Az Akadémiai Kiadénal 2010-ben
megjelent kotet a kiskereskedel-
mi tevékenység teljes spektru-
mat feldleli. A hianypotlo, 15 fe-
jezetet tartalmaz6 mi - szemben
a kozelmultban megjelent mivek
tobbségével - a kereskedelem
tevékenységét egészében vizs-
galja a telephely kivalasztasatol
az operativ m(ikodésen at a fo-
gyasztéi magatartasig. A kotet
kulon értéke a praxisorientaltsa-
ga: nemcsak a gyakorlati 6ssze-
fliggéseket vilagitia meg a szer-
z8 esettanulméanyokkal, hanem
az elméleti alapokat is példakkal
magyarazza. Kulén kiemelendd
a kotet aktualitdsa: a felhasznalt
aktualis szakirodalom mellett
a kiskeresked6k 21. szazadi kihi-
vasait (pl. online kereskedelem) is
targyalja a szerzé.

A kotet megkozelitését tekint-
ve top-downként jellemezhet§,
hiszen a kiskereskedelem egészét
atfogo és befolyasol6 elméletektél
és jellemz6ktél halad a konkrét,
a kiskereskedelmi egységek mi-
kodését a gyakorlatban is meg-
hataroz6 tényez6kig. A konyv
egészét tekintve azonban az el-
mélet és a gyakorlat szervesen
O0sszefonodik, igy mind az elméle-
ti hattér, mind a gyakorlati meg-
oldasok irant érdekl6d6k szdméra
hasznos olvasmany lehet. A re-
cenzens terjedelmi korlatok miatt
nem vallalkozhat minden egyes
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fejezet komplex ismertetésére (ez
maga is egy tanulmany hosszat
tenné ki), ezért roviden csak az
egyes fejezetekben targyalt f6bb
témakat emeli ki egy-egy gondo-
lat erejéig, igy érzékeltetve a kotet
sokszinliségét.

Az els6 fejezet a kiskereskede-
lem alapfogalmaival és legjelen-
t6sebb hazai és nemzetkdzi sze-
repl6ivel ismerteti meg az olvasoét.
A kovetkezd fejezet a kiskeres-
kedelem értékesitésben betdltott
szerepét, valamint kereskedelmi
form&k mellett a kiskereskedelem
kialakulasanak és ciklikussaga-
nak elméleteit is prezentalja. Az
értékesités egyuttmikddési csa-
torndinak bemutatdsa nem csu-
pan a beszerzési és értékesitési
egyuttmikodések formaira korla-
tozadik: itt kerllnek bemutatdsra
a kiskereskedelem 21. szazadi
Lféutcai”, a bevasarlékézpontok.
A  kereskedelmi tevékenység
egésze a fogyasztdi magatartas-
ra épil, igy a 4. fejezet a vasar-
I6i dontések komplex folyamatat
ismerteti az informaciégydjtéstél
a vasarlas utani tapasztalatokig.
A kiskereskedelmi stratégiaval
foglalkoz6 fejezet bemutatja azon
tényez8ket, amelyek figyelem-
bevétele szikséges ahhoz, hogy
a kereskedelmi egység hosszu ta-
von sikeresen mikoédhessen.

A 6-12. fejezet a kiskeres-
kedelmi mix tényez6it targyalja

részletesen. A 6. fejezet az aruva-
laszték szerepét taglalja (ide ért-
ve a markazas kérdéseit is), amig
a kovetkezd rész a valaszték ter-
vezésének és beszerzésének
folyamatat (7. fejezet) mutat-
ja be. A beszerzés ma mar nem
manudlis feladat: az informacio-
technolégiai eszkdzok segitsé-
gével a folyamat optimalizalhato.
Az ar- és akciopolitikaval foglalko-
z6 8. fejezet az arképzési eszko-
zok és stratégidk mellett ramutat
arra, hogy egy-egy akcié hogyan
befolyasolhatja az akcids termék-
hez kothet§ termékek keresle-
tét adott termékkategdérian beldl.
A kiskereskedelmi egység kom-
munikacioés tevékenységének
(9. fejezet) eszkdzei a hagyo-
manyos reklamon, értékesités-
0sztonzési eszkdzokon, a PR-
tevékenységen at a szajreklamig
terjedhetnek. A kiskereskedelem-
ben a szolgaltatasok mindsége
€s mennyisége nagyban befolya-
solhatja a vevd elégedettségét,
abban az esetben kiléndsen, ha
elégedetlen vev6k panaszainak
kezelését kell megoldani (10. fe-
jezet). A kereskedelmi Uzletek
kiulseje és belsd elrendezése (11.
fejezet) nem csupan az aruk ar-
szegmensnek megfeleld prezen-
talasat szolgéalja, hanem a megfe-
lel6 atmoszféra megteremtésével
(pl. polcok elrendezése, szinek,
zene, illatok) az értékesitést is



nagymértékben befolydsolhatja.
A telephely kivalasztasa (12. feje-
zet) bemutatja azon elméleteket,
elemzéseket és modelleket, ame-
lyek segitségével adott telephe-
lyen a varhaté kereslet prognosz-
tizalhato.

Az utolsé fejezetek az el6z6ek-
hez képest altalanosabb jellegliek:
informacios technoldégidk és az
altaluk meghatarozott logisztikai
dontések (13. fejezet) egyre na-
gyobb szerepet kapnak a keres-
kedelemben: a vonalkdd és radio-
frekvencias azonositék nagyban
meggyorsitjak nem csak az infor-
macio, de a tényleges aruk aram-
laséat is. A 14. fejezet az Uzletek
operativ. m(ikodésének tényezd6it

veszi sorra az eladészemélyzet
kérdésétdél a koltségcsokkentés
lehet6ségeiig. Az utols6 fejezet
elméleti jellegli: azon mutatdésza-
mokat és eljarasokat ismerte-
ti, amelyekkel egy kereskedelmi
egység teljesitménye szamokban
is kifejezhetévé valik.

A kotet egyrészt kivaléan
hasznalhaté tananyagként, akar
BA-, akar mesterszint(i képzése-
ken: az 6sszefiiggéseket kozért-
hetéen és az alapoktdl kezdve
megmagyarazza, megértéséhez
tehat sem kereskedelmi, sem
marketingismeretek nem sziksé-
gesek. Az egyes fejezetek végén
olvashato Osszegzés, Fogalom-
jegyzék és Kérdések, feladatok

el6segitik az Ujonnan elsajatitott
ismeretek rendszerezését és el-
mélyitését. A kdtetet ugyanakkor
nem csak elméleti szakemberek-
nek ajanljuk: kereskedelmi vallal-
kozas inditaséat tervez6 uzletem-
berek egy kotetben talaljak meg
a sikeres uzlet Uzemeltetésével
kapcsolatos O0sszefliggéseket,
a kereskedelemben dolgozé veze-
t6k pedig latokoriuket szélesithe-
tik és folyamataikat optimalizal-
hatjak a szamos gyakorlati életbdl
vett példat tartalmazo kdnyv se-
gitségével.
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