
Veres Zoltán: Szolgáltatás 
marketing

Új marketing-szakkönywel 
jelentkezett a piacon a Műszaki 
Könyvkiadó. Testes kötetben je­
lentette meg a szerző sokéves ku­
tatói, tanácsadói és oktatói ta­
pasztalatait összegző művét, 
amelynek megírását a követke­
zők motiválták:

„A gazdasági felsőoktatásban 
az utóbbi évtizedben egyre töb­
ben választják a szolgáltatásmar- 

I keting specializációt, és a vállalati 
szférában is dinamikusan növe­
kednek a szolgáltatóvállalatok. A 
marketing általános elmélete és 
gyakorlata magyar nyelven már 
hosszú ideje tanulmányozható, 

i az alkalmazott marketing terüle­
teinek forrásanyaga azonban j 
meglehetősen hiányos" -  olvas­
hatjuk a bevezetőben. Miután pe- 

! dig nevesebb külföldi szerzők 
műveinek hazai kiadásaiban sem 
bővelkedünk, a Szolgáltatásmarke- ! 
ting a hazai szakemberek számá­
ra alapműnek tekinthető, a szó 
legteljesebb értelmében.

Nem a szokásos rutin mon­
datja a könyv egyik első olvasójá­
val -  ezen írás szerzőjével - , hogy 

i alapmű, hanem a tapasztalat. Ha 
nem feltétlenül ragaszkodom az 
objektív kívülálló szerepéhez, 
amikor e könyvismertetést írom, 
annak mindössze a napi rutin­
munkáimon túlmutató tanulsá­
gos olvasmány az oka. Szakiro­
dalmat olvasni ugyanis, részletei­
ben (valljam be: az M&M főszer­
kesztőjeként) folyamatosan meg­
adatik, átfogó írást azonban e te- 

! mieten kevésbé, mondhatni alig. 
Tankönyv, szakkönyv és vállalati 
kézikönyv a Szolgáltatásmarketing

-  mindemellett olvasmány, ami 
szintén nem elhanyagolható elő­
nye. Nem elalvás előtti kötelező 
irodalomnak ajánlom.

Szakmai ártalom, de a formai 
megoldást mérlegeltem először. 
Sokat segít a használatban, hogy

-kiem elten szerepel a „fő­
szöveg" az alapismeretek­
kel, amelyek aligha nélkü­
lözhetők;

-  az egyes részletek iránt mé­
lyebben érdeklődők, vagy 
akik már komolyabb elő­
képzettséggel rendelkez­
nek, vizuális eligazítást is 
kapnak e szövegrészekről, s 
itt már az olvasó dönthet, 
hogy mit és menyit tud /  kí­
ván befogadni; míg

-  keretben szerepelnek az ol­
vasópéldák, szemelvények 
a szaksajtóból stb., amelyek 
esetleges kihagyása nem za­
varja a megértést.

Elegánsnak és dicséretesnek 
találom ezt a formai megoldást. 
Gyakorlati érzékre (is) vall a 
szerzőtől, hogy tekintettel van 
olvasói teherbírására, arra, hogy 
idejük korlátozott.

A tartalomelemzést illetően 
gondban vagyok -  kellemes gond­
ban. Egy-egy fejezetet ugyanis 
nem lenne indokolt kiemelni. 
Álljon itt ezért teljes egészében a 
tartalomjegyzék.
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3.2.1. Sztenderdizálás vagy adap­
tálás?
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3.2.2. Minőségmenedzsment 4.2. Forgalomkutatás 5.9.3. A tanácsadás
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3.2.6. Yield-(hozam)-menedzs- tery shopping) Tárgymutató

ment 5. A szolgáltatásmarketing
3.2.7. A márkamenedzsment alkalmazási területei Veres Zoltán Szolgáltatásm ar-

3.2.8. Kapcsolatmarketing 5.1. A vevőszolgálat k etin g  című könyvét átolvasva
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3.2.10. P a n a sz sz itu á c ió -m e- 5.3. A pénzintézeti marke- replő) megállapítással, hogy
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3.2.11. Belső marketing 5.4. Turizmusmarketing den marketingszakember köny-
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3.2.15. A fázisspecifikus marke- 5.7. Non-profit marketing szolgáltató szféra menedzserei-

ting 5.8. Légitársaságok marke- nek, továbbá azoknak az okta-
3.2.16. Kultúraközi marketing tingje toknak, akik az ágazatban dől-

menedzsment 5.9. További alkalmazások gozó személyzet szakképzését
4. Marketingkutatás a szol- 5.9.1. Postai és távközlési mar- vállalták magukra.

gáltatószektorban keting
4.1. Minőség-értékítélet ku- 5.9.2. Üzemanyagtöltő álló-

tatás mások marketingje Lantos A ntal

Alan E. Branch: Import-, Export­
dokumentáció

A CO-NEX K önyvkiadó nagy si­
kerű  an gol-m agyar tü körford í- 
tá so s  sza kkön y v soroza tán ak  
heted ig  tag jakén t m egjelent 
A lan E. Branch: Im port-, Ex­
portdoku m entáció  (Im p o r t /E x - 
port D ocum entation) című k iad ­
ványa.

„Az okmányokkal kapcsolatos 
munka a nemzetközi kereske­
delem nagy jelentőségű terüle­
te. Nem lehet eléggé hangsú­
lyozni annak szükségességét, 
hogy az egyes okmányokat he­
lyesen töltsék ki. A nemzetközi 
kereskedelemben siker csak az 
okmányok használatában és ki-

töltésében szerzett, nulla hiba­
százalékos, teljes körű szakérte­
lem révén érhető el, különben 
az áruk vámkezelése, az ellenér­
ték megfizetése stb. késedelme­
sen történik, ami pedig költsé­
get okoz a kereskedőnek. Ennek 
a kiadványnak ott kell lennie 
minden exportőr, importőr, fu­
varozó és szállítmányozó, vala­
mint hajóbróker irodai könyvtá­
rának polcán."

A fenti bekezdést az angol ki­
adás előszavából idéztük. Az im­
port-export tevékenységgel kap­
csolatos dokumentumok (okmá­
nyok, szerződésminták, kötvé­

nyek stb.) használatának szabá­
lyait és a kitöltésükhöz szüksé­
ges útmutatókat tartalmazó ki­
advány elsősorban a külkeres­
kedelemmel, szállítmányozás­
sal és vámügyintézéssel foglal­
kozó szakemberek számára 
nyújt segítséget. A könyv az ok­
mányok megismerése mellett az 
angol külkereskedelmi szak­
nyelv elsajátítását is megköny- 
nyíti.

A kiadvány 1998 decemberé­
ben jelent meg 2000 példányban, 
530 oldal terjedelemben.

Megvásárolható a szakkönyv- 
boltokban és a kiadóban.
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