a kornyezet védelmének ma-
gas szinvonall elméleti és
gyakorlati megalapozasat
szolgalja, segitséget nydjtva
az aktualis kornyezetvédelmi

munkéahoz.
R. L

Harom konyv
az ERTEKESITESI
TANACSADO-sorozatbél

Német szerz6k munkaibdl
inditott Uj sorozatot a SALDO
Pénziugyi Tanacsadd és Infor-
matikai Rt., amelynek kotetei
eredetileg a freiburgi Rudolf
Haufe Kiaddé gondozédsaban
jelentek meg. A szerz6k réa-
mutatnak, hogy a technikai
fejlédés és a valtozo piaci
igények egyre magasabb
kdvetelményeket allitanak az
értékesitéssel foglalkozé val-
lalkozasok vezet8i elé. Fon-
tosabbé vélik az eladasban
részt vevék teljesitménye,
ennek javitasara ki kell alaki-
tani a piacorientalt kommu-
nikaciés kapcsolatot a veze-
tés, az uzletkot6k és az el-
adok kozott. A sorozat eddig
megjelent kényvei a kovet-
kez6k:

Heinz SCHWALBE

Controlling

az értékesitésben
SALDO Pénziigyi Tanacsado
és Informatikai Rt.,
Budapest. 1995. 82 p.

A szerz6 ramutat arra, hogy a
marketingcontrollingnak a
piacorientlt gondolkodasmo-
dot kell el6segitenie, biztosit-
va a marketingeszkdzok cél-
szer(i egyiuttmiikodését s az
lizemgazdasagi gondolkodas-
mad érvényesilését az érté-
kesitésben. Az eladésel6ké-
szités sulyponti kérdése a
reklam; itt is tovabb kell fej-
leszteni a controlling alkal-
mazasat s az eredményjavitas
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érdekében reklamreviziot kell
végezni. Ennek ki kell terjed-
nie a koordin4cio és ered-
ményvizsgéalatra és a hatar-
id6k vizsgélatara is. A kolt-
ségvizsgalat alapja a reklam-
koltségek pontos nyilvan-
tartasa!

A dekoracids koltségek
sem hagyhaték figyelmen
kivil. Meg kell vizsgéalni a
radidreklam hatését és a kolt-
ségek visszaszoritasanak le-
het6ségeit. A controllernek ki
kell dolgoznia azokat az in-
tézkedéseket, amelyek segit-
ségével a koltségek teljesen
vagy részben - a kozos érde-
kek alapjan - a szallitokra
harithatok at.

Az értékesitési controlling
terliletén dontd jelent6ségli
az eladok teljesitménye; meg-
ismerjuk az eladdi teljesit-
mény mérésének madszereit
(személyes megfigyelés, tel-
jesitmény-dsszehasonlitas, a
kit(izott célok elérése stb.). A
személyzeti controlling akkor
hatdsos, ha egylttmikodik a
véllalat tobbi teruleteivel.
Igen értékesek a személyes
kommunikéciébdl szarmazé
controllinginforméaciok. A
konyv végil a pénzligyi cont-
rolling terliletén szerzett sza-
mitdgépes tapasztalatoknak
az értékesitési marketingcont-
rollingban valé felhasznélasi
lehet6ségeit targyalja.

Erich Alfred
HAUSSERMANN
Uzletkotok

a piackutatasban
SALDO Pénziigyi Tanacsado
és Informatikai Rt.,
Budapest, 1995 112 p.

A sorozat masodik kotetének
az alapgondolata az, hogy az
eladoknak és az Uzletkdtdk-
nek a vevékkel valé kozvet-
len kapcsolata alkalmassé
teszi 6ket a piaci helyzet
alakulasanak, valtozéasainak
felismerésére. Ezért mindjob-

ban bevonandék a piacku-
tatasba. A szerzd példakon
keresztll vilagitja meg a pia-
cok szerkezetével, a piacokra
hatd tényez6kkel foglalkozé
piackutatds gyors alkalmaz-
koddképességét. Megismertet
a piackutatas modszereivel, a
piacfelméréssel, és piacszer-
vezeéssel. Olvashatunk az aga-
zati igények alakuléasarol, a
vevBk igényeirél, a donté-
suket befolyasolé tényezdk-
rél, a versenytarsak elem-
2ésérbl.

Szemléltetd attekintés fog-
lalja 6ssze a kdnyvben a pia-
corientdlt kommunikacios
kapcsolatok kialakitasanak
lehetdségeit; sz6 van azon-
ban a felmérések és informa-
ciok, a piaci jelentéskészités
korlatairol is. Fel kell ismerni
a helytelen informécidkat, a
tévedéseket, a nem eléggé
gondosan végzett felméré-
seket. Tané&csokat kapunk a
hibdk csokkentésének lehetd-
ségeirdl is.

Az informéaciécserének a
jelent6sége az egylttmiko-
dés javitasdban és az eladok
Osztdnzeésében van; a konyv-
ben ajanlasokat talalunk az
irasbeli informéaciok formaéira.
Végul gyakorlati piackutatasi
példak szemléltetik a sorozat
e kotetében targyaltakat.

Franz LANG

Uj termékek piaci
bevezetése

SALDO Pénziigyi Tanacsado
és Informatikai Rt.,
Budapest, 1995. 76 p.

Minden (j termék sikeres for-
galmazésa a jol megszervezett
piaci bevezetésen miulik. Az
Uj termékre vonatkoz6 infor-
maciok alapjan épithetd fel a
marketingkoncepcid; a konyv-
b6l megismerjuk ennek
szerkezetét és tartalmat. Bele-
tartozik a mult értékelése, az
esélyek és kockazatok felbe-
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csillése, a marketingstratégia
rogzitése, a piaci helyzet ala-
pos tanulméanyozésa.

A jol szervezett marketing-
ben az arnak meghatdrozé
szerepe van; ez az alapja az
amortizacionak, a beruhazé-
soknak, a vallalat biztonsaga-
nak. A szerz6 bemutatja az
arképzés formait, a reklam
eszkozeit. Kifejti, hogy a
meglevd szervezeti struktirat
alaposan fel kell késziteni
ahhoz, hogy a szikséges
kapacitasok és szolgaltatdsok
rendelkezésre &llhassanak. A
piaci bevezetésbe a képzés is

VEZETESTUDOMANY
1996. 7-8. szam

beletartozik, kilonos tekintet-
tel az arpolitikara és artakti-
kéra. A képzési folyamatba a
bels6 és kils6 munkatarsakat
egyarant be kell vonni!
Megismerjik a konyvbél az
Un. mailing-akciét, amely a
célkdzonség megkereséset és
informéalasat jelenti. Sz6 van
itt a személyes megkeresés és
az informé4cids brosséra fel-
hasznélasarol, a konkrét
igények felmérésére készi-
tendd kérd6ivrél. Az Gjsag-
hirdetés, a vasaron valé bemu-
tatds, a bemutatoé eléadas stb.
mind a szisztematikus piaci

bevezetés céljait szolgalja.

A szerz6 végll a piaci be-
vezetés ellen6rzésének a Ié-
péseivel foglalkozik. lde a
piaci adatok felhasznéalasi le-
het6ségei (utazasi jelentés,
atfog6é informéacidk stb.) tar-
toznak éppagy, mint a javita-
si lehet6ségek és a piaci koz-
véleménykutatas értékelése, a
terv- és tényadatok @sszeha-
sonlitasa. Az ellen8rzés ered-
ménye a célkitlizések és a
stratégiak modositasa lehet...

R. L
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