A fogyasztas utjain

a gyarté és rengeteg a szolgaltaté. Elnagyol-

tan és roviden igy foglalhatjuk 6ssze azt a
gazdasagi kornyezetet, amelyben a ma véllalatainak
meg kell talalniuk az érvényesilés atjat. A hatékony
megkulénboztetésre szamos lehet6ség adddik, az
irAny azonban azonos: a hozzaadott érték létrehoza-
sa. Mindehhez kapcsoléddéan a Marketing & Me-
nedzsment idei els@, dsszevont lapszama harom na-
gyobb témakort boncolgat: a termékfejlesztés, a
kapcsolatmenedzsment, valamint a kommunikacios
gazdalkodas kérdéseinek mélyebb dsszefliggéseit.

Evnyitonk némileg eltolédott, ugyanakkor egy
igen alapos és gazdag gyUjteménnyel lepjik meg ol-
vasoinkat. A megszokott nyolcvan oldal helyett most
160 oldalon, egy egész konyvre valé izgalmas olvas-
mannyal.

Mi is a kdrnyezetbarat termék? Versenyel6nyt je-
lent-e, ha egy vallalat az el6irasoknal szigorabb kor-
nyezeti standardokat tart be? Mit tud a BMW és a
Mercedes, amit masok nem? Az elsd fejezet irdsaibdl
tobbek kozott ezekre a kérdésekre is valaszt kapunk.
A termékfejlesztést, mint kiemelt témakort Nagy Sza-
bolcs a kdrnyezetbarat termékek marketingjének ol-
dalardl vizsgalja. Tanulmanyaban azt hangsulyozza,
hogy mint minden marketingtevékenységnek és
-stratégianak, igy a kornyezetbarat elkotelezettség-
nek is legfébb célja a vallalat hosszu tavu, jovedel-
mez6 mikodésének a megteremtése és fenntartasa,
valamint a termékértékesités er@sitése. A termékpoli-
tikai dontések soran szerinte egyszer minden véllalat
eljuthat arra a pontra, amikor kdrnyezetbarat ter-
meékek) el6allitasat is fontolora veheti.

Dudas Katalin tovabb arnyalja a képet, szerint ma
mar magdban a vallalatok mikodésében is egyre

Rengeteg atermék, rengeteg a marka, rengeteg

névekvd szerepet kapnak a kornyezetvédelemmel
kapcsolatos kérdések, amit nem csupan a szaba-
lyoknak valé megfelelés kotelezettsége indokol.
Bécs Lajos a termékformat allitotta irasanak kozép-
pontjaba, amelyet a szerz6 a BMW és a Mercedes
példajan keresztil elemez, gyakorlati, szemléletes
példakkal.

A szolgéltaték az igénybevevdi panaszokat altala-
ban uagy tekintik, mint kellemetlenséget, id6- és
pénzpocsékolast - olvashatjuk Ercsy Ida cikkének
felitését a lap Kapcsolatmenedzsment cim( fejeze-
tében. A szerz§ a szolgaltatasi szektor panaszmene-
dzselési mechanizmusat mutatja be a Posta példajan
keresztul.

Révész Baldzs meglatasa szerint a hosszu tavu si-
kerek biztositdsa érdekében a piaci szerepl6k sokkal
inkabb a meglévé lgyfeleik, partnereik megtartasa-
ra, mint inkabb () gyfelek vonzaséara dsszpontosita-
nak. Ezt a tendenciat tamasztja ala az is, hogy napja-
inkban egyre tobbet hallhatunk a kapcsolatmarke-
ting és a kapcsolatmenedzsment koncepciéirdl, le-
gyen sz0 akér az Ugyfelek, szallitdk, vagy mas part-
nerkapcsolatok kezelésérdl.

Folytatddik Malota Erzsébet Orszageredet imazs
cim(i tanulmanya, amelynek befejez6 méasodik részé-
ben arra derll fény, milyen tényezék alakitjak és be-
folydsoljdk magat az orszageredet imazst.

Papp-Vary Arpad Hip-hop marketing cim(i cikké-
ben a jov6 kommunikacios tendenciaiba is belepil-
lanthatunk. Hogy miért érdemes elolvasni? A cikk
mottdja onmagaeért beszél: ,A hip-hop hatassal van a
zenére, az Oltbzkddésre, a kultirara, egyszoval az
egész életiinkre. Es az egyik legjobb mddja annak,
hogy a fiatalok pénztarcgjaba nyuljunk.”

Hasznos bongészést kivanok!

Gosztonyi Csaba
(gosztonyics@m-and-m.hu)
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