MENEDZSMENT ES INFORMATIKA ”

Az e-gazdasag stratégiaja

Az elektronikus (izleti tevékenység (vagy e-gazdasag) elsé szakaszat
mar magunk mdégott tudjuk. Erre a szakaszra a valosagtol elrugaszkodott
euforia és az driasi tulzas volt a jellemzd. A masodik szakaszban mind-
emellett nem kell mindent elblrél kezdeni, az els6 szakasz értékes tanul-
sagai segitenek abban, hogy az e-vilag szakemberei és felhasznaldi el-
kertiiliék a hibakat. A fontos itt az, hogy megértsék és kihasznaljak az
internet valos erds oldalait.
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TUL A GYERMEKCIPON ¢ Az e-gazdasag gyermekkora a 90-es évek koze-
pétdl mintegy 2000-ig tartott és olyan eufdria jellemezte, amelyrdl idével kide-
riilt, hogy nem volt megalapozott. igy keriilt sor a ma biralt talzott tékepiaci be-
ruhazasokra. Ezt a szakaszt a T-Online cég vezérigazgatdja internet.1.0-nak
nevezte. Ez a szakasz az intenziv tanulas, tesztelés, kisérletezés és a kudar-
cok idészakanak tekinthet6.

UJ KORSZAK HAJNALAN e Az ,internet 2.0” korszaka 2001-ben kezd6détt.
Az elektronikus Uzleti tevékenységgel kapcsolatos stratégiajukat tervez6 ceé-
gek sok mindent hasznosithatnak abbdl, amit az elsé szakaszbol megtanul-
hattak. Erre az els6 szakaszra a szamokba vetett vakhit volt a jellemz6. Még
ma is kdzszajon forog szamos groteszk, ellentmondasos — tobbnyire l1égbdl
kapott — prognoézis. Tekintsunk erre egy példat! Az egyik cég belsé szamitasa
szerint a mobiltelefon felhasznalasaval internetez6k szama 2005-ben eléri a
17 milliét. Egy masik cég tobb, mint 40 millié f6t emlit, egy harmadik 161 milli-
ot. E hamis profétak egyikének sincs halvany fogalma arrdl, hogy valdjaban
hany felhasznal6 lesz harom éven belll. Van aki megprobalja elére latni a jo-
vOt, de természetesen nem képes ra. Ezért megkérddjelezi tobb szaz mas
ember prognozisat, akik ugyancsak nem tudnak semmit, de azt legalabb
megprobaljak eltalalni. Késébb e feltételezéseket publikaljak, sokszorositjak,
veégul pedig mar hisznek bennuk. Hasonl6 a helyzet azokrdl az oriasi megta-
karitasokrol vagy folyamategyszerisitésekrél szo6lé informaciokkal is, amelyek
az internet jovoltabdl elérhetdk.

Mi a jelentésége mindennek a stratégia szempontjabdl? Okulva az eddi-
gieken vilagos valasz kaphato: ne épits e-stratégiat bizonytalan adatokra és



progndzisokra, probald megérteni, mi is torténik voltaképpen, hol vannak az e-
gazdasag el6nyei és hatranyai abban az agazatban, ahol mikodsz! Végsé
soron ui. a legfontosabb elényok (és nem az ujjunkbdl szopott szamok) dontik
el azt, hogy sikeres lesz-e a stratégiank vagy kudarcba fullad.

AZ E-GAZDASAG POTENCIALJA ¢ Az e-gazdasag elsé szakasza bebizo-
nyitotta, hogy az internet csak néhany valéban fontos lehetéséggel rendelke-
zik. E lehet6ségek egyebek kozott az alabbiak: ingyen terjeszthet6k szamos
ugyfél korében a digitalis termékek, a felhasznaldk nagy szama esetében az
internet lehetdveé teszi a kolcsonhatast, a kooperativ kapcsolatot, szamos ugy-
félhez egyénileg is el lehet jutni (egyéni marketinggel).

Ezért a cégek e-gazdasagi stratégiaja szempontjabol az alabbi szem-
pontok, tényez6k fontosak:

— atermékek és folyamatok bemutathatdk digitalis formaban,

— a felhasznalok szama,

— a tranzakcidok szama és méretei,

— a halés kapcsolat szerepe,

— afelhasznaldk kulonbozésége és azonositasuk lehetdsége.

Az olyan termékek esetében, amelyeket nem lehet (vagy nem teljesen
lehet) digitalis formaban bemutatni, az internet jelentésége csak korlatozott.
Ez esetben a fizikai formaban megjelené termékekrél, masrészt a turisztikai,
jogi szolgaltatasokrél, az idés emberek gondozasardl stb. van szé. A halo
kevesebb hasznot hoz az olyan cégeknek, amelyek az ugyfelek kisebb
szamat szolgaljak ki (igy pl. az ipari szallitdknak). Tébb megtakaritasra ad
lehet6séget az olyanok esetében, akik sok kis ugyletet kotnek, mint azok
esetében, akik csak kevés, ezzel szemben nagyobb értékl ugyleteket kotnek.
Az olyan nagybank szamara, amely havonta tobb millié Ugyfélnek kuld
utmutatast, az internet nagy elény. Az ellenkez6 poluson talalhaté a gépkocsi-
kereskedelem. Az Opel pl. 2000 nyaraig mindéssze 70 autot adott el az
internet utjan.

KAPCSOLATOK e Egyes szakért6k szerint az, amit a halén kivil nem lehet
megtenni, a hald utjan sem lehetséges. Ez |ényegében igaz, de van egy fontos
kivétel. Az internet barmely id6ben és barmely helyen a szolgaltatok és az ugyfe-
lek barmely szamanak esetében lehetévé teszi a kapcsolatfelvételt. Ha feltéte-
lezzuk, hogy a rendszerben tobb millian adnak el és tdbb milliéan vasarolnak,
akkor a helyzet az, hogy a halo tobb millié kapcsolatot képes megteremteni. Ha
pl. ezer eset kozul csak egy esetben kerul sor tranzakciora, a potencialis tranz-
akciok szama maris egy milliéra rug majd. Csak az internet képes elboldogulni
az ilyen nagy szammal. Ez lehetévé teszi, hogy a cégek ujszeribben és olcsob-
ban folytassanak Uzleti tevékenységet, mint ahogyan ezt korabban el tudtak
képzelni. A haloval kapcsolatos elsé tapasztalatok azt mutatjak: azok a cégek,
amelyek ma aktivitast tanusitanak ezen a teruleten, a jovében hosszu tavon az



e-gazdasag mesterei lesznek. A probléma csupan az, hogy a szallitok és tgyfe-
lek csoportjabdl meg kell keresni a legjobb partnereket.

A SIKER PELDAI « A halés kapcsolatteremtés sikeres példajaként emlithetd
pl. az Ebay cég. Ez az ,ugyfél az Ugyfélnek” tipusu aukcios cég, amelyet an-
golul consumer-to-consumer (C2C) cégnek neveznek, mint ahogyan az Uzlet-
partnerek cégét pedig business-to-business (= B2B) cégnek nevezik. Az Ebay
cég 2000-ben 5,4 Mrd USD értékben adott el arut 260 millié aukcion szerte a
vilagon. Az Ebay cég egyike az e-kereskedelem szektoraban azon kevesek-
nek, amelyek nyereségesek. 2001 egyes hdnapjaiban az Ebay oldalait tobben
keresték meg, mint az Amazon.com internetes boltjat.

A halos kapcsolatok elényeit azonban nemcsak a C2C latja. A német
Twin-Gears cég a hajtomlivekhez és a csapagyakhoz kapcsolddd termékek
halos kereskedelme terén tanusitott aktivitast. A szdban forgd iparag egyik
problémaja a termékek rendkivil magas — tobb milliét is elér6 — szama. A
csapagy kicsi ugyan és olcso, de nem kis gondokat okozhat, ha nem jol ma-
kodik, a poétalkatrész pedig nem szerezhetd be. A Twin-Gears-rendszer jovol-
tabdl az ilyen elemek hianya azonnal megallapithato, és az elemek igen gyor-
san szallithatok.

Ugyanezen elv alapjan mikdédnek az olyan halézatok, mint pl. a Gnutella,
Freenet, MusicCity, OpenNap, valamint a ma mar nem létezd hires Napster.
A peer-to-peer (= P2P, a paroson bellli internetkapcsolat) technoldgiajanak
ma mar nincs szuksége kozponti szerverre. Barmely tartalom (zene, vided stb.)
masolasat és szétkuldését lehetévé teszi a hagyomanyos forgalmazdé csator-
nakhoz képest igen alacsony aron. A Napster-nek sikerult elséként 2001 marciu-
saban az USA-ban a haléban eltOltott 6sszes perc 3,3%-at elérnie. A forgalom
azonban (a nyereségrél mar nem is szélva) ugyszolvan elenyészé volt.

BEVETELEK « Egyes szerzék szerint az internet egyetlen fontos szempontja
a dolgozok és az ugyfelek kozotti kapcsolat. Ezt a kdvetkezbképpen fejezik ki:
JAllandésul két parbeszéd. Az egyik a cégen beliil. A masik a piaccal. Mind-
kettd beszélgetni szeretne egymassal.” Majd hozzateszik: ,Sok tekintetben az
internet inkabb bazarra, semmint az Uzleti tevékenység olyan modelljeire em-
lekeztet, amelyeket a cégek ra probalnak erbszakolni. A halé felhasznaldi
szamara ez mindenekel6tt az a hely, ahol egymas szamara mindenki k6zon-
ségnek szamit.”

A mobiltelefonozassal kapcsolatos felmérésekbdl valéban tudjuk, hogy a
felhasznalok hozzajutnak a legfontosabb informacidkhoz. 2000-ben az egész
vildagon mintegy 200 Mrd db. SMS-t klldtek, ami dsszesen mintegy 25 Mrd
USD-s forgalmat jelentett. Japanban ériasi sikert aratott a mobiltelefénia teri-
letén az un. i-mode (mobiltelefonon torténd internetezés), amelynek Japanban
mar tobb, mint 25 millié dgyfele van.



NAGY LEHETOSEGEK ES FONTOS KOVETELMENYEK e A halon elérhetd
tarsadalom szamos agazat — egyebek kdzott a munkaerdpiac, a hasznaltcikk-
kereskedelem, az Uzleti partnerkeresés, a know-how cseréje, a tudasiranyitas,
a makincsgydjtés stb. — szamara képvisel oriasi eréforrast. Az internet elényei
nagyobbak, ha az eladék és a vasarlok szétforgacsoltan taldlhatok. Uzleti
szempontbol azonban szukség van a bevételek és a nyereség modellezésére,
hogy a halé termelékenysége ndvekedjék, a nyereség pedig biztos legyen. A
tékepiacok mar nem tudjak — és nem is akarjak — finanszirozni az uj tgyfelek
keresését. Ez az olyan jatékosok szamara jo alkalom, akik képesek megsza-
badulni a ,valamit semmiért” mentalitastél. Minden olyan cégnek meg kell be-
csllnie az internetes kapcsolatteremtésben rejlé potencialt, amely internet ut-
jan folytat kulsé és bels6 Uzleti tevékenységet.

(Hary Judit)
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