nyeibe kapunk betekintést mint pl. A
Dow Chemicals, Kodak, ABB. Ecsson,
Sony, Philips. Texas Instruments, No-
kia - és sorolhatnank. Az ismertetések
pedig elegendGen részletesek ahhoz,
hogy az olvasé jol atlathassa, hogyan
kezelik ezek a cégek ezt a stratégiat, és
nagyszamu, hasznosan felhasznalhaté
részletet és Otletet kapjon arra vonat-
kozdan is, hogyan valositottdk meg azt
a gyakorlatban.

Sokatmondd az angol cimben szerepl6
kifejezés is. Nyilvanvaloan szojaték,
amely az utobbi évek egyik kiléndsen
fontos tartalmd, és vildgszerte széles
kérben hasznlt szakmai blivszavéra. a
know-howra utal. Ez azt jelenti, hogy
»tudni hogyan csinaljuk"- azt. amit ten-
niink kell. A korszer{i gazdalkodashan
a killonhoz6 feladatok, feladatcsopor-
tok hatékony megvaldsitasara szolgald
egyes know-how-k a cégek legértéke-
sebb eszkozei kozé tartoznak, a t6keja-
vakkal egyenranglakként tartjdk sza-
mon, és tobbnyire jelentds, nemritkan
dobbenetesen nagy pénzekéi! adjak-
veszik 6ket. Harryson e szojatékkal (j
fogalmat nevesit és sorakoztat fel:
»tudni kihez forduljunk". Feltehet6en a
formai hasonldsaggal is érzékeltetni ki-
vanja, hogy ennek a tudasnak a gazda-
sgi értéke szintugy igen nagy lehet.

A bevezet6é részben hangsllyozza,
hogy az itt bemutatdsra ker(il§ me-
nedzsment elvek és mechanizmusok &l-
talanos érvénydek, és alkalmazasuk je-
lentdsen névelheti azoknak a cégeknek
a teljesitményét, amelyek elhataroztak,
hogy a tudas a: innovacié mene-
dzselésében atallnak a know-how-rél a
,»tudni kihez forduljunk" alkalmaza-
sara. Lehetnek talan bizonyos fenn-
tartasaink arra nézve, hogy itt valdban
atallasra kell-e gondolni, és a ,,tudni ki-
hez forduljunk" valoban a ,tudni ho-
gyan csinaljuk” helyébe Iéphet-e. En-
gedtessék meg megkockaztatni azt a
véleményt, hogy sokkal inkabb célsze-
rinek igérkezik a kett6 egyiittes, ész-
szerlien kombinalt és egymast tdmo-
gatd alkalmazasa. Ez jorészt azt is je-
lentheti, hogy a cég vagy a részleg va-
[6ban nem térekszik arra, hogy mester-
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fokon és minden szikséges részletre ki-
terjed6en megtanulja minden szdméra
szilkséges feladat ellataséat, tehat valo-
ban nem szerelkezik fel minden sziik-
séges know-how birtoklaséval, hanem
bizonyos feladatokhoz bevonja azt. aki
ezt jol tudja. Ehhez segiti hozza a ,,tud-
ni kihez forduljunk" stratégiaja. Mind-
az a gazdag tudasanyag és tapasztalat,
gyakorlati példak hosszl sora. amelyet

e m( felvonultat, egyaltalan nem céafol-

ja az utébbi felfogast, s6t sokkal in-

kébb igazolja azt.

A tudas és az innovacid ,tudni kihez

forduljunk" alapl menedzselésének is-

mertetésével Harryson 0j megkozeli-
tési lehetdségeket és modokat kinal ah-

hoz, hogy hogyan lehet a cég sikeres a

tudas-alapli gazdasagban, és hogyan

oldhatja fel azokat az ellentmondaso-
kat. amelyek egyrészt a kreativ alkotés,
masrészt a gyors innovacié szervezeti
kovetelményei kozott fesziilnek. Ezen
megkozelitések alapjat az (j héalézat-
épitési és kezelési stratégiak adjak, va-
lamint az igy bevonhat6 kiils6 er6forra-
sok kezelésének (j modozatai. Kieme-

[ést érdemel ebben

m A kutato-fejleszt6 részlegekkel, illet-
ve szakemberekkel egytttm(ikodés-
ben végzett piackutatas és elemzés.

m A Kkiviilr6l hozott, valamint az egyes
részlegeknél rendelkezésre allo belsd
tudas cégen bellili terjesztését eld-
mozditd belsd haldzatok épitése és
miikodtetése.

m Acég K+F részlegeinek, illetve szak-
embereinek bekapcsolasa a marke-
ting és a gyartasi tevékenységekbe a
belsd ,tudni kihez forduljunk" me-
chanizmusok segitségével.

OP.

David JOBBER

EUROPAI
MARKETING

Miszaki Konyvkiadd, 1999

Els6 latasra meghokkentd cim: ugyan
mit6l eurdpai a marketing? Mar kezd-

juk megszokni, hogy az eurspai jelzé
hasznélata (gy burjanzik nalunk, mint
korabban egy masik diszitd - és
Ggyandgy ki is dresedik. Itt azonban e
jelz8nek valddi jelentése van.
Igen gazdag a marketing szakirodalma,
ezért célszerli megvélogatni kitl tanul-
junk. Ezt a kényvet olyan kivald szak-
ember ajanlja, akinek a véleményét fel-
tétlenil érdemes kovetni: Dr. Veres
Zoltan, aki alkoté szerkesztoként segi-
tette a magyar valtozat Iétrejottét.
A marketing fogalmét igen sokan
hasznaljak, sokkal kevesebben isme-
rik, és még kevesebben vannak, akik
valéban érvényesitik is cselekvéseik-
ben a marketing-szemléletmddot. Pe-
dig ez utébbi létfontossagli ahhoz,
hogy sikeresek legyunk a piacon - le-
gyen az az arucikkek, vagy éppen a né-
zetek, vélemények piaca. Erdemes
tehat elsajatitani, ehhez pedig hasznos
segitséget kinal-e mi. Veres Zoltan az
elészavaban elmondja, mivel emelke-
dik ez ki a téma irodalméabél azon tdl
is, hogy szerz6je. David Jobber nemzet-
kozileg elismert marketingspecialista.

®* Felhasznal6orientalt, aZaZz minde-
nekel6tt a tényleges felhasznalokat, a
marketing feladatok és problémak ke-
zelésével foglalkozo véllalati szakem-
bereket igyekszik segiteni. Ehhez
naprakész ismereteket kinal nekik.
Erzékelhetden jol alkalmazkodik a
nem-marketing teriiletén dolgozé val-
lalati szakemberek szlkségleteihez is.
Alkalmas arra, hogy a segitségével
marketing-el6képzettség nélkil is el-
lehessen sajatitani a legfontosabb
marketingmodszerek alkalmazasat.

* Gyakorlatias: a ttmat a gyakorlat né-
z8pontjahol. elsbsorban a napi, ope-
rativ dontésekre koncentrélva dol-
gozza fel. Gyakorlatias abban is,
hogy a mondanivaldjanak megértését
nagyon sok, az tizleti életbdl vett pél-
da felmutatésaval is segiti.

® Eurdpai orientacitja: rendszeresen
kitekint az egységestl6 eurdpai piac-
ra.

Az mér a magyar alkotéknak koszén-

hetd, hogy az eredeti mivet magyar

néz6pontl elemekkel és példakkal is
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kiegészitették, ami szamottevéen nove-
li a hasznélati értékét az itteni olvasok
szamara.

Mindinkabb meg kell tanulnunk a mar-
keting felhasznalasat a kapcsolatok
egyéb teriiletein is. Ilyenek mindenek-
el6tt a politikai marketing, a non-profit
tevékenységek marketingje, a kézdsségi
marketing. Jobber kiemeli, hogy a kény-
vében részletezett koncepciok, alapelvek
és modszerek tobhsége ugyanugy alkal-
mazhatd a nem (zleti jellegli tevé-
kenységekre. mint az iizletiekre.

A marketing lényegére a mai napig
nem sziletett &ltalanosan elfogadott
definicio. Ilyet Jobber sem kinal, itt so-
rakozé gondolatai viszont elvezetnek a
marketing leglényegesebb vonasaihoz.
Egyik megfogalmazdsa: ,A sikeres
vallalatok visszatérd vasarldokra épite-
nek: a marketing célja a hosszan tartd
elégedettség és nem a révid tdvl meg-
tévesztés.” A modem marketing kon-
cepciordl: , Akkor érjik el a vallalati
célkitlizéseket, ha a versenytarsaknal
jobban megfelelink a vevdi igényekne,
s6t meg is haladjuk azokat. .. Ezen
koncepci6 alkalmazasahoz harom fel-
tételnek kell megfelelni: A vallalati te-
vékenységek sokkal inkdbb a vevdk,
mintsem példaul a gyartok megelé-
gedettségére iranyulnak. .. A vevéi meg-
elégedettség eléréséhez integralt er6-
feszités szukséges. A termelési, pénzi-
gyi,
egyéb osztallyal is el kell hitetni, hogy

kutatasi és fejlesztési, miszaki és

a cég mkodésének kdzéppontjaban a
vev@i igényeknek kell &llniuk. ...Az in-
tegralt er6feszitések létrejottéhez a ve-
zetésnek hinnie kell abban, hogy csak
megelégedett vevék biztosithatjak a
vallalati célok elérését.”
Utmutatasként is kiemelked8 értékd,
ahogyan Jobber felvdzolja a piac éltal
vezérelt és a befelé forduld - az 6 sza-
vaval: belsGleg vezérelt - vallalatok
kozotti legfontosabb kiildnbséget. Né-
hany a piac altal vezérelt véllalat leg-
fontosahb jellemzdibél:

m Ismerik a termékeiknek és szolgélta-
tasaiknak a versenytarsakéhoz viszo-
nyitott értékeét.

m Ismerik a vasarlok valasztasi krité-
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riumait és biztositjak, hogy a marke-
tingmix a versenytarsakénal jobban
feleljen meg a kdvetelményeknek.

m A vevdk kozotti killdnbségek alapjan
szegmentalnak.

m Probaljadk megérteni a versenytarsa-
kat.

m A marketingkutatasra forditott pénzt
befektetésnek tekintik, hiszen ezdltal
kerlinek kdzelebb a vevGkhoz.

m Készek szervezeti valtozasokra is an-
nak érdekében, hogy a cég megdriz-
ze a maga és kornyezete kdzotti stra-
tégiai egyensulyt.

m Azokat az alkalmazottakat dijazzék,
akik innovativak és ehhez mernek
kockéztatni.

m Latens piacokat kutatnak: olyanokat,
amelyeket mas vallalatok még nem
aknaztak ki.

m Gyorsan reagalnak a lehetdségek ki-
aknézésa érdekében - tudjék, hogy a
stratégiai rések hamar bezarulnak.

A vallalati marketing egyik legfonto-

sabb és semmi méssal nem potolhatd

feladata és egyben alapja a vevék ma-
gatartasdnak megértése. Jobber egy-

egy igen tanulsdgos fejezetet szentel a

fogyasztok, valamint a szervezeti ve-

v6k magatartasanak. Itt megjelenik az
euro-fogyaszté fogalma is.

A tovébbi témakdrokhdl:

Piacszegmentacié és pozicionalas.

Miért veszGdjik? A piacszegmentécio

folyamata és a célpiaci marketing.

Pozicionélas.

Termékmenedzselés. Termékek és mar-

kédk. A termékvonal és a termékmix.

Markaépités. Markanév-stratégiak és

vélasztasok. Termékvonalak és méarkak

piaci palyafutdsanak menedzselése. A

termékéletciklus alkalmazasa és korl-

tai. Marka és termékvonalportfolidk
menedzselése. A ndvekedés termék-
stratégidi.

Uj termékek kialakitasa. Uj termékek

fejlesztési folyamatanak menedzselése.

Arképzési stratégiak. Versenytarsakhoz

igazodo arképzés. Vevdorientalt arkép-

z6s. Arvaltozasok kezdeményezése.

Reklam. A kommunikacié folyamata.

Elméletek a rekldm miikodésérdl. A

reklamstratégia kialakitasa.

A személyes eladas és egyéb kommu-
nikacios modszerek. Ertékesitési mene-
dzsment. A vésarlodsztonzés legfébb
tipusai. Public Relations és médianyil-
vanossdg. Direkmarketing.
Disztribucié. A kozvetit6k funkcioi.
Csatornastratégiak. Csatornamenedzs-
ment. Disztriblcios logisztika.
szolgaltatasmarketing. A Szolgdltata-
sok menedzselése. A non-profit szerve-
zetek marketingje.
Kiiléndsen érdekes és hasznos elemei a
kényvnek a személyeknek nevezett be-
tétek. Ezek gyakorlati kérdések Gssze-
foglalasat, esettanulméanyok bemuta-
tAsat tartalmazzék. Jelentds résziik a
fontos kérdések magyar nézépontd ér-
tékelését, valamint magyar vallalati
esetek bemutatdsat adja, szamos idé-
zettel a honi sajtohol.
Jobber a tudomanyos dolgozatok kove-
telményei és rendje szerint rengeteg hi-
vatkozast tesz mas szerz6k véleményé-
re, vizsgalodasaira, megallapitasaira.
Ezeket azonban az olvast csak akkor is-
meri meg. ha az itt megadott forrast el-
olvassa. Ez azoknak hasznos segitség,
akik mélyebben is meg akarnak ismerni
hizonyos témakoroket és képesek kill-
foldi szakirodalmat eredetiben olvasni.
A kényv haszndlati értékét gazdagitja,
hogy bdséges targymutatét is tartal-
maz. Segitségével a napi gyakorlatban
marketing kislexikonként is hasznél-
hatjuk. Kevéssé felhasznalobarat vi-
szont az az itt is megjelend szerkesztési
mad, amely a jegyzeteket nem a lap
aljan, hanem a fejezet végén helyezi el.
Mindent egybevetve: tanulsagos, hasz-
nos, érdekes md, érdemes elolvasni.
OP.

ZALA Erné

MATEMATIKAI
KOZGAZDASAGTAN
KJK-Kersz6v, Budapest 2000

Igen szép kiéllitasu és jol megirt kény-

vet tarthat a kezében az az olvaso, aki
mar talalkozott a szerz6 legdjabb mi-
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