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Amikor valaki arra vallalkozik,
hogy konyvismertetSt irjon, akkor
ehhez az adott teriilet irdnti érdek-
16désnek egy bizonyos szintje elen-
gedhetetlen. Nos, bevallom, hogy
az iizleti kapcsolatok sajatossagai, a
halézati gazdasag rejtelmei alig egy
évtizede még hidegen hagytak, sét
marketinges oktat6ként enyhe aver-
zi6val tekintettem a B2B-piacokra
irdnyul6 elméleti frasokra és kuta-
tasi erdfeszitésekre. Mdra azonban
gyOkeresen megvéltozott a vélemé-
nyem. Mi6ta részt vehettem az IMP-
(Industrial Marketing és Purchasing)
csoport 4ltal szervezett tobb kon-
ferencidn, azéta meggy6z6désem,
hogy a szervezeti kapcsolatok elem-
zése nélkiil nem lehet teljes sem a
menedzsment, sem a marketing m-
velése. Igy aztan nagy 6rommel és
kivéncsisdggal vettem a kezembe az
Akadémiai Kiad6 Marketing szak-
konyvtar sorozatanak Gelei Andrea
és Mandjék Tibor 4ltal szerkesztett
legijabb kotetét. Utoljara 2003-ban
jelent meg Magyarorszdgon hason-
16 téméban szakkonyv: David Ford

konyvének forditdsa atiits ereji volt
a hazai piacon. Mit nyujthat akkor
egy szerkesztett B2B témadval fog-
lalkoz6 konyv ma?

Az iizleti kapcsolatok a globali-
z4l6do6 vildgban gyokeresen 4tala-
kultak: ahogy azt a kotet bevezets-
jében Hakan Hakasson irja, az egyre
bonyolultabb, héilézatokba rende-
z8d6 zleti kapcsolatok étrajzoljdk
az izleti tijképet”. A korabban
egyszerilinek hitt kapcsolatok egyre
szovevényesebbé vilnak, és vald-
ban szinte dzsungelnek tiinnek azok
a halézatok, amelyeket a partneri
kapcsolatokban lathatunk. A konyv
cime rendkiviill igéretes: Dzsun-
gel-e, avagy esGerd§ ma az iizleti
vildg? Mi a kiilonbség a dzsungel és
az eserdd kozott? A szakirodalom
szerint csak az aljndvényzetben van
kiilonbség: a dzsungelre a dis, buja
aljnovényzet jellemzs, mig az esd-
erdében magasak a fak, és ritkdbb
az aljndvényzet. A kotet abban pré-
bal segiteni, hogy a dzsungel kitisz-
tuljon, hogy az akadilyokat okozé
korlatokat feloldja, és egyre inkdbb
kozeledjiink a tisztdbb esGerd6hoz.

A konyv alapvetSen az iizleti ha-
16zatok problémadit boncolgaté cik-
kek gytijteménye, mégis tobb anndl:
a szerkeszt8k — djszerd szerkesztési
metddust alkalmazva — a kotet ele-
jén iranytiket adnak ahhoz, hogy
az iizleti vildg labirintusiban tisz-
tdbban lassunk. Nagy gondossaggal
tigyelnek arra, hogy az elGszéban
megszolaltassdk a téma kiilfoldi és
hazai szakért@it, sajat {rasuk pedig
olyan attekintést ad az iizleti vilag
sajatossagairdl, amelynek elolvasa-
sa utdn konnyedén lapozgathatunk
a vilogatasokban.

A konyv alapjat az IMP
(Industrial Marketing és Purchas-
ing) Group fogalmai képezik. Az
IMP-csoporthoz tartozék évek 6ta
azon dolgoznak, hogy kideritsék,
mi is torténik az iizleti piacokon.
A kotet szerkesztdi ezeket az erdfe-
szitéseket foglaljak 0ssze, rendkiviil
logikusan felépitve a gondolatokat.

Az ,Egy mas megkozelités, el-
méleti és szemléleti alapok” cimet
viseld fejezetben négy olyan cikket
taldlhatunk, amelyek az iizleti ha-
l6zatok dinamikus megkozelitését
mutatjak be, felvetve azokat a di-
lemma4kat, amelyek még az alapfo-
galmak teriiletén is valaszra varnak.
A B2B-szakirodalom elismert szer-
zGinek tolldbdl valogatott tanulma-
nyok a szervezetkozi kapcsolatok,
az interakcidk mélyelemzésével ja-
rulnak hozza ahhoz, hogy a ,,dzsun-
gelbdl esGerds” valjék. Az iizleti
vildg t4jképében utmutatd szerz8k
irasai (David Ford, Thomas Ritter,
Hakan Hakansson) igazi élményt
nyUjtanak az olvasénak. Az els6
tanulmany legfontosabb tanulsa-
ga, hogy egy j6 marketingszakem-
ber képes a sajit véllalatdra kiilsé
szemlélGként tekinteni, a masodik
a B2B-piacokon végzett kutatdsok
szintetizdl4sat adja. Az lizleti inter-
akcidkat elemz6 cikk az interakcidt
folyamatként kezeli, amely megval-
toztatja a felek magatartdsat, mig a
fejezet utolsé tanulmanya egy eset-
tanulmény segitségével teszi élet-
szer(ibbé az utfiiggdség kérdését.

Az ,,Uzleti kapcsolatok™ termé-
szetével foglalkoz6 rész a Ford-mo-
dell bemutatisat nagyon iigyesen
és hizelg8en hazai szerz$ cikkével
oldja meg, és ebben a fejezetben at-
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tekintést kaphatunk a vev&i-beszal-
litéi kapcsolatok fejlédésérdl, az
interakcidk természetérdl. Itt mar
sztikitve a megkozelitést, a diadikus
tizleti kapcsolatok sajdtossigait is

megismerheti az olvaso.

Kimerit6, és a téma valdban
meghatarozé, a tovabbi gondolko-
dast orientdlé tanulmanyokat tar-
talmaz az ,,Uzleti halézatok” cimi
fejezet. Magam is részese voltam
az IMP-konferencidkon azoknak
az elmélyiilt vitdknak, amelyekben
Hakan Hakansson kitartéan igye-
kezett meggy6zni a hallgatésdgot
arr6l, hogy a véllalatok nem magé-
nyos szigetek. Mert valéban nem
azok: Ivan Snehotdval és David
Forddal egyiitt ebben a fejezetben
meggydz6 érveket taldlhatunk arra,
hogy a hélézatok 1éteznek, a halo-
zatok elemzése, megismerése fon-
tos, és hogy a hdlézati megkozeli-
tés nélkiili maganyos szigetek nem
életképesek a mai versenykoriilmé-
nyek kozott.

A kotet utolsé két fejezete az
tizleti vildg menedzsmentjét veszi
gbres§ ala: hogyan is kell mene-
dzselni a beszallit6i kapcsolatokat,
hogyan kell kezelni a partnerek ko-
zotti érintkezési feliileteket, milyen
menedzsmentkihivdsok  adédhat-
nak a komplex iizleti hdl6zatokban?
A konyv e fejezeteiben taldlhatéd
cikkek szdmos olyan pragmati-
kus megkozelitést is tartalmaznak,
amelyek hasznosak lehetnek nem
csupdn az akadémiai szférdban, ha-
nem a gyakorlati élet szamadra is.
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A konyv egy szokatlan, de
rendkiviil hasznos résszel zarul.
A szerkeszt6k az utolsé fejezetben
is segiteni akarjdk az olvasét: a
Glosszdrium 6nmagdban is hasznos
olvasmany, de a kotetben val6 eliga-
zodast is nagyon jol megtimogatja.

Mit mondhatok akkor errél
a konyvral?

Azt mondhatom, hogy egy olyan
kotettel ajandékozta meg az Akadé-
miai Kiadé Marketing Szakkonyv-
tara az olvasdkat, amely mérsékelte
azt a hidtust, amely az iizleti élet
jelenségeinek értelmezésében a ha-
zai irodalomban jelen volt, és azt
is mondhatom, hogy a szerkeszt6k
nagyon szinvonalas, nagyon szép
munkdt végeztek. Gelei Andrea és
Mandjak Tibor kitartdsa és szakmai
elkotelezettsége az iizleti szféra je-
lenségeinek vizsgalatdban vitatha-
tatlan. A két szerkeszt$ évtizedeken
keresztiil faradhatatlanul kiizdott
azért, hogy a B2B-marketing és me-
nedzsment l1étjogosultsdgot nyerjen
a hazai szakmai kdzvéleményben.

A kotet mind tartalméban, szer-
kezetében, mind stilusdban példaér-
tékd. A tanulmanyok kozotti valo-
gatds logikus, a forditdsok kivaldak,
a cikkek olvasmanyosak.

Kinek ajanlanam ezt a kival6an
megszerkesztett kotetet?

A konyv hasznos olvasmény lehet
mindazok szamadra, akik szeretnék
megérteni, hogy milyen folyamatok
mennek végbe az iizleti piacokon,

szeretnének tobbet tudni a haléza-
tok rejtelmeirdl, s bdviteni akarjak
menedzsmentképességeiket. Ajan-
lom mindazoknak, akik a szerve-
zeti kapcsolatokban benne élnek,
ajanlom a szakma mfivelGSinek, és
ajanlom azoknak a hallgatéknak,
akik barmilyen iizleti kapcsolatok-
kal foglalkoz6 kurzust hallgatnak.
Ajénlom teh4t mindenkinek, akinek
barmilyen kapcsolédasa van az iiz-
let vildgdhoz!

Gratuldlok a szerkeszt6knek,
és gratuldlok az Akadémiai Kiad6
Marketing Szakkonyvtar szerkesz-
t6inek is! Remélem, hogy ez a kotet
elindit egy olyan folyamatot, ahol a
B2B-kapcsolatok vizsgélata a hazai
piacon nem lesz ,,mostohagyer-
mek”, és az tizleti élet természeté-
nek vizsgdlata létjogosultsdgot nyer
majd nélunk is mind a kutatdsok-
ban, mind az oktatasban.

De azért ne feledjiik: az lizleti
vilag vizsgélata komoly kihivaso-
kat jelent! ,,Noha az IMP-csoport
tobb mint 30 éve foglalkozik ezek-
nek a kérdéseknek a kutatdsdval,
még csak elkezdtiik leirni, megfo-
galmazni és elemezni mindazt, amit
ezek az iizleti kapcsolatok befolyd-
solnak. A munka nagy része még
eldttiink dll!” (Dzsungel vagy es6-
erdG? 13. 0.)

Legyiink akkor mi is részesei a
kérdések megvalaszolasanak! Eh-
hez kivanok sok sikert a szerkesz-
t6knek, az olvasoknak, a szakma
elméleti és gyakorlati szakembere-
inek!

Hetesi Erzsébet
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