
■ Fordítsunk gondot a fejlesztési módszerekre. Az e-üzleti fejlesztés egy sor különleges
kihívással jár. A világhálós alkalmazások kiépítéséhez használt technológia nagy
része még éretlen és soha nem látott mértékben változik; az új verziók sokszor
negyedévenként jelennek meg. A szoftverfejlesztôknek fel kell venniük a harcot
a technológiai korlátokkal. A korlátozások közé tartozik a különbözô kereske-
dôk, verziók és platformok tallózóinak inkompatibilitása; nem megfelelô teljesít-
mény a hálózati megszorításokból kifolyólag; valamint nem megfelelô fejlesztési
eszközök.

■ Körültekintôen kezeljük az elfogadást. A folyamatos vásárlóközpontúság azt jelenti,
hogy gondosan megfigyeljük, hogyan használják a vásárlók az adott terméket
vagy szolgáltatást. A gyôztes stratégiák forradalmian új módszerrel nyernek
visszajelzést a célvásárlóktól és a célpiacról. Az ilyen stratégiához egyértelmû
mércékre van szükség. Az ilyen stratégiák csak akkor lehetnek sikeresek, ha a
megvalósítás szorosan integrált és körültekintô: így gyorsan alkalmazkodhatunk
a váratlan fejleményekhez.

Az alapokra nagyon oda kell figyelnünk, ha sikeres e-üzleti stratégiát szeretnénk
megvalósítani. Csak így reagálhatunk ösztönösen – és gyorsan – a lehetôségekre és a
problémákra. Minden vállalkozásban megtörténik, hogy egy-egy alkalmazott idôvel
odébbáll, és a versenytársak minden bizonnyal lemásolják a sikeres módszereket. 
A hosszú távú siker kulcsa az erôs vezetés, a forradalmi stratégia és a tökéletes meg-
valósítás elegye, elsôrangú tehetséggel fûszerezve. A kiváló csapatok és kiváló cégek
ezt a receptet követik, és idôtálló dinasztiát alapítanak.

Végezetül megjegyeznénk, hogy az e-üzlet fortélyainak elsajátítása nemigen külön-
bözik más képességek kialakításától: minél többet gyakoroljuk, annál ügyesebbek
leszünk. Sok szerencsét és sikeres megvalósítást kívánunk.
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