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Fogyaszto, vallalat, interakcio

Elektronikus kereskedelmen (e-trade) nem csak a sz(-
kén vett kereskedelmi tevékenységek elektronizaltfor-
majat kell érteni, ide sorolhatjuk agazdasag, a koz-
igazgatés és a tarsadalom életének szamos egyéb te-
riletét is. Elektronikus kereskedelem példaul, ha vala-
ki a szamitogépe el6tt ilve a csomagkiildg szolgala-
tok kinalatat béngészi, majdfeladja rendelését, ide
tartozik a szamitdgépen lebonyolitott szallodai szo-
bafoglalas, és ide sorolhatd az elektronikus uton el-
kiildott adébevallas. Ugyszintén elektronikus keres-
kedelemr6l beszéliink, ha egy vallalati szamitogépes
rendszer meghatarozott szabalyok szerint automati-
kusan kapcsolatba Iép egy masik szamitdgépes rend-
szerrel, arut rendel, megbizast ad, adatokat kér.

Mar nem uUjdonsag, hogy az Uzleti életben is lehet
elektronikus eszkdzoket alkalmazni, s6t kdztudott,
ilyen célokra halézati technoldgiat is fel lehet hasznal-
ni. Viszonylag j felismerés viszont, hogy e technol6-
giak 6tvozésekor a vallalatok mindségi valtozadsokon
mennek at: gyodkeresen atalakulnak a marketing- és
Ugyfélkapcsolataik, illetve tzleti tevékenységiik egé-
sze, ami jelent&sen fokozza a hatékonyséagot.

Az elektronikus Uzlet - és a részét képez§ elektro-
nikus kereskedelem - nem mas, mint az informatikai
infrastruktlra és a webtechnolégia 6sszekapcsolasa,
amelynek eredményeként a felhasznaldk és tzletfelek
kore és tevékenysege kibGvithe-
t6, mindségileg atalakithato. Az
Ujszer(ién kezelt elektronikus
megoldasok azon tul, hogy for-
radalmasitjak az tGzletmenetet,
Uj piacokat nyitnak meg, Uj
kommunikéaciés modokat ki-
nalnak és Ujfajta versenyt te-
remtenek. Az elektronikus Uz-
let koncepciéja valamennyi
gazdasagi éagba bekeril, a
pénzvilagtdl a termelésen at

tamogatasara, a munkafolyamatok

* Rovatunk szerzGje a Szamitastechnika
cim( lap munkatarsa.
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Az elektronikus Uzletben rejlé
lehet8ségek jelentdsen fokozhatjak
a cég uzleti hatékonysagat, de
ehhez avaltoztatdsokat ki kell
terjeszteni a belsd informaciok

aramlasara, a belsé folyamatok

vezérlésére is.
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egészen a kormanyzati szektorig. A vallalatok tzletvi-
telik megvaltoztatasara kenyszerilnek, hiszen min-
den eddiginél hatékonyabb csapatmunkara van sz(ik-
ség, eszerint kell kezelni a kritikus informécids eszko-
zOket, s a jovedelem novelése érdekében valés id6ben
kell elérni az Ggyfeleket.

Koherens kontra laza

Az elektronikus Uzlet alkalmazasakor az interneten
keresztil nagy témegek érhet6k el, a kapcsolat és az
informéciokoézlés szinvonalat a cég webhelye hataroz-
za meg, mikdzben a reakciéidé a minimalisra csokken.
Ezeken tilmenden, a cég és az ligyfél kapcsolata em-
ber és ember kdzo6tti kommunikéaciéra médosul, igy
biztosithaté az egyedi informéaciéaramlas. A kdzvetlen
kommuniké&cio eredménye az tigyféladatbazis hatéko-
nyabb kezelése, és végs6 soron az tigyfélkor bévilése.

A hagyomanyos uzleti modellek koherensek, szo-
rosan egymasra épult rétegekkel, alkotéelemekkel.
Legalul helyezkedik el a cég strukturalis felépitése, er-
re épil ra a termék vagy szolgaltatas, és legfeltl he-
lyezkednek el az értékesitési csatornak. Ezzel szemben
az elektronikus kereskedelem kinalta ,,piactér” joval
lazabb és rugalmasabb kapcsolatokat biztosit az épit6-
elemek kozott. A struktara infrastruktarava bévil, s a
terméket sent lehet tobbé sz(-
kén értelmezni. Az értékesitési
csatorndk is béviilnek, ezért he-
lyesebb azokat olyan kdrnyezet-
nek tekinteni, amely az 6sszes
lehetséges tigyfél-kapcsolodasi
pontot tartalmazza.

Az elektronikus tizletben rej-
16 lehet6ségek jelentdsen fokoz-
hatjak a cég Uzleti hatékonysa-
gat, de ehhez a véltoztatasokat
ki kell terjeszteni a bels§ infor-
maciok aramlasara, a bels6 fo-
lyamatok tamogatéasara, a mun-
kafolyamatok vezérlésére is. Se-
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gitségével optimalizalhaté a dokumentumok, szellemi
termékek, illetve a vezetdi és kontrollinformaciok
gyUjtése és kezelése. Az el6nyok azonban csak akkor
valnak valoban azza, ha a véllalat vezet6i tAmogatjak
az informaciokdzpontu véallalatstruktara kialakitasat
célzo atalakitasokat. Az elektronikus tzlet tehat nem
termék vagy termékek csoportja, hanem egyfajta filo-
zofiai hozzaallas, gondolkodadsmodbeli valtas, amely
arra irdnyul, hogy cégiink 1épéselényre tegyen szert,
sikeressé véljon, és ehhez minél jobb hatasfokkal hasz-
nalja ki az informatik&ban és az internetes technologi-
akban rejl6 lehet6ségeket.

Felemas helyzet

Az elektronikus kereskedelem kibontakozasi lehet&sé-
ge igazaban a vallalatok kozti tranzakciokban rejlik,
hiszen az interneten térténd adasvétellel kdltséget le-
het megtakaritani, csokkenteni lehet a rendelések fel-
dolgozasi idejét, tovabb javul az informéaci6adramlas
hatékonysaga is. A legtdbb cég szamara az internet-
kereskedelem béviilése egybeesik a telefonok és faxok
hasznélatdnak csokkenésével, midltal az Gzletk6t6k
ink&bb tudnak foglalkozni a vevék igényeinek tényle-
ges kielégitésével, mint felvilagositassal és rendelés-
felvétellel. A Forrester Research egyik tanulméanya
szerint a feldolgozoipari vallalatok mar 38 szazalékat
bonyolitjdk az internet-kereskedelemnek, a kdzvetit6
keresked6k 21 szazalékot adnak, a szolgaltatasok pe-
dig a maradék tobbségét teszik ki.

Némileg mas a helyzet a fogyasztok felé iranyuld
helyi e-kereskedelemmel. Bar a kiskeresked&k remé-
nyei szerint az internet noveli versenyképességiiket
helyi és orszagos szinten is, a tények mégsem ezt
mutatjak - allitja a Forrester. A hagyomanyos kereske-
delmi bevételek tébb mint fele a kis- és kbzepes mére-
td keresked6khoz keriil, az online kereskedelemben
ez az érték csak 9% és csokkend tendenciat mutat. A
nagy nemzeti keresked6k a weben is kihasznaljak a t6-
keerejukbdl, markanevikbdl és fejlett technol6giajuk-
bél adodé elényodket. A szolgéltatasok teriletén vi-
szont tovabbra is versenyképesek maradhatnak a he-
lyi cégek, hiszen itt fontos a személyes kapcsolat. A
megkérdezett keresked8k szerint tovabb né az online
bevételek aranya - 2002-re az dsszes kereskedelmi be-
vétel 17 szdzaléka lesz -, és emelkednek az internetes
marketingkdoltségek is.

Pénz, pénz és pénz

Aki kereskedelmi webhely Iétrehozésara szanja el ma-
gat, bizony mélyen a zsebébe kell nydlnia, ami szintén
akadalya lehet az e-commerce gyors terjedésének. A

GartnerGroup szerint atlagosan 1 millio dollarba ke-
ral egy elektronikus kereskedelemmel foglalkoz6
webhely tervezése és elinditasa, s ez a koltség a kbvet-
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kovetkez6 két esztendd soran évi 25 szazalékkal

novekszik.

99

kez6 két esztendd soran évi 25 szazalékkal ndvekszik.
A megkérdezett amerikai cégek ekdzben azt tapasztal-
tak, hogy a hely létrehozasahoz sziikséges 6sszetevik
kozal - id6, pénz, professzionalis szolgéaltatd cégek
felkérése stb. - szinte mindegyikbdl tdbbet kellett
igénybe venni, mint ahogy a tervezés elején gondol-
tak. A valaszadoknak mindazonéltal nem mindegyike
koltotte el az 1 millio dollart, volt, aki csak 350 ezret al-
dozott e-kereskedelmi kapacitasanak kiépitésére, de
volt olyan is, aki 2 millié dollart sem sajnalt, csak hogy
kereskedhessék a cybertérben. Az elkoéltott pénztdl el-
tekintve, egyik cég sem maradt az el6re eltervezett
koltségvetés keretein bellill. A Gartner egyébként ha-
rom koltségkategoriat allitott fel. 300 ezertdl 1 millié
dollarig terjed azon webhely fejlesztési koltsége,
amely éppen csak biztositja az internetes jelentétet a
vallalat szamara. 1-5 millio dollarbél egy cég mar lé-
pést tud tartani a versenytarsakkal, &m ahhoz, hogy az
e-kereskedelmi webhely funkciéban messze megel§z-
ze akonkurenciat, 5 és 20 millié dollar kozotti koltség-
gel kell szamolni.

A Gartner jelentése szerint egy webkereskedelmi
hely Iétrehozasahoz sziikséges atlagos idé 6t hénap
volt, de olyan is akadt, hogy egy évig tartott a kivitele-
zése. Néhany vallalat célja az volt, hogy gyorsan és ol-
csOn teremtse meg a kereskedelmi jelenlétet az
interneten, mig masok inkabb arra torekedtek, hogy
webhelyiikkel differencialjak a piacot. A kutatasba be-
vont 20 vallalat szamara a legnagyobb meglepetés az
volt, hogy nem kaptak meg minden sziikséges dolgot
alkalmazéasszallitoiktol. A legnagyobb eréfeszitést az
e-commerce webhelyek tgynevezett back end és front
end megoldasainak a kiépitése volt, s ezek esetében
fordult eld a legtébbszor, hogy tullépték az id6- és
koéltséghatarokat. llyen kértilmények kdzott nem meg-
lepd, hogy a biidzsé 79 szdzalékat a munkabérkoltsé-
gek vitték el, a szoftver és a hardver ugyanakkor
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minddssze 10 és 11 szazalékot
hasitott ki az 6sszkiadasokbdl. A
legnagyobb kihivast az jelenti,
hogy a technoldgiailag legfejlet-
tebb webhely is elavul néhany
honapon belil, ha a hattérben
futd folyamatok és az interaktiv
alkalmazasok nem tartanak lé-

A koltséghatékony informacio-
hozzaférés aweben most mar a
fogyasztok részére is lehetbvé teszi
fontos informacidk megszerzését és
gyakran aruk vagy szolgaltatasok
értékesitését emberi segitség

internet alapu kereskedelem fe-
Ié halad, csupan ajelenlegi alla-
potbdl az e-businessig valo elju-
tds leghatékonyabb maodjaval
nincsenek még tisztaban. A ten-
dencidkat azonban méar most
latni lehet.

Az e-business elterjedésének

pést a technoldégiai fejlédéssel. egyik legjelent6sebb hatasa,
nelkul. hogy bizonyos kdzvetiték kies-

nek a kereskedelmi tgyletek le-

Kiesnek a kozvetit6k ff bonyolitasabol. Az eladék (biz-

Az e-business technolégiak ko-

rai integraldsa ugyanakkor alapfontossagu stratégiai
elénnyé Vvalt, és a technoldgidk értéke kozvetlenll at-
tél fiigg, hogy azok mennyire szolgéljadk a szorosabb,
kozvetlen vallalkozas-vallalkozas és vallalkozas-ligy-
fél kapcsolatokat. A PricewaterhouseCoopers felméré-
se szerint az e-business kdzponti célkitlizése valéjaban
az, hogy ugyfélre szabott tizleti folyamatok és techno-
l6giak kibdvitett portfolidjaval a web globalis piacot
tudjon lekdtni. A kutatasba bevont cégek vezetGivel
folytatott beszélgetések soran kiderult, a legtébb ve-
zérigazgat6 érzékeli, hogy vallalkozasa a web és az

E-business:

tosito tarsasagok, repilétarsasa-

gok) korabban altalaban tigyno-
koket alkalmaztak kozvetitd csatornaként, akik segi-
tettek a fogyasztoknak eligazodni a komplex opcioki-
nalatok dzsungelében. A kdltséghatékony informacio-
hozzaférés a weben most mar a fogyasztok részére is
lehetévé teszi fontos informaciok megszerzését és
gyakran aruk vagy szolgaltatasok éertékesitését emberi
segitség nélkil. Nagyobb hangsulyt kap az Ggyfélke-
zelés és az igyfélmegtartas azaltal, hogy a vevészol-
gélat javitasa és a szdllitasi gyorsasag fokozasa érdeké-
ben egyensulyba keriil az Gigyfél személyes adatvédel-
me és az tgyfélrdl szerzett informaciok felhasznalasa.

elképeszto nagy varazs?

,.Egy korszakalkotd otlet teljesfontossagatgyakran
nemfogjafel az ageneracid, amelyben az dtlet meg-
szlletett. Egy Uj felfedezést teljes hatékonysagaban,
gyakorlati célokra csak igen ritka esetben alkalmaz-
nak anélkil, hogy el6bb Kkisebb javitasokat ne eszko-
z6Inének rajta vagy kiegészit6felfedezésekkel nefi-
nomitanak" - jelentette ki szaz évvel ezel6tt Alfred
Marshall brit kdzgazdasz. Senki sem kételkedik ben-
ne, hogy az internet korszakalkotd felfedezés, amely-
nek Kkisebb javitasai olyan sebességgel teszik egyre
hatékonyabba hasznalatat, ahogy azt Marshall ide-
jében még senki sem tudta elképzelni.i

Ot éven belul minden vallalat internetes cég lesz, vagy
egyaltalan nem lesznek vaéllalatok - nyilatkozta Andy
Grove, az Intel igazgatétanacsanak volt elndke. A kije-
lentést egyrészt vehetjik a jeles Gizletember szokasos
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arroganciai egyik megnyilvanulasanak, amellyel Ggy-
feleit riogatja: mi lesz, ha nem vesznek téle még tébb
mikrochipet. Am ha jobban belegondolunk, talan
mégis igaza van.

Az internetet sokan felfujt lufinak tartjak, am nem ke-
vés azok szama sem, akik szerint jelent6sége még
mindig alul van értékelve. Ha barkit megkérdeziink a
digitalis kozosség felkent papjai kdzil, mindenki allit-
ja, hogy az internet az emberi térténelem legjelent6-
sebb atalakité tényez6je. Megvan a képessége, hogy
mindent megvaltoztasson - ahogy dolgozunk, tanu-
lunk, jatszunk, s taldn ahogy alszunk vagy szeretke-
zlnk. S ami még tdbb, mindezen valtozasok olyan se-
bességgel torténnek, ami elképzelhetetlen volt az el-
mult méasfél szaz év olyan taldlméanyai esetében is,
mint az elektromosséag, a telefon és a gépkocsi.



