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ELOSZO

Napjainkban zavarba ejtéen széles kinalatbol szerezhetjiik be sziikségleteinket. A
tomegkommunikacié ontja az informacidkat a vonzd, egymassal versengd ajanlatok
sokasagardl, s a fogyaszté nemcsak az egyes termékek koziil valaszthat, hanem a vasarlas
helyére, modjara is szamos lehetdsége adodik. A negyvenes éveiket taposok és az ennél
idésebbek még emlékeznek rd, hogy a rendszervaltas eldtt milyen szegényes volt a kindlati
piac Magyarorszagon, 5-6 évet kellett varni, mig ,kiutaltdk” a varva vart személyautot, s
mindig mindenért sorba kellett allni. Azota felndtt egy generacid, mely belesziiletett a
fogyaszt6i tdrsadalomba, s nekik a sziikds kinalat mar csak torténelem.

Ma a gyartok és a forgalmazdk versenytarsaikat megeldzve probaljak a fogyasztoi igényeket
magas szinvonalon kielégiteni. A vdasarloi dontés egyik legfontosabb szempontja az
értékesitési csatornara vonatkozik. Mivel gyakran a kivalasztott terméknek vagy
szolgaltatdsnak szamos beszerzési formaja létezik, az eladok szamara stratégiai kérdéssé valt
megtaldlni a fogyaszté szdmara legvonzobbat, s ennek alapjan felépiteni a leghatékonyabb
értékesitési rendszert. Olyan 1j fogalmak, modszerek és eszkdzok sokasaga jott 1étre ezzel
kapcsolatban, melyek hazankban néhany évtizede még nem léteztek, vagy sziikségtelenek
voltak. Bar az utobbi években a marketing magyar nyelvii szakirodalma 6rvendetesen bdviilt,
errdl a kérdéskorrdl atfogd mii még nem jelent meg. Ezt az lirt probalja meg betdlteni ez a
konyv.

Els6sorban azoknak az egyetemi ¢és fOiskolai hallgatoknak ajanlom, akik marketing
tanulmanyokkal foglalkoznak, ezt a szép, de nehéz palyat valasztottak. Emellett hasznos lehet
valamennyi ko6zgazddsz hallgatd szamdara, aki az {lzleti életben kivan elhelyezkedni.
Természetesen az iddsebb korosztaly, vallalkozok, logisztikai és marketing szakemberek,
értékesitok is jo hasznat vehetik. Végiil az érdekl6do fogyasztok is forgathatjak, ha kivancsiak
arra, hogy milyen modszerekkel probaljak meg a forgalmazdk ravenni dket a vasarlasra.



