
Könyvismertetés

Agárdi Irma: Kereskedelmi 
marketing és menedzsment
Akadémiai Kiadó, Budapest, 2010

Az Akadémiai Kiadónál 2010-ben 
megjelent kötet a kiskereskedel­
mi tevékenység teljes spektru­
mát felöleli. A hiánypótló, 15 fe­
jezetet tartalmazó mű -  szemben 
a közelmúltban megjelent művek 
többségével -  a kereskedelem 
tevékenységét egészében vizs­
gálja a telephely kiválasztásától 
az operatív működésen át a fo­
gyasztói magatartásig. A kötet 
külön értéke a praxisorientáltsá­
ga: nemcsak a gyakorlati össze­
függéseket világítja meg a szer­
ző esettanulmányokkal, hanem 
az elméleti alapokat is példákkal 
magyarázza. Külön kiemelendő 
a kötet aktualitása: a felhasznált 
aktuális szakirodalom mellett 
a kiskereskedők 21. századi kihí­
vásait (pl. online kereskedelem) is 
tárgyalja a szerző.

A kötet megközelítését tekint­
ve top-downként jellemezhető, 
hiszen a kiskereskedelem egészét 
átfogó és befolyásoló elméletektől 
és jellemzőktől halad a konkrét, 
a kiskereskedelmi egységek mű­
ködését a gyakorlatban is meg­
határozó tényezőkig. A könyv 
egészét tekintve azonban az el­
mélet és a gyakorlat szervesen 
összefonódik, így mind az elméle­
ti háttér, mind a gyakorlati meg­
oldások iránt érdeklődők számára 
hasznos olvasmány lehet. A re­
cenzens terjedelmi korlátok miatt 
nem vállalkozhat minden egyes

fejezet komplex ismertetésére (ez 
maga is egy tanulmány hosszát 
tenné ki), ezért röviden csak az 
egyes fejezetekben tárgyalt főbb 
témákat emeli ki egy-egy gondo­
lat erejéig, így érzékeltetve a kötet 
sokszínűségét.

Az első fejezet a kiskereskede­
lem alapfogalmaival és legjelen­
tősebb hazai és nemzetközi sze­
replőivel ismerteti meg az olvasót. 
A következő fejezet a kiskeres­
kedelem értékesítésben betöltött 
szerepét, valamint kereskedelmi 
formák mellett a kiskereskedelem 
kialakulásának és ciklikusságá­
nak elméleteit is prezentálja. Az 
értékesítés együttműködési csa­
tornáinak bemutatása nem csu­
pán a beszerzési és értékesítési 
együttműködések formáira korlá­
tozódik: itt kerülnek bemutatásra 
a kiskereskedelem 21. századi 
„főutcái” , a bevásárlóközpontok. 
A kereskedelmi tevékenység 
egésze a fogyasztói magatartás­
ra épül, így a 4. fejezet a vásár­
lói döntések komplex folyamatát 
ismerteti az információgyűjtéstől 
a vásárlás utáni tapasztalatokig. 
A kiskereskedelmi stratégiával 
foglalkozó fejezet bemutatja azon 
tényezőket, amelyek figyelem- 
bevétele szükséges ahhoz, hogy 
a kereskedelmi egység hosszú tá­
von sikeresen működhessen.

A 6-12. fejezet a kiskeres­
kedelmi mix tényezőit tárgyalja

részletesen. A 6. fejezet az áruvá­
laszték szerepét taglalja (ide ért­
ve a márkázás kérdéseit is), amíg 
a következő rész a választék ter­
vezésének és beszerzésének 
folyamatát (7. fejezet) mutat­
ja be. A beszerzés ma már nem 
manuális feladat: az információ­
technológiai eszközök segítsé­
gével a folyamat optimalizálható. 
Az ár- és akciópolitikával foglalko­
zó 8. fejezet az árképzési eszkö­
zök és stratégiák mellett rámutat 
arra, hogy egy-egy akció hogyan 
befolyásolhatja az akciós termék­
hez köthető termékek keresle­
tét adott termékkategórián belül. 
A kiskereskedelmi egység kom­
munikációs tevékenységének 
(9. fejezet) eszközei a hagyo­
mányos reklámon, értékesítés­
ösztönzési eszközökön, a PR- 
tevékenységen át a szájreklámig 
terjedhetnek. A kiskereskedelem­
ben a szolgáltatások minősége 
és mennyisége nagyban befolyá­
solhatja a vevő elégedettségét, 
abban az esetben különösen, ha 
elégedetlen vevők panaszainak 
kezelését kell megoldani (10. fe­
jezet). A kereskedelmi üzletek 
külseje és belső elrendezése (11. 
fejezet) nem csupán az áruk ár­
szegmensnek megfelelő prezen­
tálását szolgálja, hanem a megfe­
lelő atmoszféra megteremtésével 
(pl. polcok elrendezése, színek, 
zene, illatok) az értékesítést is
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nagymértékben befolyásolhatja. 
A telephely kiválasztása (12. feje­
zet) bemutatja azon elméleteket, 
elemzéseket és modelleket, ame­
lyek segítségével adott telephe­
lyen a várható kereslet prognosz­
tizálható.

Az utolsó fejezetek az előzőek­
hez képest általánosabb jellegűek: 
információs technológiák és az 
általuk meghatározott logisztikai 
döntések (13. fejezet) egyre na­
gyobb szerepet kapnak a keres­
kedelemben: a vonalkód és rádió- 
frekvenciás azonosítók nagyban 
meggyorsítják nem csak az infor­
máció, de a tényleges áruk áram­
lását is. A 14. fejezet az üzletek 
operatív működésének tényezőit

veszi sorra az eladószemélyzet 
kérdésétől a költségcsökkentés 
lehetőségeiig. Az utolsó fejezet 
elméleti jellegű: azon mutatószá­
mokat és eljárásokat ismerte­
ti, amelyekkel egy kereskedelmi 
egység teljesítménye számokban 
is kifejezhetővé válik.

A kötet egyrészt kiválóan 
használható tananyagként, akár 
BA-, akár mesterszintű képzése­
ken: az összefüggéseket közért­
hetően és az alapoktól kezdve 
megmagyarázza, megértéséhez 
tehát sem kereskedelmi, sem 
marketingismeretek nem szüksé­
gesek. Az egyes fejezetek végén 
olvasható Összegzés, Fogalom­
jegyzék és Kérdések, feladatok

elősegítik az újonnan elsajátított 
ismeretek rendszerezését és el­
mélyítését. A kötetet ugyanakkor 
nem csak elméleti szakemberek­
nek ajánljuk: kereskedelmi vállal­
kozás indítását tervező üzletem­
berek egy kötetben találják meg 
a sikeres üzlet üzemeltetésével 
kapcsolatos összefüggéseket, 
a kereskedelemben dolgozó veze­
tők pedig látókörüket szélesíthe­
tik és folyamataikat optimalizál­
hatják a számos gyakorlati életből 
vett példát tartalmazó könyv se­
gítségével.
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