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ELEKTRONIKUS KERESKEDELEM – 

A KERESKEDELEM JÖVŐJE!

e-commerce – commerce of the future!

avagy

Hogyan kereskedjünk az Interneten az e-catalogs.ru tapasztalatait figyelembe véve.


Vedd a nyilvánvalót,


elegyíts hozzá egy kémcsőnyi észt,


egy kanálnyi képzeletet,


egy nagy vödör bátorságot,


aztán az egészet jól keverd össze,


és hozd forrásba.


Bernard Baruch


(1870-1965)


amerikai pénzember,


elnőki tanácsadó

Bevezetés

Kedves kollégák!

Mindannyian naponta gondolkozunk azon, hogyan lehet létrehozni egy sikeres e-üzletet az Interneten, illetve milyen döntéseket kell hoznunk sikeres üzlet reményében. Naponta szembesülünk a kérdéssel: mi is az elektronikus kereskedelem valójában.


Ezen dolgozatom az elektronikus üzleti életről, annak mindennapjairól szól. A dolgozatom az én e-projectemnek 

(www.e-catalogs.ru) a háttérét, az üzleti leírását tartalmazza. Mi a tapasztalatainkat a gyakorlatból szereztük és  már sokszor sikerült jól döntenünk. Lehet, hogy az én szempontomból néha másképpen látszik az e-business, sőt bizonyos pontokban eltér attól az elmélettől, amit mindennap tudományos cikkekben olvashatunk. Dehát mindig volt a különbség az elmélet és a gyakorlat között.


Humán-erőforrás menedzsernek készülök szakirányom szerint, de régóta tudatosult bennem, hogy számítógépet nem hiába találta fel az ember, mert ebben rejlik az emberiség jövője.


A Moszkvai Légi Egyetemen kezdtem el a tanulmányaimat program- és adatbázisfejlesztő szakemberként. Az én adatbázisom „Moszkve 850 let” (Moszkva 850 éves) speciális díjat kapott az Oroszországi Fiatal Programozók Konferencián. Utána részt vettem az AO „SibNeft” (Orosz olaj nagyvállalat) pénzügyi automátizálásában.

2000-ben résztvettem az „INTERNET HUNGARY 2000” nevű konferencián (Club Tihány). Ekkor tudtam meg, hogy mi a helyzet a magyarországi internetes piacon.

Az utolsó évben intenzíven foglalkoztam az Internet kutatásával, e-business technológiák megismerésével. Engem mindig két alapvető kérdés érdekel, amikor kezdek valamivel foglalkozni. Az első – a miért, a másik – hogyan. Amikor megtaláltam ezekre a választ, akcióba léptem, ami azt jelentett, hogy az egész időmet, az egész életerőmet, az összes forrásomat a project létrehozására fordítottam a siker reményében.

A nyári moszkvai tartózkodásomat követően sikerült végre megalapítani e-catalogs.ru nevű projectet, ami az e-kereskedelem technológiának fejlesztésével, az e-business folyamatok optimalizálásával foglalkozik és a kulcsrakész elektronikus boltokat és kereskedelmi sémákat ajánl az ügyfelek számára.

A kifejlesztett technológia bizonyos előnyőkkel rendelkezik a meglevőkkel szemben. Persze, mi se vagyunk tökéletesek, hiszen a project még nagyon fiatal – még alig egy éve létezik. De állandóan fejlődünk és tökéletesedni probálunk.

Az e-catalogs.ru nevében ezúton kívánok kellemes perceket az olvasáshoz, és remélem, egyszer egy hasonló kötetben majd az Önök elektronikus tapasztalatait is olvashashatjuk.


Pisartsov Andrei


az e-catalogs.ru 


     igazgatója

I. Az e-catalogs.ru

célja és tevékenységi köre


Az e-catalogs.ru célja – olyan szolgáltatásokat és sémákat ajánlani az ügyfélek számára, amelyek segítségével az ügyfelek a jelenlegi üzletüket az Interneten fejleszthetik és bővíthetik, új piacokat szerezhetnek az áruforgalom növekedése és a jó hírnév megszerzése érdekében.


Az e-catalogs.ru jelenlegi tevékenységi köre:

· Kulcsrakész e-shop készítése

· Weboldal készítése, webdesign

· E-commerce tehnológia fejlesztése

· Szaktanácsadás

Az e-catalogs.ru projectről


Ez a project – a többévi adatbázis programozási és az e-üzlet tevékenységi munkának az eredménye. Az Internet egy media- és reklámeszköz. Ugyanitt az Internet egy új gazdaság, új piac. Az eddigi e-kereskedelmi technológiaknak csak kisebb fele használja teljes mértekben ezt a két internet tulajdonságát. Ezenkívül ennek alkalmazása a jelenlegi üzleti infrastrukturának változtatását és plusz munkahely létrehozását igényel, ami gazdaságilag gyakran nem optimális üzleti megoldáshoz vezethet. 


Itt az e-catalogs.ru projectnél dolgozó személyek nem csak hatalmas tapasztalattal rendelkező IT-szakértők, hanem marketingesek és közgazdászok is,  akik speciális szakmai tanfolyamot végeztek Moszkvában. Hozzá adjuk a teljesen új e-kereskedelmi technológiát, ami segíti a termék eladását és reklámozását on-line. Ne felejtsuk meg, hogy az új kereskedelmi séma könnyen beilleszthető a cég hagyományos infrastruktúrájába, ami optimalizálja az e-business költségét. Íme az e-catalogs.ru.


Az e-catalog alkalmazása a megrendelési rendszerrel együtt – nagyon hatékony eszköz ahhoz, hogy az üzletünket bővítsük, az ügyféleink számát növeljük, a hírnevünket fejlessük és plusz reklámot szerezzük a termékeink számára. Az e-catalog arra ad esélyt, hogy az Internet piacán jelenjuk meg jó formában és nem valtoztassuk meg a cégünknek infrastrukturáján, ami minimum költséghez vezethet jövőben (e-catalog segítségével eladhatjuk a termékeinket az interneten, de ugyanitt nem kell se nagy befektetés, se infrastruktúra változtatása, se szerver, nem kell adminisztrátor se).


Tehát az e-catalog – gazdaságilag optimális befektetés, ami előnyt ad a konkurenciával szemben.

Az e-catalog – mi is az?


Az e-catalog nem más, mint az Ön cégének weboldalja, vagy ennek az oldalnak bizonyos része, ami teljesen mértekben informálja az ügyfélt a jelenlegi eladó árukról, termékekről. Az e-catalog kicsit hasonlik a nyomtatott termék-katalógusra, de on-line jelenik meg és bizonyos előnyökkel rendelkezik a nyomtatott mintához képest. Ezek között a legfontosabb – az 

e-cross struktúrája. Az e-cross struktúra lehetővé teszi azt, hogy könnyén kaphatunk választ bármilyen kérdesre, ami az arukkal kapcsolatban jelenhet meg. Ezenkívül gyorsan találhatjuk azt az árut, amit keresünk, vagy ehhez hasonló árut. Például a következő kérdésekre gyorsan kaphatunk választ: Van-e ugyán ilyen áru, csak olcsobb? Vannak-e meg ilyen típusú áruk? Meg áruk ugyan ilyen árban? Meg ugyan ilyen színű? Meg ugyan ilyen sulyú? Stb.


Az informació minden áruról képet (egyet vagy többet is) tartalmaz, ami segítségével a vevő vizuálisan is értekelheti az árut. Minél több információt helyezzünk el az e-catalogban, annál stuktúráltabbá válik a katalógus, annál jóbb az e-cross struktúrája neki és annál bonyolultabb vevő kéréseit tud kiszolgálni.

Az e-catalog tulajdonságai


Az e-catalog a következő tulajdonságokkal rendelkezik:

· Az e-cross szerkezete

· fényreklám

· megrendelési rendszer

· sok információt tartalmaz a termékekről

· ügyfélközpontú rendszer

· nem kell adminisztrátor

· előre lépés a versenytársakhoz képest

· alacsony költség

Az e-catalog megszerzése könnyű az ügyfél számára


Az e-catalog előnyei közé sorolnám azt is, hogy könnyén kapható. Mit kell tennie az ügyfélnek ahhoz, hogy saját e-catalogot üzemeltesse meg? Ehhez neki csak három lépést  tennie kell:

1. Összegyűjteni azt az információt az árukról, ami szerepelni fog a katalógusban.

2. Fényképeket elkeszíteni az árukról

3. Kapcsolatba lépni az e-catalogs.ru képviselőnkkel és megrendelést tenni.

Olyan könnyű az egész! A megrendelés után az ügyfélhez érkezik az 

e-catalogs.ru IT-szakértője, aki elviszi az információt és a fényképeit, közben tanácsadást nyúthat és a felmerülő kérdésekre válaszolja. Utána egy hét múlva máris kész az e-bolt.

e-catalogs.ru az Interneten:
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Az e-catalogs.ru ingyen szolgáltatásai


A kulcsrakész e-shop – magas színvonalú szakértői munka. Csak nagy tapasztalattal rendelkező IT-szakértők és webdesignerek foglalkoznak nálunk az e-shop készítésénél. Ha az ügyfél rendeli meg a „komplett e-shop” csomagot, ingyen elkészítünk a cége számára alapszíntű weboldalat.

CD-katalógus


Az e-catalog – nagyszerű lehetőség arra, hogy hozzánk forduljanak azok a vevők, akik az Inernetet használják. Az árunkat világszerte rendelhetik az e-shopban. Az internet gyorsan fejlődik, de akkor is nem mindenki használja a hálót. Ha az ügyfél maximum eredményt akar elérni az e-cataloggal, akkor ennek alapján rendelheti meg a CD-katalógust is. A CD-katalógust ugyán ez tehnológia alapján készítünk. Tehát itt az e-shop CD-verzióról beszélhetünk.

Ez már reális reklám termék. CD-verziót a jövő potenciális vevőknek ajándékba adhatunk, az üzleti partnereinknek prezentálhatjuk, prezentációkon és kiállításokon kiterjeszthetjük. CD-katalógus az e-cataloggal együtt – tökéletes promotion, ami sok információt és reklámot ad a termékeinkről és jól szolgálja a cégünk imázsának.


Ha vevőnek van az Internet, akkor  CD-katalóguson keresztül is megrendelheti az árukat.

Az e-catalogs.ru az Interneten:
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II. Az üzletpolitika

Az e-catalogs.ru üzletpolitikája


Az e-businessben két fő irányat probálok kijelőlni. Az első – IT-szakértői irány. Tehát, a technológiai irány, amit folyamatosan fejlődni kell ehhez, hogy a technológiánkat a piac igényeihez magas színten tartsuk fenn. A másik fontos irány – marketing. A marketing bármilyen üzletnek alapvető fontosságú. Az IT és a marketing fejlesztési irányait részletesebben nezzük meg.

Az e-catalogs.ru fejlesztési irányai:
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I T


Nem akarok olyasmit feltalálni, 


ami nem adható el!


Thomas Edison


Amerikai feltaláló


Az IT irányában gondolkodási módunk a következő – feltalálni, feltalálni, feltalálni! Az elektronikus kereskedelmi technológia még viszónylág fiatal, a e-piacon majdnem minden hónapban jelenik meg egy új szolgáltató, aki saját szolgáltatásokat és e-boltokat ajánlja. Ezeknek az ajánlatoknak egy fele elég gyengén néz ki, de vannak ilyenek is, akik elég magas szinten végzik a munkájukat. Itt az e-shopnyi piacra az a jellemző, hogy mindennél viszónylag erős piaci szereplőnél van saját technológiája, ami bizonyos előnyőkkel és hatrányokkal rendelkezik. Hozzaadjuk azt is, hogy az eladásra kibocsatott csomagok nagy mértékben az emberi fantáziától, a piaci helyzetének ismeretétől, piaci pozicionálásától függ. Tehát, mindenkinek van egy pár jó ötlete, hogyan ezt az e-üzletet jóbban szervezni.


Az ötletgenerálás nálunk egy hoszzú távú végtelen folyamat, ami idén nyáron kezdödött meg. Ezt a folyamatot másképpen is lehet jellemezni – csináljunk a dolgunkat, méghozzá egyre jobban és jobban. Ennek a fejlődési folyamatnak van két külső információ-szerzesi csatorna:

· A kapott visszajelzések az ügyféleinktől

· A versenytársak tevékenységének jellemzése

Jelenlegi ajánlatunk

A meglévő e-shop ajánlatokat és sémákat két fő csoportba oszthatunk meg : B2C (Business 2 Customer),  B2B (Business to Business).

B2C


Az e-shopot helyezzük el az interneten. Ez nem csak az áruk eladását ösztönzi, hanem reklámot ad és a cég imázsát erősíti. A vevők megrendelhetik az árut az interneten keresztül, a naturálisták el tudnak jönni a reális boltba (ha van) vagy kapcsolatba lépni az ügyfélszolgálattal.


Itt is használhatjuk a CD-katalógust. A CD-verziót a jövő potenciális vevőknek ajándékba adhatunk, az üzleti partnereinknek prezentálhatjuk, prezentációkon és kiállításokon kiterjeszthetjük.


Ennek a lépésnek az eredménye a több áru eladása lesz.


A következő sémán látható tipikús e-shop müködése a CD-katalógus alkalmazásával:
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B2B


A dealerekkel váló munka sokkal megkönnyithető, ha kezdünk dolgozni velük egy e-catalogon keresztül, vagy minden dealernek ajándékba adunk egy-egy CD-katalógust, ami lehetőve teszi számukra on-line rendelését. E segítségével a dealerek időt takarithatnak meg, illetve az ország bármilyen pontjáról rendelhetik az árukat. Az e-cross szerkezete lehetőséget ad arra, hogy a dealer kiszűkitheti az áruk listáját úgy, hogy csak a számára fontos árukból választhat. Ez a lehetőség különösen fontos lehet néhá dealerek számára – a cégünk imázsa akkor nagyobb lesz, a dealerek ilyen plusz lehetőséget értekelhetik magas szinten. Eredményként inkább velünk fognak dolgozni az emberek, mint a fejlődésképtelen versenytársainkkal.


A következő sémán látható tipikús e-shop müködése a CD-katalógus alkalmazásával:
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A tervünkben


A jövőben megpróbálunk minél jóbban illeszkedni a piaci ígényekhez és olyan szolgáltotásokat kínálni, ami az ügyfélek ígényeit még jobban ki fogják elégíteni. A következő fejlődési irányokat jelöljük meg:

· A technológia fejlesztése

· Szolgáltatások minél szélesebb választéka

· E-shop csomagok bővitése

· Adat-integráció

IT oldalunk az Interneten:
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MARKETING


Minden ostoba 


tud festeni egy képet,


de csak egy bölcs ember


tudja azt el is adni.



Samuel Butler


A marketing nagy szerepet játszik bármilyen üzletben, de az e-businessben külön helyet kell adni a marketinges kérdések számára. Az 

e-catalogs.ru marketing programja három fő pontot foglalja magában:

· Piackutatás

· Az Ügyfél-marketing program

· A Partner-marketing program

Piackutatás


A piackutatáson a e-piac elemzését értjük, ami hasznos információt ad az üzlet jelenlegi helyzetről, versenytársainkról. Ez által jóbban tudjúk, min kell javitani, mit kell fejleszteni ahhoz, hogy a piacon minél jobb poziciót foglaljuk el.

Az Ügyfél-marketing program


Az ügyfél-központú strategiát epítunk, azért ilyen csomagokat probáljuk ajánlani az ügyfél számára, hogy az ígényeit minél jobban elegítjuk ki. A szolgáltatásainkat az ügyfélünk minél egyszerübben és gyorsabban vehesse és minél magasabb minőséget kaphassa.


Ezért különböző e-csomagokat ajánljuk, ami a választékat bőviti. Sokfajta kedvezmény- és bonuszrendszert alkalmazunk, ami határozottabbá teszi az ügyfél választását a termekeink között.


Akcija MILLENIUM


Szeptemberben speciális akciót indítottunk meg. Aki megrendeli az e-shopot a 2001. év végeig, annak külön kedvezmény jár – 10 %. Ami ennél a kedvezménnyel fontos, hogy más kedvezményekkel és bonuszokkal is érvényes, tehat összegezik.


Bonusz E+CD


Ha az ügyfél egyben rendeli meg az e-shopot és a CD-katalógust, a CD-katalógus ára 50 %-kal csökken.


Bonusz TRIO


Ha az ügyfél három e-shopot rendel meg (például 3 cég számára, vagy üzleti partnarekkel együtt megbeszéltek interneten is kezedeni kereskedelmüket), a megrendelés összértékétől 25 %-os kedvezményt kap.


PARTNER csomag


A csomag azoknak szól, akik még nem nagyon bíznak az e-businessben és attól félnek, hogy az e-businessre fordított költségük nem tér vissza (ezek az emberek a plusz profitról nem is gondolkoznak). Ilyen emberek számára külön csomagot kínálunk, ami különösen olcsó és minimum rendelkezésre álló pénzösszeget ígényel tőlük az elején.


A PARTNER csomag a következőt tartalmazza:

· e-catalog rendszer

· megrendelési rendszer

· másodfokú e-cross szerkezet

A csomag ára – a rendes árnak 30%-a. Az e-shop pénzforgalmától 7%-at az e-catalogs.ru kap a jövőben. A PARTNER csomag csak 2001 december 20.-ig rendelhető meg.

PARTNER PLUSZ csomag

A csomag azoknak szól, akik még nem nagyon bíznak az e-businessben és attól félnek, hogy az e-businessre fordított költségük nem tér vissza. Ilyen emberek számára külön csomagot kínálunk, ami kicsit drágabb a PARTNER csomaghoz képest, de többet foglal magába, ezért nagyobb a válószínűsége annak, hogy az üzlete sikeres lesz.

A PARTNER csomag a következőt tartalmazza:

· e-catalog rendszer

· megrendelési rendszer

· CD-katalógus

· másodfokú e-cross szerkezet

A csomag ára – a rendes árnak 50%-a. Az e-shop pénzforgalmától 7%-at az e-catalogs.ru kap a jövőben. A PARTNER csomag csak 2001 december 20.-ig rendelhető meg.

Ennek a két csomagnak a lényegét következőképp fogalmazhatuk meg – mi bizunk a technológiánkban. Ezért a bizalmunkat is beleszámolhatjuk a szerződés megkötésékor.

A Partner-marketing program


Az e-catalogs.ru mindenki számára nyított project. Ez azt jelenti, hogy bárki tud saját lépést tenni az e-business fejlesztéséhez és bárki tud ebből jó pénzt keresni.


A speciális e-catalogs.ru Be on the Top! program segítségével mindenkinek adunk lehetőséget velünk dolgozni, jó pénzt keresni. Ami nagyon fontos lehet, minket nem érdekel, mivel eddig foglalkozott az ember, milyen munkatapasztalata van. Aki úgy érzi, hogy van benne az erő a marketinghez – üdvözöljuk őt az e-business világában! 

Halálbiztos vagyok benne, hogy a tehetséges marketinges  jó pénzt fog keresni nálunk. Ez nagyon jó kihívás lehet fiatal tehetséges emberek számára, akik éppen most végezték el az egyetemet és  jó munkahelyet keresnek.

Hogyan?

Ha Ön tudja potenciális ügyfélt, aki megrendelheti az e-shopot, találkozzon vele és mondjon el erről a lehetőségről. Utána kapcsolatba lépjen velünk és kösse meg vele a megrendelési szerződést az e-catalogs.ru nevében. Amikor csak az Ön ügyféle átutalja a pénzt, Ön azonnal kaphatja a megrendelés összegétől 20 %-at.

Állandó munka

Ha az ember havonta egy-par szerződést köt, ez már azt jelenti, hogy nagyon jó jutálékot fog kapni, amiből már élni is lehet. Ha az ember hetente köt egy szerződést (ami igazi marketinges számára is lehet), ez havonta négy szerződést jelent, amiből több mint 1000 dollárt kaphat az üzletkötő.

Partnerek szaktámogatása

Aki már legalább egy szerződést kötött, ezt az embert partnerünknek tekintjuk, annak speciális szaktámogatása járhat. Segítünk neki új ügyféleket keresni. Demo-CD-t adunk neki, havonta egyszer speciális marketconsulting-ben vehet részt, az új ügyfél keresesi sémákkal segítunk. A szaktámogatási program segítségével sokkal könnyebb tovább dolgozni az embernek.

IT-szakértők keresése

Állásajánlatokkal rendelkezünk az IT-szakértők és programozók számára. Az IT csapatunk számára magas szakértői színvonal jellemző, ezért itt csak bizonyos tapasztalattal rendelkező szakembereknek van eselye. Aki az IT csapatba bekerül, azokra érdekes munka, jó pénz és további szakértői fejlődés vár.

e-catalogs.ru Be on the Top!


A fent leírott lehetőségein kívül, az ember részt vehet az e-catalogs.ru Be on the Top! programban, ami segítségével már komolyabb pénzt tud keresni az ember.


Nem hiszem, hogy nincsen olyan ember a földön, aki egyszer se álmodott olyan munkáról, ahol azt csinálhatja, amit akar, és még jól is kereshet vele. Ilyen lehetőséget adunk minden ember számára, aki a

programhoz csatlakozik.


Ennek a programnak az a lényege, hogy ha az ember jól dolgozik az elején és olyan saját csapatot tud összehozni, amelyben ugyanolyan tehetséges emberek vannak mint ő maga, akkor a jövőben neki nem lesz sok munkája, csak szervezni kell saját csapatának müködését, ahol ő lesz az igazgató.


A legfontosabb dolog itt – ösztönözni a csapat tagjait, hogy továbbra is jól dolgozzanak, szerződéseket kössenek, és az e-catalogs.ru Be on the Top! programhoz kapcsolódjanak. Ha valaki, kapcsolódik programhoz és saját csapatot kezd gyűjteni, az nagyon jó az igazgató számára is , mert az új csapattól is  jutalékot fog kapni.


A program lényege – ha a szóban forgó csapattag nem akar szerződéseket kötni, akkor szervezzen meg egy csapatot, ami elvégzi ezt helyette!

Az ábrán látható az e-catalogs.ru Be on the Top! struktúrája:
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e-catalogs.ru Be on the Top! szabályozása


A program résztvevője csak az a személy lehet:

· aki az e-catalogs.ru partnere

· akinek már van legalább egy megkötött szerződése az e-catalogs.ru nevében, de valamiyen okból partnerünknek még nem tekinthető 

· aki olyan személyt hoz be az e-catalogs.ru struktúrájába, akinek van potenciális ügyfele. A behozott személynek el kell ismernie, hogy ismeri a behozó személyt és tőle kapott ajánlatot az e-catalogs.ru Be on the Top! nevű programhoz csatlakozásra. Ilyenkor a szerződés megkötése után a behozó a másodszíntű- , a behozott az elsőszíntű résztvevőnek tekinthető.

A programhoz csatlakozni csak az a személy tud, akinek van támogató embere a jelenlegi e-catalogs.ru Be on the Top! strukturájában, és aki a továbbiakban az ő igazgatója lesz. A csatlakozó személynek hozzá kell járulnia ahhoz, hogy  őt igazgatójának elismeri.

Az igazgató feladata az, hogy szakmai támogatást nyútson a saját csapata számára a leghatékonyabb munka és minél nagyobb eredmény elérése érdékében.

Az igazgató kötelezettségei:

· a csapatban levő emberek számáról és a nevükről a felettes igazgatót tajékoztassa legalább havonta egyszer 

· havonta 50 dollárt adjon át a felettes igazgatónak az üzemeltetési költségre.

· Minden alulról érkező fontos kérvényt és tájékoztatást egy napon belül felfelé átadni a felette levő embernek, vagy ha valamilyen okból ezt nem tudja gyorsan elintézni, egy napon belül telefonon értesíteni róla a felettes vezetőt.

Ha az igazgató a kötelezettségeit nem teljesíti, felette levő vezető  dönthet az egy hónapon belüli elbocsátásáról. Akkor az elbocsátott személy csapata átmegy a fenti igazgatójához.

Ha az igazgató úgy érzi, hogy ki akarja lépni az e-catalogs.ru Be on the Top! strukturájából, legalább egy hónappal előbb köteles írásbeli formában jelezni ezt a szándékát a felettes igazgatónál. A felettes igazgató azonnal köteles a felette levő embert erről az eseményről tájékoztatni és felfelé átadni az írásbeli kérvényt. A kilépés után a beosztottai átkerülnek a fölötti igazgatóhoz. 

A csapatmunka legfőbb feladata - a szerződés megkötése. Minél nagyobb összegben és minél több szerződést köt az igazgató csapata, annál több lesz a fizetésük és annál több jutalékot kap maga az igazgató.

A résztvevők hierarchiája

Hierarchikus szint
Beosztás
Jutaléka

1
Üzletkötő
20%

2
Igazgató
10%

3
Igazgató
5%

4
Igazgató
0%


Működési példa


3. szintű igazgatók vagyunk. Ha komolyan dolgoztunk egy ideig, össze gyűjtöttük a jó barátságos csapatot, ahova minden tehetségés ismerősünk bekerült. Mivel az ismerőseink tehetségesek, gyorsan megértették, hogyan lehet itt több pénzt keresni és ennek érdekében megkezdik saját csapatuk szerzvezését. A végén olyan csapatunk alakult ki, amit a fenti ábrán láthatunk.


Állapodjunk meg, hogy az embereink az utolsó hónapban lassan dolgoztak és mindenki csak egy szerződést kötött egy átlagos 1000 dollár értékben (ami gyakorlatban 2000! is lehet). Mi pedig ebben a hónapban pihentünk, csak egyszer találkoztunk a fenti igazgatónkkal megbeszélni a teendőket.


Ilyen lassú munkafolyamat esetén mennyi pénzt kapunk igazgatóként a hónap végén?

1. szinten nálunk 6 üzletkötő dolgozik. Mindenki egy-egy szerződést kötött. Összesen 6 000 dollárú értékben kötötték meg. Ebből 5%-os jutalékot kapunk, azaz 300 dollárt.

2. szinten nálunk 3 barátunk dolgozik, akik is egy-egy szerződést kötöttek. Összesen 3000 dollárú értékben kötötték meg. Ebből 10%-os jutalékot kapunk, azaz 300 dollár. Hozzaadjuk az igazgatói jutalékot is, azaz 3*50 dollár= 150, és vónjuk ki belőle 50 dollárt, amit tovább a fenti igazgatónak átadunk. Tehát, az igazgatói jutálékból 100-as a miénk.

3. szinten mi pihentünk, szerződéskötéssel nem foglalkoztunk, de akkor is a fizetésünk a hónap végén 300+300+100= 700 dollár! 

Azaz forinttal  200 000 Ft!

Ez a fizetésünk a legálsó határa.

S ha komolyan dolgoztunk volna ebben a hónapban? 

Ha szerződéséket kötöttünk volna mi is, vagy a struktúránk alakulásával foglalkoztunk volna, akkor még plusz ennyit kerestünk volna!

Az e-catalogs.ru jelenlegi árpolitikája:
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Összegezzük a marketing irányt
Ahogy látjúk, az e-catalogs.ru mindenki számára ad lehetőséget pénzt keresni. Aki kereskedni tud, megkapja az e-shopot. Aki programozni tud, dolgozhat nálunk. Aki marketinggel tud foglalkozni – az ügyfélekkel dolgozhat. Aki csak szervezni akar az üzletet, az e-catalogs.ru Be on the Top! programhoz csatlakozhat.

III. Az e-shop példája


Itt egy igazi e-shopot jelemezzünk, ami az e-catalogs.ru által elkeszült. Példánként nezzük meg az egyik ügyfélünk az e-shopját, amit részletesen probáljunk leírni.

Az ourcard.ru – a képeslapok kereskedelme


A www.ourcard.ru nem más mint egy elektronikus bolt, ami képeslapokat étesít a hálón keresztül. Az ourcard.ru hattére – egy orosz cég, ami képeslapok gyártásával és forgalmazásával foglalkozik Oroszországban. Az e-shop feladata – megrendelési lehetőséget biztosítani minden ügyfél számára az interneten keresztül. Az e-shop a kiskereskedők-orientált bolt, ami teljes mértekben a B2B sémát használja. Mivel a cégnek nincs képviseletei minden városban, a hálón keresztül probálja azokat a kiskereskedőket elérni, akik messze kereskednek Moszkvától.

Az ourcard.ru weboldala:
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Az e-shop


Amikor bemegyünk a boltba, előttünk jelenik meg az áruk katalógusa, ami könnyen böngeszhető a megjelent navigációs pánel segítségével. Az ember könnyen megnézheti a választékát, bővebb információt kaphat az áruról, ha ra kattint az áru képére. Új ablak jelenik meg, ahol műszaki paramétereket, áru leírását, nagyobb képet tartalmazza.


Az e-shop koncépcia az, hogy a katalógus minél jobban mutatja a termékeket, minél több információval szolgaljon és mindez könnyen legyen elérhető. Az e-catalog és az e-cross nevű technólógiank ezt lehetőve teszi.


Ezenkívül az ember változtathatja a boltot saját ízlései szerint, tehát, például színbeallításokat valtoztathat vagy, maga a nézetet is. Itt nincs semmi korlátja, tehát lehet az is, hogy valtoztatások segítségével az ember az e-boltot teljesen átalakítja, hogy nem is lesz hasonló az eredetire. A vevő beállításokat java-script segítségével a cookies-ben tároljuk, tehát más-más vevőnek más bolt megjelenése lesz.


Ezenkívül minden változtatást mentjük a cookies-ben. Ezért, amikor a vevő következő alkalommal jelenik meg a boltban, úgy látja a boltot, ahogy hagyta azt ez előző alkalommal. A felhasználónak van lehetősége arra is, hogy a beállitásait torolja és akkor a bolt az eredeti formában jelenik meg, ami a következő ábrán látható:
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Az e-cross szerkezete


Az e-catalog kicsit hasonlik a nyomtatott termék-katalógusra, de on-line jelenik meg és bizonyos előnyökkel rendelkezik a nyomtatott mintához képest. Ezek között a legfontosabb – az e-cross struktúrája. Az e-cross struktúra lehetővé teszi azt, hogy könnyén kaphatunk választ bármilyen kérdesre, ami az arukkal kapcsolatban jelenhet meg. Ezenkívül gyorsan találhatjuk azt az árut, amit keresünk, vagy ehhez hasonló árut. Például a következő kérdésekre gyorsan kaphatunk választ: Van-e ugyán ilyen áru, csak olcsobb? Vannak-e meg ilyen típusú áruk? Meg áruk ugyan ilyen árban? Meg ugyan ilyen színű? Meg ugyan ilyen sulyú? Stb.


Az informació minden áruról képet (egyet vagy többet is) tartalmaz, ami segítségével a vevő vizuálisan is értekelheti az árut. Minél több információt helyezzünk el az e-catalogban, annál stuktúráltabbá válik a katalógus, annál jóbb az e-cross struktúrája neki és annál bonyolultabb vevő kéréseit tud kiszolgálni.


Az e-cross szerkezetet minden e-shop számára más, ezért mindig külön keszítjük ezt. Hozza adjuk azt is, hogy az e-cross szerkezete nagyon fontos. Ahhoz, hogy minél rugalmasabb legyen, az ügyfélnek és az IT-szaketőnek meg kell beszélni a struktúráját.


Az alapvető e-cross szerkezet kritériumokra osztható. A kriteriúmok pedig meg tovább az álcsoportokra ozsthatóak.


Az ourcard.ru esetén a kritériumok a következők:

· Az ár (11 álcsoport)

· A méret (16 álcsoport)

· A kivitelezés (10 álcsoport)

· A típus (9 álcsoport)

Ezek a kritériumok és az álcsoportjai szerint formálodik az áruk adatbázisa.

A felhasználó könnyen tud kezelni a kritériumokat, a navigációs pánélnél a kritériumok menüje mindig elérhető.

A kritériumok és az álcsoportok szerint úgy változtathatja az áruk választékat, hogy a katalógusban csak a számára fontos áruk fognak megjelenni, ami egyszerűsíti az áruk keresését.

A kritériumok menüje a navigációs pánelben:
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A megjelenés szerkezete


Az áruk megjelenése nagyon fontos kérdés az e-shop számára. Fontos az, hogyan látja a vevő az árut, mennyit lát egy képérnyőn, milyen információ az áruról azonnál jeleníthető meg, milyen információ csak a részletes view-ben jelenik meg.


Az e-shop tulajdonosa bármennyi és bármilyen megjelenési formát rendelhet meg. Itt az e-catalogs.ru hét alapvető katalógus megjelenését ajánlja, ami az ourcard.ru esetén mindegyik jelen van.


A katalógus alapvető megjelenési formák a következők:

· Kosár

· Részletes 1

· Részletes

· Kép nélkül

· Alapvető

· Megrendelés nélkül

· Le-Fel

· Ballra-Jobbra

A megjelenések keszítésénél attól tartjuk, hogy 

· az áruk megjelenése a katalógusban hasonló legyen az igazi bolti polcra. Mintha a vevő a boltban megy és azokat az árukat, amelyek tetszenek neki, közelebbről nézi és utána kosárba helyezi őket.

· Az áruk megjelenése a katalógusban hasonló legyen a nyomtatott mintához.

A views (megjelenés) menüje a navigációs pánelben:
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Az áruk részletes ablaka


Bárhol böngészhet a vevő az elektronikus boltban, az áruról mindig részletes információt kaphat áruképre kétszeri kattintással. Ilyenkor egy külön ablak nyilik, ahol a választott áru részletes információ van és részletes nagy kép. 

Ugyanitt van a megrendelési mező, ahova beírhatjuk azt az áru mennyiséget, amennyit megvesszük. A megrendelt áruk automatikúsan a vevőkosárba helyezkednek el.

Az áruról bármilyen információt lehet elhelyezkedni ebben az ablakban. Ezek között egy rövid film is lehet, vagy külön flash-vetítő, ami az adott áruról szól. Lehet két képet is adni egy kép helyet. Lehet csak rövid leírását elhelyezni csak.

Az áruk részletes ablaka:
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A vevőkosár


A vevőkosár az e-catalogs.ru rendszerében egy olyan különleges megjelenés, ahol csak azok az áruk jelenhetnek meg, amit a vevő választott és amelyek mellett egy bizonyos mennységet kijelőlt a böngészés közben. A vevőkosár alapján egy megrendelés és számla alakul, amit a vevő elküldheti a cég menedzsere számára.


A vevőkosár megjelenése


A vevőkosárban a navigációs pánel még egy célnek szólgal. Ez egyben az információs pánel, ami a megrendelt árutípus számát, a megrendelt áru számát, és a fizetendő pénzösszeget tartalmazza.


A kósárban az árúk a cikkszámuk szerint helyeznek el. Minden árút a kósárban ellenőrizhetjük, a fontos információt róla olvashatjuk, a fényképét tekinthetjuk. A jobb oszlopban ellenőrizhetjük a megrendelt árumennyiséget és árát. Ha többet rendeltünk meg, a rendelést gyorsan javithatjuk meg, ehhez csak át kell írni az árumennyiséget. Ha valamilyen termékkel kapcsalatban átgondoltuk magunkat és nem akarjuk rendelni többé – az árut a kósárból törölhetjük, ehhez a megrendelt mennyiségbe nullát kell beírni. A számítógép automatikúsan eltörli az árut.


Ablak végén hat speciális mező van, ahova a vevőnek saját adatait kell beírnia. Az adatai beírása után a megrendelés elküldhető.


A vevőnek a következő információt kell beírni magáról: 

· A cég neve

· A megrendelésért felelős személy keresztneve, vezetekneve

· A személy- vagy a cég címe

· Telefonszámák

· E-Mail

Mindegyik személyes adatait a vevőnek kötelező beírnia az e-mailen kívül.

A vevőkosár megjelenése:
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A megrenedelés


A vevőkosár a megrendelés keszítésének és elküldésének szolgál. Tehát itt előkeszítjük a megrendeléseket, felesleges árukat törölhetjük, a megrendelt mennyiségen javíthatunk.


Amikor kész van a megrendelés és az adataink be vannak írva, a megrendelésünket elküldhetünk menedzsernek. A megrendelés elküldése után a vevőkosár üres, ami azt jelzi, hogy a megrendelésünket elküldtünk és új rendelést keszíthetünk meg.


A vevőkosár jelenlegi tartalmát a cookies-ben tároljuk. Ezért, ha kilépjük az elektronikus boltból és csak néhány nap múlva térjünk vissza a megrendelés keszítéséhez, a vevőkosár ugyan ilyen állapotban jelenik meg előttünk, ahogy hagytuk régén.


Ha átgondoltuk magunkat és már új rendelést szeretnünk keszíteni, akkor törölhetjuk a vevőkosár tartalmát.


Ha ki akarjuk lépni a kosárból vissza az elektronikus boltba, akkor a bolt megjelenései között választanunk kell a megfelelő áru megjelenését. A válastás után automátikúsan átmegyünk az elektronikus boltba.


Ha a kosárunkba akarjuk bekerülni megint, a megjelenések között a vevőkosárát kell választanunk.

A vevőkosár megjelenése 2:
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IV. Az Internet hatása


Már mindenki tudja azt, hogy az internet villámgyorsan fejlődik a világban. Az előrejelzések szerint a fejlődési tendenciája tovább is tart a következő öt évekeben. Én pedig azt mondanám, hogy a jelenlegi e-business a recesszió környeki időszakban van. De sőt ilyen recessiós időszakban a fejlődési tendenciája maradni fog. Lehet, hogy egy kicsit lelassított ütemben fog ez törtenni, lehet, hogy nem.


Egy dologban biztos vagyok – az internet hatására változik az egész világ. Ilyen nagy folyamatot nem lehet csak úgy kihagyni, hanem kutatni és jellemezni kell.


Ebben a részben jellemezni szeretném a gazdaság helyzetét az Internettel kapcsolatban. Ilyen dolgokról fogok írni, amiket fontosnak tartom.

Az Internet és a marketing


Ha elég kitartóan kutatsz, 


Az eredmények igazolni fogják


A következtetéseidet.



Arthur Bloch

Az ESOMAR, a piackutatók világszervezete Bécsben, 2000-ben a következőt állapította meg:

Az internet hatására megváltoznak az üzleti kapcsolatok, a vállalatok szervezetei, a döntésekhez szükséges piackutatás, és maga a marketing is.

A figyelem piaca

Az internet fejlődésével a gazdaság szereplői egyre kevésbe számíthatnak arra, hogy odafigyelnek rájuk – állapította meg előadásában Rory MacLeod angol kutató. – Hiszen bármilyen igény kielégítéséhez olyan sok potenciális információs forrás áll rendelkezésre, hogy a fogyasztók telítetté válnak. Olyanyira, hogy amikor információkat keresnek, képtelenek számba venni valamennyi felkínált lehetőséget anélkül, hogy túl sokat időt vesztegetnének el. Ez egyrészt a hálón szolgáltatásokat keresők problémája, másrészt viszont a vállalkozásoké, amelyek ezeket a szolgáltatásokat kínálják.

Amíg az információadatot 1999-ben még 2 millió weboldal jelentette a világhálón, addig idén ezek száma már 5 millióra szaparodott. A digitális network gyors növekedése MacLeod szerint mindenkit arra kényszerít, hogy a vállalkozásával kapcsolatban szinte mindent újragondoljon: a versenyt, a siker okait és az értekeket.


A cégek számára a fejlődő új gazdaságban az a kihívás, hogy milyen módon tudják célcsoportjáikban a fogyasztók figyelmét elnyerni és megtartani. Milyen módon tudják márkájukat ellenállóva tenni a növekvő számú impulzusokkal szemben, amelyek megosztják a fogyasztók figyelmét.

Az angol kutató szerint kihívásoknak akkor tudnak megfelelni a cégek, ha egyrészt eredeti. Fő piacukon tevékenykednek, másrészt pedig azzal egyidejűleg a „figyelem piacán” is. A figyelem ugyanis megfordítható, és a kommunikáció kétírányú lehet. Ebben az esetben a cégek használható információkhoz juthatnak fogyasztóikról, akikkel így személyes kapcsolatba kerülnek. Amelyik cég ilyen módon odafigyel a fogyasztóira, számíthat arra, hogy cserében ők is odafigyelnek az árujára vagy szolgáltatására.

Szerinte ez az a terület, ahol eldől, hogy kik lesznek az internetes korszak vesztesei és nyertesei.

Múlté lesz a 4P, jön az 5R?


A márka építésének és gondozásának új írányaira hívta fel a figyelmet Don E. Schultz amerikai professzor. Szerinte elmúlik az idő, amikor a márkát egy gyártó kontrolálja. Az irányítást ugyanis átveszik a fogyasztók, a piac, a szervezetek és a márkák felett is. Ezzel párhuzamosan pedig csökken a marketingben a hagyományosan ismert 4P szerepe. A  Product, Price, Place, Promotion, azaz magyarul magyarul termék, ár, eladás-hely, promóció kvartettje lassanként elveszíti jelentőségét.


Erősödik helyette egy kvintett, mondja Schultz úr, az 5 R. Angolul Responsiveness, Relevance, Receptivity, Recognition, Relationship, magyarul pedig alkalmazkodás, fontosság, befogadóképesség, felismerés, viszonyulás.


Ezek az új, interaktív márkamenedzselés és marketingkommunikáció leglényegesebb elemei. Tagítják a lehetőségeket a fogyasztók elerésére, és általuk érhető el az üzleti siker.


A márka a jövőben, Schultz professzor szerint, nemcsak a vállalatnak a termékminőségéért vállalt garanciáját közvetíti a fogyasztóknak, hanem a legfontosabb láncszem lesz gyártó és fogyasztó új viszonyrendszerében.

Magyarországon 6,5 milliárd forintos piac

Három nap alatt 39 előadás követte egymást. Az előadók között számukat tekintve fölényesen vezetnek az amerikaiak, majd angolok, németek és hollandok következnek. Kelet-Közép-Európából egyetlen előadás sem került be a kongresszus programjába.


Ez a kép hűen tükrözi a piackutatás 14,6 milliárd dolláros világpiacának megoszlását is. Hiszen 40 százalék jut belőle Észak-Amerikára, 39 pedig az Európai Unióra, a tavalyi adatok szerint. Japán részesedése 7 százalék, Ázsia többi része Ausztráliaval együtt 6 százalékot képvisel. Közép- és Dél-Amerika 4, Európa többi területe, beleértve Magyarországot 3, Dél-Afrika és a világ többi része 1 százalékkal részesedik.


Összefoglalva az Esomar idei kongresszusát, a szervezet francia elnöke, Daniel Leconte a következőket mondta:

„Az egyén megközelitésének új formai fantasutikus következményekkel járnak a marketing számára. Az új gazdaság olyan interaktív kapcsolatokat terem, amelyek rendkívüli fejlődési potenciált hoznak létre például a tudás, megértés, intelligencia és kreativitás közötti kölcsönhatás révén.


A további fejlődést úgy vázolta, hogy a marketing a technológiai fejlődéssel jelentkező igényeknek akkor tud megfelelni, ha forradalmi módon megváltozik a döntéshozatal folyamata is.


Az új törekvésekben a piackutatás úgy tud részt venni az Esomar elnöke szerint, aki egyben a Renault cég értekesítési igazgatója, hogy idejekórán feltárja a trendeket, és a piac különböző szereplőinek viselkedési mintáit. A piackutatás jövőbeli feladata, hogy a jelenleginél jobban megértése az üzleti élet és a társadalom folyamatait. Így érzekelhetően növekszik a befolyásolása, és új szerepeket kap a döntéshozásban.


Ehhez azonban a piackutatóknak át kell lépniük a szakma jelenlegi határain – hangsúlyozta Daniel Leconte, majd hozzátette: céljuk az, hogy újra feltalálják a piackutatást, mégpedig az új gazdaságból kiindulva.

Az Internetpiac Magyarországon


A következő évben Magyarországon még 150 ezer család csatlakozhat a netre az előrejelzések szerint.

A szolgáltatók az év végeig az Internet-hozzáféréssel rendelkezők 52 százalékos növekedésére számítanak tavalyi decemberhez képest – derül ki a Webigen Rt. És a GKI Gazdaságkutató Rt. Közös kutatásából.

A felmérés szerint Magyarországon jelenleg 210 ezer otthon csatlakozik az internethez, s a közeljövőben még 150 ezer háztartás kívan felkapcsolódni.


A NetSurvey Internetkutató Intézet felismérése szerint 2001 második negyedévében a 14 évesnél idősebb népesség 18 százalékának volt hozzáférése az internethez.


A Webigen és a GKI kutatása alapján a növekedésben fontos szerepet játszottak az ingyenes hozzáférést kínáló vállalkozások is, így a FreeStart és a Kiwwi is.


Ugyanakkor a felmérések szerint a hozzáférők 21 százaléka egyáltalán nem internetezik: vagy azért, mert nem érdekli őket a világháló, vagy azért, mert nincs elég ismeretük hozzá.


A házai szolgáltatók legtöbb előfizetője még mindig hagyományos telefonvonalat használ a világhálón való szörfözésre.

V. Összefoglaló

Az internet gyors fejlődésének hatására megváltoznak az üzleti kapcsolatok, a vállalatok szervezeti felépítése és maga az üzlet is. Az üzleti vállalkozások képviselete az Interneten egyre fontosabbá válik, az elektronikus kereskedelem forgalma évről évre nő.


Ilyen helyzetben az e-catalogs.ru nevében probálunk széles körű szolgaltotásokat és kulcsrakész boltokat ajánlani, ami a jövőben növelni fogja a cégnek pénzforgalmát.


Remélem a dolgozatom sok érdekes, új és hasznos információval tudott szolgálni.
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