A MARKETING ALTALANOS KERDESEI ”

Uton a ,,one-economy” felé

A show veget ért, elmult a megvaltonak hitt kereskedelmi technikak,
az e-commerce és e-business keltette euforia. Akar el is felejthetjiik
a kulénbsegtetelt ,régi gazdasag” és ,uUj gazdasag” kézott, ,one-
economy’”, egységes gazdasag alakul Ki.

Az Uzleti életben az internet hasznalata még csak a kezdeteknél tart
ugyan, de a jovében jelentés hatasa lesz a B2B és B2C szférara. Azok a val-
lalatok, amelyek ezeket a trendeket felismerik, hosszu tavu stratégiaval, hig-
gadtan ruhazhatnak be ebbe a technikaba” — hangoztatja Rolf Treiber, a Trier-i
egyetem professzora. Kovetkeztetései a B2B és B2C terulet tdbb mint harom-
szaz szakértdjének valaszain alapulnak. A tanulmany ramutat arra, hogy az e-
kereskedelem forgalma az elmult években a B2B és B2C teruletén hasonlo
mértékben bévult. Az dsszforgalomban viszont a B2B folyamatosan 80%-os
tulsulyban van.

A lelkesedés és a kiabrandulas fazisait most a lehetéségek fokozatos
megvaldsitasa koveti. A technologiai elébnyoket gazdasagi elényokre kell val-
tani. Két lényeges problémakodrt kell megoldani: a B2C terlletén a piacokkal
kapcsolatos problémat, azaz a piaci folyamatok elektronikus uton torténé ko-
ordinalasat, a B2B teruletén pedig a vallalatokkal kapcsolatos problémat, azaz
az értektermeld partnerkapcsolatok és a bels6é Uzleti folyamatok Osszekap-
csolasat és koordinalasat.

A piacokkal kapcsolatos problémak
osszetevoi

— Mind a vevdk, mind az eladdk oldalan hianyos a tudas és a technika az
elektronikus uton bonyolitott tranzakciokhoz, ezért biztonsagi okokbal
nagy az elutasitas.

— Nem egyértelmi az elektronikus tranzakciok haszna a hagyomanyos
beszerzési csatornakhoz képest, ezért kicsi a vonzerejuk. A kritikus
tomeg elérése és igy az attérés még messze van.

— A kinalt szolgaltatasok minésége bizonytalan, és ez visszatartja a ve-
vOket.



A felvazolt problémak a B2C kategodria piacvezetbje, az Amazon példa-
javal szemléltethet6k. Az online kereskedd cég kinalata konyvekre, CD-kre
és videokazettakra korlatozodik. A vasarldo az arukrél nagyon sok kiegészi-
t6 informaciot kap, tehat a ,sarki boltban” torténé vasarlashoz képest sok-
kal nagyobb a vétel megalapozottsaga. A problémat itt a logisztika jelenti. A
vevének at kell vennie a megrendelt arut, és viselnie kell a szallitasi tobblet-
koltséget. Meg kell talalni a fizetés egyszerli és biztonsagos madijat is. Az
online vasarlas elbénye akkor vitathatatlan, ha nemcsak a piactér, hanem a
termék és a szallitasi utvonal is digitalizalhatd. Az Amazon technikailag ma
mar képes erre.

A B2C felhasznaldi korét jelentésen bévitheti, ha még kdnnyebbé, még
egyszeribbé valik az internetelérés, pl. tv-készuléken keresztul. Biztato pers-
pektiva, hogy az RTL ma mar egyszerre misorszolgaltatd és internetszolgal-
taté. A Telecom és az ARD/ZDF tv-tarsasag egyuttmikodése is elképzelhetd
megoldas. Amig a B2C szektorban a fejlédés motorja a verseny, a B2B-
uzletben a vevd az ur, a verseny 6érte folyik, és ez a verseny kényszeriti az
eladdkat arra, hogy a vasarlok szamara vonzo online szolgaltatasokat és pi-
actereket alakitsanak Kki.

A vallalatokkal kapcsolatos problémak
osszetevoi

— A vezetbk és munkatarsaik nem mindig rendelkeznek az uj technologi-
ak bevezetéséhez szikseges ismeretekkel és motivaltsaggal.

— Vezet6i dontési bizonytalansag: az e-business projektek inditasahoz
kevés a kockazatvallalasi kedv.

— IT-probléma: nehéz megvalasztani az alkalmas szakmai partnert és
szoftvert.

— Kompatibilitasi probléma: a meglévé rendszerek integraldasa komoly
szakmai ismereteket igényel, sok pénzt és idét emészt fel.

A valds és a virtualis piacterektdl a vev6 a kovetkezOket varja el:

— Attekinthet&ség: kapjon teljes kor(i informaciot az 6t érdekld kinalatrol.

— Egyértelmlség: az azonnal megvasarolhaté termékek legyenek kelléen
szabvanyositva, hogy a vevé biztosan azt kapja, amit keres, a tranzak-
cid pedig a leheté legegyszeriibb legyen. Osszetett termékeknél és
szolgaltatasoknal a vev6 kapjon részletes és egyértelml segitséget a
konfiguralashoz.

— Semlegesséq: a piactér ne kotédjon szallitoi érdekekhez. Megfeleld pi-
actér-szolgaltatdk, portalok mikodtetdi lehetnek a vasarrendezdk, a
szakmai szOvetségek, a kiadok, az egyetemek és az allami intézmé-
nyek.



— Az online piactereknek eléggé attraktivnak kell lennilk a latogatok
szamara (mint pl. az Amazon esetében): az alapvet6 funkcionalitason
kivul kommunikativ élményt kell nyujtaniuk, hasonl6t mint amit a valo-
sagos piacterek. Nem hianyozhatnak a kinalatot kiegészité rendezvé-
nyek, és mindig szem elétt tartandd, hogy az informacidk atadasan tul
a f6 cél maga az lzletkdtés, tehat a tranzakcidkhoz is egyszerl és
biztonsagos modszereket kell kinalni.
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