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Az él6vilag a tulélés érdekeben kifej-
lesztette magaban az alkalmazkodas
képességét. A piaci szerepl6k ugyan-
ezért a marketinget.

A marketingnek a mai napig nincs
egységesen elfogadott definicioja.
Lényege abban foglalhaté 0Ossze,
hogy az a piaccal valé mindenkor
optimalis dsszhang folyamatos fenn-
tartasara, az ezt szolgal6 és egymaés-
sal kdélcsdnhatashan érvényesiilé
alkalmazkodasra és befolyasolasra
tdmaszkod6 gazdalkodas koncepcid-
ja, ismeret-, cselekvés-, eszkoz- és
magatartasrendszere. Ennek jegyé-
ben az arutermeld egyarant, bar nem
szlikségszerlien egyenld mértékben
torekszik arra, hogy a piac igényei-
hez és feltételeinez illessze a
tevékenységét, valamint igyekszik a
piacot Ugy befolyasolni, hogy annak
igényei és az oftt megjelend
lehet6ségek az 8 szdmara minél ked-
vez6bb gazdalkodasi feltételeket
teremtsenek. Mindez egyarant - bar
ismét csak nem feltétlendl egyenld
mértékben - érvényes a beszerzési és
értékesitési tevékenységekre.

A hazai szakemberek és a marketing
irant érdekl6d6k szamaéra szenzaciot
jelentett Philip Kotier - ,a marketing
papaja’ - és Ravi Singh 1984-ben
magyarul megjelent cikke, a ,mar-
keting hadviselése az 1980-as évek-
ben". Kotier és Singh bemutattak,
amit tobbé-kevésbé tudtunk, de
legalabbis éreztiink, hogy hogyan
jelenik meg a hadm(ivészet stratégiali
és taktikai gondolkodasa a piaci
munkaban. Megallapitjak, hogy ,,A
piaci részesedés novelése érdekében
kialakitott versenycentrikus straté-
gidk Kkidolgozasa irdnt megnove-
kedett igény arra készteti a vezet6-
ket, hogy fokozottabb mértékben for-
duljanak a hadtudoményok felé.
Clausewitz, Liddell Hart és maés
elméleti katonai szakemberek klasz-
szikus mlvei az elmult két évtized-
ben olyan gazdasagi elméletként és
fogyasztdi viselkedési elméletként
keriilnek el6térbe, amelyek poten-
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cialisan alkalmasak a megnévekedett
piaci kovetelmények kielégitésére."
Felvetik, hogy ,,Az Uzletemberek
gyakran hasznélnak katonai Kkife-
jezéseket a helyzet leirdsara... A
valédi kérdés az, vajon a hadviselési
nyelv hasznéalata az Uzleti életben
csak leird jellegl, vagy pedig
ténylegesen hozzajarul a verseny-
stratégidk gondolkodasmoédjéhoz és
tervezéséhez? Ugy hisszik, hoz-
zajarul.” Ok idézik, hogy ,,Az eddig
kiadott 0Osszes marketing kényv
kézul talan a legjobb a hires po-
rosz generalis és katonai szakértd,
Kari von Clausewitz koényve, A
haborarél’ .

Ries és Trout e kdnyve kétségteleniil
hianypétld md. Részletesen és na-
gyon érzékletesen bemutatja a kato-
nai szemlélet- és gondolkodasmaéd
érvényesiilését a marketingben.
Kovetkezetesen  végigvezeti az
olvas6t azon a gondolatmeneten,
hogy ami a piacon végbemegy, az
haborl. Az é&rutermel6k harcolnak
egymassal az értékesitési lehetd-
ségekért, és nemritkan Ggyszintén az
elényds beszerzési forrdsok meg-
szerzéséeért es Kisajatitasaért. Amint
arra Kotlerék is rdmutattak, a piaci
munka, az Uzleti lehetéségekért foly-
tatott harc lényegét, jellegét, és az
ahhoz alkalmazkod6 gondolkodas-
maodot igen jol jellemzik az alkalma-
zott kifejezések: « a piac meg-
hoditasa  a piacra torténd betorés
pozicidharc ¢ védelem « 4arhabord.
Ha némileg modosult forméban is,
de a harci cselekményeket gyakran
kiterjesztik a fogyasztokra is - a
hadm(veletek az 6 meghoditasukeért,
bekeritésiikért, vagy éppen a
versenytarsaktol valo elszakitasukért
folynak.

A kdnyvben kifejtett szemléletmddot
igen jol jellemzi, hogy a szerz6k a
kdnyvilket ,,a vilag eddig ismert leg-

Kari von Clausewitznek ajanljak.

Val6ban nagyon érdekes mu.
Rangjat, min&ségét mar az is jelzi,
hogy eredetileg az igencsak jonevi
kiad6, a McGraw-Hill jelentette meg,
marpedig 6k nagyon megvalogatjak,
hogy mihez adjak a neviiket. Kilon
emlitést érdemel a md stilusa.
Kifejezetten olvasmanyos, minden

részletében vildgosan, koénnyen ért-
hetéen adja el6 a mondanivalojat.
Méginkabb érdekessé és élévé teszi,
hogy az esetek, helyzetek nagy részét
a gyakorlatbdl meritett példakkal és
jol ismert szereplékkel mutatja be.
Helyenként ugyan az is &tit, hogy
kétségteleniil amerikai - olykor talan
tulzottan koOzvetlen -, ez azonban
nem valik zavardva.

Valojéban az egész mii lényege, hogy
jOl érzékelhetd parhuzamokat von az
egyrészt a hadviselésben, masrészt a
piaci munkaban alkalmazott harci
modszerek, cselekmények kozott.
Azok szdmara, akik igazan jaratosak
a piaci munkaban és a marketingben,
mindezzel talan nem mond nagyon
sok Ujat, de 0Osszegezi, napfényre
hozza, tudatossa és vilagosabba teszi
az Osszefliggeéseket. A téméban
laikus olvasé elé pedig olyan képet
tar a piaci munka vilagardl, amely
segitheti annak megértésében, hogy
mire szamitson, mi torténik vele akar
arutermel6ként, akar fogyasztoként,
ha belép erre a harcmezére.

Néhany jellemzd cim és mondat a
konyvbOl: « A tdler6 szabalya « A
marketingverekedés szamtana ¢ A
»jobb emberek” téveszme: ,,Embe-
reidet konnyld meggy6znod arrdl,
hogy mindig a jobbak gy6znek. Ezt
akarjak hallani. De a taler6 szabélya
annyira meghatérozo, hogy legt6bb-
szOr semmissé teszi a mindségi
folényt.” « Ajobb termék téveszme:
»Létezik egy masik téveszme s,
mely igencsak mélyen befészkelte
magat a marketingvezet6k koponya-
jaba. Arrdl a meggy6z&désrél van
szd, hogy mindig ajobb termék nyeri
a marketingcsatat.” « A csatatér ter-
mészete: ,,A marketingcsatadk szin-
tere nem mas, mint az emberek
koponyaja. Pontosabban az, ami
benne van. A tiedben, a vevdjel6l-
tedében. A marketinghdbor( - gon-
dolati hdbord.” « A védekez8 habord
szabalyai A cs6latas elényei « A
széleslatas hatranyai » Hogyan ta-
madjunk meg egy monopolimot
Az oldaltamadas szabélyai -
Oldaltamadas magas arral « A geril-
lahdboru szabalyai « Termékgerillak
 Gerillék az arfekvés felsd végében.

A gazdasagi versenyben is érvényes
igazsagot fejez ki a stratégia valasz-
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tasarol szolo fejezet Clausewitztdl
idézett mottéja: ..Az allamférfi és a
hadvezér itéletének az az els6, leg-
nagyszer(ibb és doént6 mozzanata,
hogy a haborit helyesen itélje meg,
és ne tartsa olyannak vagy ne akarja
olyanna tenni, amilyen a korul-
mények természete szerint nem
lehet.” A szerzOk itt Kifejtik, hogy
»Egy marketinghdborit nem csak
egyféleképpen lehet megvivni. Tobb
stratégia kozul valaszthatunk... pon-
tosan négy koril. A marketinghaboru
sorén hozott dontések kozul az elsé
és taldn a legfontosabb éppen az,
hogy e négy kozil melyiket va-
lasztjuk. Ez attdl fiigg. hogy melyik
részén helyezkedink el annak a
stratégiai négyszognek, amelyet
barmely ipardgra koénnyl elké-
sziteni.”

Azoknak, akik most tanuljak ezt a
mesterséget, vagy akarcsak arra
palyaznak, hogy sikeres talél6k
lehessenek a piacon, a mi
tankdnyvként, mddszertani Gtmu-
tatoként és tanulsagos esetek
gyljteményeként is szolgalhat. Jol
érzékelteti ezt a kovetkezd kis rész-
let is: ,,Az amat6r fotosok Aaltal
hasznalt szines filmek piaca
Amerikdban tobb millidrdos piacot
jelent, amelynek 85 szAzalékat a
Kodak birtokolja. Ez a sarga szorny
tehat valéban nagyot tud Gtni. Ahhoz,
hogy egy ilyen szornyeteget sikerrel
tdmadjunk meg, nagyon jol atgon-
dolt stratégidra van sziikségiink.

Az érat felejsd el. A Kodak megte-
heti, hogy termékeinek arat akar 50
szazalékkal is leszéllitva még mindig
nyereséges maradjon. S6t. A fotosok
szamara tulajdonképpen nem s
olyan fontos a film ara.

A min@séget is elfelejtheted. A
legtobb amat6r fotdés Ggysem tudna
érzékelni a kilonbséget. Azt is fe-
lejsd el, hogy gyengeséget talalj.
Forditsd meg a problémat, és kon-
centralj a Kodak er6sségeire.”

Akinek a konyvben minduntalan
megjelend ilyen és ehhez hasonl6
gondolkodasméd még (j, de leg-
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ilyenek vagyunk -, annak igazan
érdemes a mvet elolvasnia.

0. P

Robert T. Kiyosaki & Sharon L.
Lechter

GAZDAG PAPA
SZEGENY PAPA

- Mit tanitanak a gazdag szll6k
gyermekeiknek a pénzrél, amit a
szegények és a kdzéposztalybeliek
nem tanitanak meg -

Bagolyvar Konyvkiadd, 1999

Senkit se riasszon el a gyerekes cim
- ez komoly embereknek sz0l0,
valéban nagyon jo, komoly konyv.
Lapjain ugyan nem lelhetjik meg a
biztos siker kulcsat, viszont min-
denkinek el kellene olvasnia, aki val-
lalkozé. vagy azza szeretne valni, aki
tisztességes Uton igazan vinni akarja
valamire az életben.

Igen hasznos, de nagyon kegyetlen
frismi elszdnt embereknek. Csak
azok vegyék a kezilikbe, akik elddn-
totték, hogy anyagiakban gazdagga
akarnak valni, és akikben megvan
ehhez a kell6 elszantsag és féként az
erd. Nekik viszont nagyon is ajanl-
hatd, mondhatni kotelezd olvasmany.
A beléle tanulhaté szemlélet, gon-
dolkodasmod segithet megteremteni
azt az egzisztenciat, amely fiigget-
lenné és igy szabadabba teszi az
embert - ebben az értelemben tehét a
Jrabok legylink, vagy szabadok’
valasztésat tarja elénk.

Miért kegyetlen?! Mert tikrot tart
elénk, és amit abban latunk meg
magunkrél, az a legtébblnknek
nagyon nem fog tetszeni. Ez a tikor
nem torzit, hanem rosszabbat tesz:
igazat mond. Azoktdl, akik szerettek
volna gazdaggé valni, de nem lettek
és tobbé mar nem is lesznek azok,
elveszi még azt a csekélyke végsd
vigaszt is, hogy minden kudarcukért
méasokat, pl. a kedvez6tlen koril-
ményeket okoljak, és ezzel legaldbb
felmentsék onmagukat. Meglatjak
benne sajat hibaikat, kudarcaikat

alabbis az meég nem valt benne j ¢nmagukban rejl6 okait. Ez pedig

Osztondssé, akinek a példak még i nagyon tud fajni -

de nagyon

tudnak UGjat adni - és a legtobben j hasznos is lehet annak, aki még
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képes arra, hogy Kkibujjék addigi
b&rébdl, és eléggé erds is ehhez.

Becsdiletére szoljon, hogy nem igér
biztos receptet, technikdt a meg-
gazdagodashoz. Nem tartozik ama
talmi népboldogité mivek kozé,
amelyek azzal kecsegtetik a hiszé-
kenyeket, hogy ,tedd, amit mondok,
és az eredmény édes, érett gylimolcs-
ként hullik az éledbe’, legyen az bar
gazdagsag, vagy éppen haodito ter-
met. Ez a kdnyv egy valamit kinal
rendkiviil nagy meggy6z6déssel: azt
a gondolkodasmodot, hozzéallast,
amely a szerz6k véleménye szerint
nélkiilézhetetlen ahhoz, hogy valaki
sikeressé, gazdaggad valhassék.
Mindvégig arra iranyitjak a figyel-
miket, hogy ez nem megy toretlen
céltudatossag, kovetkezetesség és
batorsag nélkil. Percre sem allitjak
viszont, hogy elegend6 is hozza, és
éppen ez teszi  hitelessé az
lzenetliket.

Azt mondjak, a rossz autévezetd
arrél ismerszik meg, hogy mindunta-
lan fékez, mig a jo arr6l, hogy
mindig megkeresi és meg is talalja a
madjat, hogy haladjon. Atvitt érte-
lemben, a gazdasagi lgyekre és a
vallalkozasra vonatkoztatva lénye-
gében ebben 06szegezhet6 a szerz6k
itt el6adott filozofigja. A mi a
legf6bb  lizenete  hordozo6jaként
bemutatja és 0Osszeveti két ember
gondolkodasmoédjat, hozzaallasat a
véllalkozas és az anyagi boldogulés
alapvetd kérdéseit illetéen. Az
egyikik magas képzettség(i, mindig
lelkiismeretesen dolgozé tanarember,
aki egész élete soran alkalmazott-
ként, a szivds és j0 munkavégzés
révén igyekezett eléri a valodi jomo-
dot - talan mondani sem kell. hogy
hasztalan. A masikuk az ellenpélda,
és egyben a kdvetendd szerepmodell:
a sikeres Uzletember, aki kezdett6l
jol ismerte fel, milyen 0t vezethet a

meggazdagodashoz - emeljik ki
rogton, hogy a tisztesség keretei
kozott!!! - és a képességeit ennek

megfelel6en fejlesztette és hasznalta
ki.

izelitéil a kettejuk hozzéallasa
_ kozotti eltérésbdl, ami egyben - a md
I (izenete szerint - az anyagilag sikeres

j emberek és az ide soha el nem érék

I kozotti valasztovonalat is mutatja:
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