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Kiskereskedelmi vallalkozas esetén. Telephelyének, tzle-
tének létesitése, helyének j6 megvalasztasakor - annak értéke-
Iésekor a kdvetkez6 szempontokat kell figyelembe venni:

 vevBk vasarloéereje a kdrnyéken,

 akornyék népességének szama, szokasai,

« verseny, konkurencia helyzete a kdrnyéken (hasonl6 pro-
fil),

o kozlekedési lehet6ségek,

* parkolas,

» akornyezd cégek,

« forgalom s(rsége.

Ehhez hasonld médon lehet megkilonboztetéseket tenni
példaul a szallitmanyozas vagy raktarozas kérdésében is.

A logisztikai modul almoduljai a kévetkez6 szempontok sze-
rint értekelik és vizsgaljak a vallalkozast:
 Telephely

Megfelel-e telephely mérete, elhelyezkedése, kialakitasa
a vallalkozas tevékenységének és a korszer(i kovetel-
ményeknek. Rendezettek-e a tulajdonviszonyok. Milyen
a telephely ellatottsaga, milyen a hulladékok kezelése.

 Raktarozas, anyag- és készletgazdalkodas

anapsag sokat beszélnek az Internet vilagardl, a dot-kom

céggeé valasrol, az internetes B2B szektorrol, de vajon mi is
az igazsag hatékony vagy nem hatékony miikoédésiikrél. Hol van
a pénz, a profit, a hatékonysag? A Worldsites Hungary elemzése
az Internetes cégek ezen oldalara
vilagit ra.

Tavaly, 2000-ben Magyaror-
szagon rengetegen alapitottak dot-
kom céget, ami divatos, modern
Uzletivitelnek szamitott, senki sem
akarvan lemaradni a versenyrdl.
Sokan gyorsasagrol, els§ induldk-
rél beszéltek, Ugy gondoltdk, ha
valaki lemarad tébbet veszit, mint-
ha azonnal belevagna. De vajon ez
csak ennyirdl szolt volna? Renge-
teg internetes tanacsadod cég latott
napvilagot, biztatva partnereiket az
internetes Uzletvitelre. De vajon a
cég specifikumait, érdekeit, tevékenységét mindig szem el6it
tartottdk és aszerint adtak tandcsot, fogalmaztak meg javas-
latokat? Amint az kideril, valészinGleg nem. Rengetegen csak
divatbol, vagy divat diktalta tanacsok alapjan hoztak létre olyan
internetes Uzletvitelt, ami alapjdn most megtorpannak és
elgondolkodnak: vajon miért nem m(ikodik? Mi az. ami nem m(i-
kodik? Sokan még azt a kérdést is felteszik: Akkor ez azt is jelen-
ti, hogy vége a dot-kom vilagnak? Nem, természetesen nem.
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Tekintettel arra. hogy a vallalkozas tevékenységét a ma-
gas vagy alacsony anyag-, aru szilkséglet jellemzi meny-
nyire szervezett és naprakész a keszletnyilvantartas, fi-
gyelés. Kell6en megvan-e oldva a raktarozas és a rak-
taron belllli anyagmozgatas.
« Széllitas

Szlikséges-e sajat szallitdeszkdz a vallalatnak. Ha igen,
az kellen karban van-e tartva, figyelembe veszik-e a
kdrnyezetvédelmi szempontokat a valasztasnal. Megbiz-
hat6-e a szallitast végz4 személy. Ertékelik-e, hogy a val-
lalkozés szllitési és eszkdzrendszere, kultlraja mennyire
felel meg a vallalkozas céljainak és a korszer(i kdvetel-
meényeknek.

A véllalkozéas gépei, berendezései

Az alkalmazott technoldgia, a hozza felhasznalt beren-
dezés korszerii-e, milyen ezen berendezések kihasznalt-
sagi foka. A véllalkozas alaptevékenységéhez sziikséges
gépek, berendezések és ezek hasznalati és karbantartasi
kultaraja mennyire felel meg a véllalkozas céljainak és a
korszer( kdvetelményeknek. Megfelel6-e a cég szamito-
gépekkel valo ellatottsdga, informatikai-tavkozlési tevé-
kenysége 6sszhangban van-e a véllalkozéas céljaival.

Vizsgalataink az aldbbi kdvetkeztetésekhez vezettek:

+ Subsidized, tAmogatott cégek bukésa - piaci szabalyok érvé-
nyesiilése

Tovébbra is lesznek, alakulnak dot-
kom cégek, de alapvetéen més
szabalyok szerint, mint korabban.
Az, hogy ki, hogyan és mit csindl
az Interneten, jelentés mértékben
fligg magatdl a cégtdl, a piactdl,
célcsoportjatol, specifikacioitol,
Ugymond business stratégidjatol és
business modelljétdl, és ezzel dsz-
szefiiggésben az offline-online in-
tegracio mértékét6l. Tavaly a VVCs
(kockazati befektet6k) szinte min-
den otletre réharaptak, barmilyen
furcsa, ostoba is volt az, bizva
abban, hogy ha csak egy is ,be-
jon”, sokat fognak nyerni rajta. Az offline vilagban erre azt mon-
danank: a subsidized business, vagyis a valamilyen szervezet, sze-
mély vagy az allam altal tAmogatott Uzlet sohasem miikodott
hatékonyan, és soha nem is fog. Addig, amig nem a piac diktalta
Uizletr8l van sz0, ahol a piac szabja meg mire van sziikség, meny-
nyiért és hogyan, addig sohasem lesznek hatékony és rentabilis
cégek. Ez tortént a dot-kom vilaggal is. Most kezdik realizalni a
piaci feltételek szigorat.
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« Afizikai vilag szerepe - divat diktalta Internet cégek

A tadmogatok/befektet6k egyszerlien 6tletekbe/technoldgiakba
fektettek be a virtuélis cégek esetében, a fizikai vildg esetében
pedig dtletre, divatra hivatkozva csinaltak azt az interneten, amit
csindltak. Valahogy mindenki figyelmen kiviil hagyta a megfeleld
Uzleti modellt, de még a megfelel§ (zleti modell sem elég.
figyelmen kivil hagyték a fizikai vilagot, s annak jelent&ségét
teljes egészében. A pusztan virtudlis cégek esetében sziikséges a
megfeleld (izleti modell és egy darab a fizikai vilaghdl. A fizikai
cégek esetében pedig megfelel integralt Uzleti stratégiara épitett
internetes modellre van sziikség.

» Ahozzéadott értek szerepe

Meg ha van is megfelel6 business modell, azon cégek kozll is
csak az fog nyerni és fent maradni a rostan, akik hozzaadott ér-
téket hoznak Iétre célcsoportjaik szaméra.

* Hatalmas marketingkoltségek

Sokan hatalmas marketingkoltségekbe vetették magukat mint pl.
marka épités, marketingkampanyok, banner hirdetések stb. vagy
létrehoztak koltséges infrastruktirat. Sokan elfelejtik, mi isa mar-
keting. A marketing nem egyenl6 bannerrel vagy kutatassal, ezek
csak eszkdzok. A marketing célja eladni a terméket vagy szolgél-
tatést és ehhez kell az eszk6zoket jol felhasznalni. Legelsd és leg-
fontosabb a marketingstratégia létrehozasa vagyis azon mod meg-
hatarozésa. hogyan fogja a cég uralni a piacot.

Akoénnyli pénzhez jutds/tamogatas vagy divat diktalta Uzletvitel
hozzajérult ahhoz, hogy sokan felvették a pénzt és ,futottak”,
hogy le ne maradjanak, de Ugy tlinik, kevesen futottak j6 iranyba.
Ha a cégek marketingtevékenységeit vesszilk figyelembe, nem tu-
dom ki az. aki a sok brand kdzepette tudja, mi a kilénbség az
egyik és a masik marka kozott. Valojaban semmi. Mér pedig
kilénbségre val6 torekvés nélkil a meghalas veszélye fenyeget.
Vagy gondoljunk az internetes megjelenések zavaros, 6sszevissza,
nem egyértelm(i létrehozaséra. Egyszer(ien szilkség van az
egyszer(sitésre, az egyértelmiiségre valé torekveésre, esszerl
megoldasokra. Ami elvezet a mai felismerésre, az egyszer(isit6
marketing igényére a piacon.

o AKkoltségek eltérd eloszldsa - operacids margin

Sokszor emlegetjik, hogy az internetes Uzletvitel emeli a haté-
konysagot, mivel az értékesitési lanchol kiesnek elemek. Mi azon-
ban figyelmesen megvizsgaltuk, mi is zajlik. Ez valéban ilyen
egyszer(i: kiesnek elemek? Bar valdban kiesnek elemek, de a fo-
lyamatokat nem lehet ennyire leegyszerdisiteni, mert ami torténik az
nem més, mint a koltségek eltéré eloszlasa. Vagyis addig, amig a fi-
zikai vilagbeli kiskereskedd koltsége lebomlik (izletre és eladdkra,
addig a virtudlisé szallitas/disztriblciora, Ugyfélszolgalati kézpon-
tokra bomlik le vagyis az operéciés margin megkozelitéleg ugyan-
az marad mint a fizikai vilagbelié. Vagy ha pl. nyomdai tevékeny-
ségrél van sz0, akkor a nyomtatési koltségek valoban eltinnek, de
helyette megjelenek a technologiai és arculat épitési koltségek.

Ha azt feltételezzik, hogy az operéciés margin az online kereske-
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delem esetében val6ban nagy, akkor ez hatalmas online piaci
megjelenést okoz és versenyt, ami leviszi az arat, €s igy a margint
is, ami magaval hozza a hatékonysag emelésének lehet6ségét. Ez
viszont megsemmistilhet azzal, hogy a versenytarsak csak egy
egérkattintasra vannak.

Ettdl fliggetlenil az ecommerce mégis értéket hoz Iétre a vevok
szamara, mégpedig oly mddon, ami a hagyomanyos termelékeny-
ségi mérés mddszerével nem mérhet6, vagyis a megndvekedett
valaszték, a mindség, a kényelmesség (tjan.

Csak azok fogjak talélni e habor(t, akik megtalaljak a termelé-
kenység (tjat, melynek mértéke legalabb akkora mint a fizikai vi-
l&g eseteben.

* Hol van a termelékenység?

Ha megvizsgaljuk kizarélag az Internet adta termelékenységet, a

kovetkezbkre lehetiink figyelmesek. AWorldsites Hungary elem-

zése alapjan a termelékenység novekedése semmiképpen nem tor-
ténik egyik naprdl a méasikra, hanem csak hossz( tavon megtérilé

lehet6ségrél van szo. Ugyanakkor ez a megtériilés sem olcso, mi-

vel az (it koltséges szervezeti valtozasokon és tanulasi folyamaton

keresztill vezet. Es hogy hol lehet mindenképpen termelékenység-
novekedésrdl beszélni és mekkorarol?

- Abeszerzések online megvalGsitésa a B2B ecommerce teve-
kenységen keresztil mindenképpen a hatékonysag novelésé-
hez vezet, valamint a cégek kdzotti tranzakciok esetében mind
a gyartasi, mind pedig a szolgéltatasi szféraban.

- Minden nem PC-hez kététt informacios alkalmazés esetében,
amelyek a wireless technolégiat alkalmazzak.

- Valamint a telemunkasoknal, akik az infrastrukturélis tékét
koltségesokkentés végett alkalmazzak.

* Mi akapcsolat a termelékenység és a profit kozott?

Fontos meglétnunk azt, hogy az (izleti modell mennyire Iénye-
ges, mert bar novekedhet a termelékenység, de a profitunk nem
biztos hogy vele egyttt n6, hanem esetlegesen csokken. Hogyan
lehet? Termelékenységndvekedéskor a dolgozdknak tobbet kell
fizetniink, ami megeszi a cég profitjat. Tehat a megfelel§ busi-
nessmodell megvalasztasa lényegbevago kérdés.

»  Amasodik legjobb befektetés szerepe

Amit egy befektetdnek és dontéshozénak sohasem szabad elfelej-
tenie, hogy amikor az egyik Ut mellett dént tudnia kell, hogy az
mennyire j6 dontés. Ezt az ezen lehetség és a masodik legjobb
lehet6ség adta megtérilés kilonbsége mutatja meg.

Ha figyelembe vesszilk Magyarorszag GDP-t és a t6kebefekteté-
seket, akkor nem igazan lehet még egyel&re az IT javara imi bar-
mi termelékenységndvekedést.

Osszességéhen arra a kovetkeztetésre jutottunk, hogy nem szabad
divat diktalta trendek szerint meggondolatlanul futni elére. Min-
den cég més, minden business modell és stratégia més. Egyedileg,
specifikusan kell eldénteni kinek, mi és hogyan miikodik.
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