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GONDOLATOK AZ E-BUSINESS JELEN

TOSEGEROL

A szerz6 dolgozataban az e-business hazai fejlesztésének lehet6ségeit, illetve eddig elért eredményeit
mutatja be. Felhivja a figyelmet azokra a tényez6kre, amelyek befolyasoljak a magyar elektronikus tar-

sadalom fejlédését.

A XXI. szazad kezdetén a tarsadalomban és a gaz-
dasagban egyarant paradigmavaltas zajlik. A gazdaséag
tarsadalmi bedgyazottsaga ellenére nének a tarsadalmi
és gazdasagi ellentétek. A pénziigyi és termel§ esz-
kozok felett rendelkez6 t6kés tarsasagok profitérdekei
olykor mar sajat létliket veszélyeztetik. Ezért elképzel-
hetd, hogy ha a gazdasag a jelenlegi fejlédési tenden-
ciait koveti, akkor a pénziigyi 6sszeomlas felé halad.
Ennek megakadalyozasa minden jézanul gondolkodd
ember szamara létfontossagl. A helyzet felel6sség-
teljes dontéseket kivan, és az Uj gazdasdg viszonyai-
nak megértését kdveteli.l

Korunkra vagy korunkban azt kell tapasztalnunk,
hogy az értékalkotasi folyamat jelent6sen atalakult, a
klasszikus Porter-féle horizontéalis modellel szemben
az informécids tarsadalom értékmodellje vertikalissa
valik, és e vertikalis modell miikddése soran az érték-
hozzaadés egyre magasabb szinten valésul meg.

Az e-business néhany éve még diibérgé folyamata
lelassult. Ennek alapvet6 oka, hogy a technoldgiai fej-
16dés ugyan lehet6vé teszi a gyorsabb haladast, de az
altalanos emberi fejlédés (egyéni és tarsadalmi)
lassUsaga és a profitérdekek eltérit§ hatdsa nem enge-
di a tendencidk tovabbi gyorsitasat. Az e-business
hazai gyakorlata még épp csak most Iép ki a gyermek-
cip6bdl. Ennek okat nem a technoldgiai ismeretek hia-
nyaban és nem is a vallalkozdi érdektelenségben kell
keresni, hanem az egész hazai gazdasagot jellemz6
t6kehianyban és a technoldgia kiépitésének olykor
mar talzottnak tekinthetd kdltségeiben. A magyar val-
lalkozasok dontd tobbségét alkotdé mikro- és kisvallal-
kozasok az elektronikus Uzletvitel nehezen kigazdal-
kodhat6 koltsége mellett nem hisznek annak megtérii-
lésében, igy nem is fognak hozza.
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Nem segiti el6 a fejlédést a teriilet térvényi szaba-
lyozésa koril jelentkez6 anomaliak nagy szdma, a két
véglet iranyaba széthuzo érdekek (szakmai és fiskalis)
tartds fennmaradasa, vagy a tulzott szigor és a tl eny-
he megitélés iranti szdndek sem.2

Az egyedi vallalati eréforrasok fontossaga

Korunkra evidenciavd valt, hogy a vallalati er6-
forrasok (eszkozok, készségek, képességek) a vallalati
stratégia alappillérei, az értékteremtd folyamat input-
jai.3De ha ez evidencia, akkor azt is el kell fogadnunk,
hogy ma méar nem az a legfontosabb kérdés, hogy mit
tegyen a véllalat, hanem, hogy mit tehet, hogy mit
tesznek lehetévé szdméra a meglévd képességei. Eb-
bél adddik, hogy a fogyasztéi magatartds gyokeres
megvaltozasa, mas teruleteken pedig a maradisaga
egyre szlikitheti a vallalati mozgasteret.

Az egyedi er6forrasok biztositjak a hosszli tavu
versenyelényt a vallalatok szamara. Alapvet§ felada-
tuk a verseny, az lzleti ciklus és a termék megujulasa-
hoz sziikséges id6 lassitasa. Ehhez pedig a vallalatnak
hatalomra van sziiksége.

Az ellatasi lanc fejlédésében és menedzsmentjének
atalakulasaban revolucids fejl6dést okozott az (j gaz-
dasdg technoldgidja, az internet. Az egyedi eréforra-
sok és a stratégiai hatasu internet képesség Kkiépitésé-
nek egyik leghatékonyabb eszkdze az internet altal ge-
nerdlt e-business.

A stratégiai hatdst internet képességek kiépitése
O6nmagaban nem biztosit versenyelényt, de elhanyago-
lasuk egyértelm( kdvetkezménye a versenyhatrany.
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Ezek egyik legfontosabbika az e-CRM. Az e-CRM
széles kor( vallalati alkalmazésa feltétele a ténylegesen
is (és nem csak deklaracidiban) tgyfélkozpontu, fejl6d6
és fejl6d6képes gazdasag kiépllésének, és a valdjaban
emberkdzpont( tarsadalom fennmaradéasanak.4

Az internet penetracié dinamikus noévelése elen-
gedhetetlen az Uj gazdasag fejl6déséhez, hiszen a gaz-
dasag és a vallalkozasok szdmaéra szilkséges informa-
ciok dont6 tdbbségét a legrévidebb idd alatt és a leg-
teljesebb mértékben az interneten keresztil lehet elér-
ni. Az internet hozzaférések noveléséhez sziikség van
az el6fizetések jelentds szamu bévilésére és az azt biz-
tositd miszaki-technoldgiai feltételek megteremtésére.
Ehhez kormanyzati akaratra, valamint tettekre van
szilkség, hiszen a jo szandék az anyagi és infrastruk-
turdlis feltételek megteremtése nélkil mit sem ér.5

A valtozd és jelentésen fejl6d6 informacio-gaz-
dasagtan azzal fenyegeti a tradicionalis (izleteket, hogy
alapvet6en kell Gjragondolniuk GOzleti stratégidjukat. A
vasarlok sziikségleteit kielégiteni akkor lehet a legjob-
ban, ha a fizikai és on-line csatorndkat kombinéltan
hasznaljuk. Ha a vevé tébb, fiiggetlen csatorna kozott
valaszthat, az fele olyan hatékony sincs, mint ha egy
olyan rendszerrel keriil kapcsolatba, ahol az egyes csa-
tornékat keresztkapcsolatok rendszere koti 6ssze, mely
kapcsolatok jelent8s el6nyodket kindlnak a vasarlonak.
Ma a cél a vev6kozpontl, keresztcsatornas értékesité-
si rendszer kialakitasa és hal6zatként tortené mikodte-
tése. Ez egyrészrél eredményezheti az Uzemeltetési
koltségek csokkenését, ugyanakkor a tradicionalis (iz-
letek bezéarésaval is jarhat.

Kutatomunkam soran ezeket a téméakat jartam koril
a relevans kilféldi és hazai szakirodalom alapos atta-
nulméanyozéasaval, a szaksajtd cikkeinek figyelemmel
kisérésével, a téméaban tartott konferenciak, tajékoz-
tatok latogatasaval, szekunder kutatasokkal, a sajat
szempontrendszerem alapjan a meglévé és hozzéfér-
het6 vizsgalatok anyagainak Ujbdli attekintésével és
nem utolsé sorban sajat kérd6ives vizsgalatok elvégzé-
sével, statisztikai feldolgozéséaval és szakmai kiértéke-
lésével, melyek tapasztalatait ez(ton szeretném
megosztani az Olvasoval.

Az internet forradalmasitotta az e-businesst

A véllalatok kozotti elektronikus Gton térténd kap-
csolattartas és zletkdtés nem (j keletli dolog és nem
kotddik az internet megjelenéséhez. Tébb mint hisz
éve van lehet6ség az elektronikus Gton torténd rende-
lésre, a tranzakciokhoz kapcsolédd okmanyok cseréjé-
re és a szamlak elektronikus kiegyenlitésére.
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Az elektronikus kereskedelem korabbi formaja
azonban el6zetesen létez6 kapcsolatokat, draga és
komplex vevdi szoftvereket, kizar6lagosan hasznalt
kommunikéacios csatorndkat, szigorian kompatibilis
eszkozoket igényelt. Kovetkezésképpen a korai elektro-
nikus kereskedelem (Electronic Data Interchange - EDI
és Electronic Fund Transaction - EFT) f6 hasznal6i
els6sorban a nagy, t6keerds cégek voltak, és kapcsola-
taik kétoldald, elszigetelt rendszereket teremtettek.

A technikai fejl6dés azonban Gjabb alkalmazasok
kifejlesztését tette lehet6vé. Ennek eredményeképpen
jottek létre az intemetalapd WEB/EDI rendszerek. Az
EDI els6sorban hivatalos okmanyok kildésére, az
lzletkotés elBsegitésére és dokumentacidjanak lebo-
nyolitasara alkalmas. A vallalatok kozotti internetes
kapcsolat viszont az lzleti folyamat sokkal szélesebb
teriiletén hasznalhato.

Uj lehetéségként kinalkozik a nemrég elterjedt P2P
(peer-to-peer) technoldgia, melynek Iényege, hogy az
egyes egyének kdzott hoz létre kdzvetlen kommunika-
ciét. A technoldgia nonprofit kezdeményezésként
indult, &m az Uzleti lehet6ségek igen jelentésnek tln-
nek.

Az internet informécids, kommunikécids, disztri-
bucids és tranzakcids tér. A virtualis informacios tér-
ben a gazdasagi szereplék informaciokat adhatnak
kozre magukrdl, termékeikrél és szolgaltatasaikrol. Az
internet (j csatornat jelent a vallalatok szamara kap-
csolatépitésre, promoéciora, véleményformalasra, tehat
virtualis kommunikacios tér is egyben. A legfontosabb
az Ugynevezett 24/7 kovetelménye (a hét minden nap-
jan 24 oréas rendelkezésre &llas), miszerint nem lehet
Ugy on-line kommunikéaciot kezdeni, hogy korlatozott
rendelkezésre allasi id6vel kizarjuk a Fold masik olda-
lan él6 latogatokat, vagy azokat, akik altalaban éjsza-
ka hasznaljak a halézatot. A virtualis kommunikacios
tér kitlinG lehet6séget teremt minden vallalat szamara
a vev@szolglat fejlesztésére, a partnerekkel vald inter-
aktiv kapcsolattartasra. Elektronikus kézdsségek épit-
het6k végsé felhasznaldk részvételével, illetve koz-
vetitbkkel és partnerekkel is. A virtualis csoportok
létrejottének 6 motivald tényezdje a kozos érdek, il-
letve érdeklddés.

Digitalizalhat6 és halézaton keresztiil szallithato ter-
mékek szamara (j disztriblcios csatornaként hasznal-
haté az internet. Az on-line forgalmazas lehetéségével
élhetnek azok a gyartok és szolgéltatok, melyek termé-
kei jelentés mennyiség( informécidtartalommal rendel-
keznek, példaul pénzlgyi szolgaltatok, szoftvergyartdk,
illetve értékesiték vagy a zenei oldalak.
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A virtuélis tranzakcids térben a rendelés, a sz&m-
lazés és a fizetés bonyolithatd le. E negyedik (zleti
lehet6ség kihasznalasat befolyasolja az elektronikus
kereskedem jogi, biztonsagi és megbizhatosagi feltéte-
leinek rendezettsége.

,»A gazdasagi ndvekedés lassulasat tgy kell tekin-
teni, mint haladékot azoknak a vallalatoknak, amelyek
nem voltak képesek lépést tartani az e-business leg-
jobbjaival” - vélekedett Lauren Shu, a Gartner e-Busi-
ness csoportjanak kutatasi igazgatéja. Ez egy szimpa-
tikus szemlélet, de a gazdasagi ndvekedés lassuldsa az
egész viladgon fékezden hat a B2B alkalmazasok fejl6-
désére, ami még bonyodalmakat okozhat.6

Az internet gyorsabban novekszik, mint barmely
mas kommunikacids technolégia. Ahhoz, hogy 6tven-
milliés hallgatoi tabora legyen a radiénak 38 évre volt
sziiksége, atelevizid 13 év alatt érte el ugyanezt a szin-
tet. Az internet negy év alatt érte utol mindkettét, s
1999-re tébb mint szdzmillié ember tartozott az inter-
nethasznélok kozé.

Esélyegyenl8séget biztosit a gazdasag szerepl6inek
a nemzetkozi piacon val6 megjelenéshez, hiszen a
kisvallalkozasok kordbban képtelenek voltak gyorsan
és koltsegkiméléén partnereket talalni mas orszagok-
ban.7

A kozeljovbben a véllalkozdsok minden bizonnyal
a megtakaritasokra fognak koncentralni, ezért varhatd,
hogy a hdzon bellli megoldasok helyett az e-beszerzés
és az e-piacterek szerepe er6sddik meg.

A politikai ellentétek, és a ndvekedd gazdasagi
kilénbségek mellett mostanaban a digitalis megosz-
tottsag latszik az egyik legsulyosabb tarsadalmi-gaz-
dasagi problémanak. A digitalis szakadék nemcsak a
fejlett és a leszakadd orszagok kozott, hanem Kelet-
Eurdpén belll is egyre mélyul.8

A legfrissebb adatok alapjan Svédorszag tovabbra
is a vildg vezet6 informacios gazdasdga, mig az
Egyesiilt Allamok a masodik helyr6l a negyedikre
csUszott, Norvégia pedig felkeriilt a masodik helyre.
Finnorszag tovabbra is a harmadik az IDC/World
Times Informacios Tarsadalmi Index listajan, amely az
informacids technoldgidk elérhetsége és elterjedtsége
szerint rangsorolja az orszagokat. A besorolast négy
kategoria alapjan végzik:

» aszamitdgépek szama ezer lakosra,

« az informaci6 vagyon nagysaga,

» az internet elterjedtsége, infrastruktdraja és
» atérsadalom infrastrukturalis felkészultsége.
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Az (j gazdaséag kiemelkedd teriiletét képezé e-Uzlet
egyik legtalalébb megfogalmazasa szerintem a kovet-
kez6: ,,az e-Uzlet a kulcsfontossagu Gzleti folyamatok
atalakitasa az internettechnol6gia hasznalataval” (Bret
A. Bennett).

»Elektronikus Uzlet, melynek soran a véllalatok az
internet segitségével valdsitanak meg kapcsolatot az
uzletfeleikkel, vasarloikkal, beszallitoikkal, a kormany-
zattal, és az értékesités minden lancszeme az interneten
keresztiil valosul meg. Beletartozik a vallalat operativ
mikodésének elektronizalasa is. Magaba foglal min-
den elektronikus Uton zajlé pénzigyi és kereskedelmi
tranzakcidt, az elektronikus adatcserét (EDI), elektro-
nikus atutalast (EFT) és minden hitel/debit kartya akti-
vitast” (Margherio, 1998).

Az elektronikus kereskedelem (e-commerce) az
interneten vagy vezeték nélkili hal6zaton folytatott
elektronikus (zlet egy szelete. Magaba foglalja a ter-
mékek és szolgaltatasok on-line értékesitését, az elekt-
ronikus beszerzést, a beszallitoi, partneri kapcsolatok
fenntartasat. A hagyomanyos piachoz hasonléan az e-
commerce esetében is megkilénboztetink fogyasztoi
és vallalati piacon folytatott kereskedelmet. A busi-
ness-to-consumer (B2C) internetes kiskereskedelem,
amely az egyéni végfelhasznaldk interneten keresztiili
vasarlasait jelenti. A legszigoribb értelemben ugyan
csak az interneten hdzhoz széllitott, digitalizalt javak
(zene, szoftver, tanulmény, e-kdnyv) kereskedelme
esne az e-kereskedelem korébe, a joval engedéke-
nyebb ,,kdznapi értelmezés” persze nem zérja ki az e-
kereskedelembdl a fizikailag létez6 arukkal a haldza-
ton kiviil végz6dd tranzakciokat sem.

Az e-kereskedelem masik teriilete, mely egyre
inkabb el6térbe keril, és mely az elemz6k szerint
igazdn nagy pénzosszegeket mozgat meg, a B2B
kereskedelem (business-to-business commerce), mely-
nek résztvev6i mindkét szerepben vallalatok, ezéltal a
végbement kereskedelmi tranzakcidkban mind az el-
adott/vasarolt aru mennyisége, mind a kiadott/szerzett
pénz mennyisége sokkal nagyobb, mint a maganvasar-
16k esetében.

Az elmilt évek gazdasagi fejl6dése az Uzleti élet
egyes teriileteinek jelentds valtozasat eredményezte. A
hagyomanyos piac (redlvilag - marketplace) mellett
kialakult az exponencialisan ndéveked6 elektronikus
piac (virtualis piac - marketplace). Az Uj piac szerepldi
két nagy csoportot képeznek: az Un. ,,dotcom” és az
an. ,,hibrid” cégek korét.

A ,,dotcom” vagy ,,virtudlis vallalatok” jellegzetes-
sége, hogy ,,székhelyik”, mikodési teriletiik és kom-
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munikaciojuk a virtualis/elektronikus piacra koncen-
tralddik. Az on-line jelenlét fizikai hatterének biz-
tositasdhoz elegend6 egy irodahelyiség néhany sza-
mitégéppel, melyet a véllalat profiljabol adodé egyedi
eszkozallomany egészit még ki.9

Ahibrid vallalatok (,,click and mortar”, a hagyoma-
nyos ,brick and mortar”, fizikai létesitményekkel,
Uzletekkel rendelkez6 vallalatok elnevezése alapjan)
vagy hagyomanyos uzleti tevékenységiiket terjesztik
ki az elektronikus piactérre, vagy Uj on-line Uzletaga-
kat hoznak létre.10Az elektronikus piacnak fontos ele-
mei az Un. tiszta” (pure play) piaci szerepl6k, az
olyan véllalatok, melyek a m(ikddési tevékenységik-
hoz nagyon kozelalld tevékenységekkel jelennek meg
az e-business vilagaban.ll

Az e-business meghatarozé fogalmai

Az elektronikus (zlethez (e-businesshez) és az
elektronikus kereskedelemhez tartozé legfontosabb
alapfogalmak az (j gazdasag, az elektronikus lzlet, az
elektronikus kereskedelem és az elektronikus vallalat.
Amikor ezeket attekintjik, azt vizsgaljuk, hogy a gaz-
dasag egyes szerepl6i mlkddésik soran milyen on-
line kapcsolatokat hoznak létre, és hogyan hasznalhat-
jak ki az internet altal nyUjtott el6nyoket.

A kapcsolédasi lehetéségeket figyelembe véve az
alabbi résztvevOkrél beszélhetiink: az el6z6ekben mér
bemutatott B2B és B2C. A vallalatok és a kézigazgatas
kozotti on-line kapcsolat a business to administration
vagy B2A. A lakossag és a kozigazgatas kozotti on-
line kapcsolat a consumer to administration vagy C2A.
A fogyasztok kozotti on-line kapcsolat a consumer to
consumer vagy C2C. Végul a véllalat és az alkalma-
zottak kozotti on-line kapcsolat a business to emplo-
yee vagy B2E.

Technikai oldalrél elektronikus vallalatnak tekint-
het6 az a szervezet, amelynél az intranet, extranet és
internet ,,fuziéja” megvalésult (vagyis a vallalat bels6
és kiils6 kapcsolatai elektronizaltak), amelyben
meghatarozott jogosultsagi rendszer alapjan a vallalat
integralt adatbazisanak, informéacids rendszerének elé-
résére partnereinek jogosultsagot biztositott, ahol a cég
adatbazisait, a vezet6i informacids rendszer részeit
elérhet6vé teszik a kulcsfontossagl beszallitok,
szolgaltatok vagy kozvetit6k szamara. Az intranet a
vallalat belsé on-line kommunikacios rendszere,
naprakész adatokat tartalmaz a vallalat mikddésére
vonatkozoan (pénziigyi, konywviteli, marketing stb.
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informéaciok). Felgyorsitja a cégen belili folyamato-
kat, mivel minden egyes alkalmazott kdzvetlenil (meg-
felel jogosultsagi rendszer szerint) hozzafér a munka-
jahoz sziikséges adatokhoz. Az intranethez hasonlé
funkciokat tolt be az extranet, melyet bizonyos tekintet-
ben a belsé hal6zat kiterjesztésének tekinthetlink a val-
lalat kiillsé kornyezetében. Az extranet zart haldzat egy
adott cég és partnerei kozott, mely a kommunikacio és
az lzleti folyamatok zavartalansagat szolgalja.

A technikai és technoldgia hattér azonban csak
lehetéséget teremt az e-business barmilyen szint(
megvaldsitasara. A siker kulcsa, hogy felismeri-e a
cégvezetés a piactér kihivasait, veszélyeit és képes-e a
vallalati gazdalkodasi és miikddési folyamatokat
ennek megfelel6en atformalni. Az elektronikus vallalat
képes meghatarozott értékek (pénz, aruk, szolgaltata-
sok és informacio) elektronikus cseréjére, és megfele-
I6en tervezett, paraméterezett Uzleti folyamatokkal
rendelkezik e tevékenység folytatasahoz.

Az on-line nyilvanossag az internettechnoldgia
elterjedésével ténnyé, ebbél kovetkez6en kezelésének
igénye létsziikségletté valt.22 A vilaggazdasag legfébb
tendencidi kozé sorolhatdk az &ltalanos lassulds, a
kereslet sz(ikiilése, a beruhazasok elhalasztasa, az egy-
re novekvd elbocsatasok, az élesedd arverseny és a
cstkkend profitok, ezért az elérhet6ség sorskerdés.

Az elektronikus kereskedelem eszkézei integraljak
a hagyomanyos kapcsolatépités, informaciocsere, igy-
félszolgélat, szolgaltatas és arukereskedelem, az elekt-
ronikus banki ugyletek, raktarozas, szallitas és elosz-
tas, valamint a sokszerepl@s virtualis szervezetek ma-
veleteit, modszereit.13

Miutan az internettechnol6gia rendkivil kéltségige-
nyes, ennek a problémanak az ellensilyozésara keriilt
kifejlesztésre az Ugynevezett ASP rendszer. Az ASP
(Application Service Provider - alkalmazéas-szolgal-
tato) lényege, hogy a szolgaltaté szoftveres szolgaltata-
sokat biztosit sajat (esetleg a szolgaltatasban egyutt-
miikdd6 partnerének) szamitdkdzpontjabdl (szerver-
farmjérol) a szolgéltatast igénybe vevd vallalatok sza-
mara az interneten vagy egyéb hal6zaton keresztil. 4

Az internet segitségével specialis vallalkozasi
formak fejleszthetdék ki, melyek mlikodése soran az
elektronikus alkalmazasok lehetévé teszik a készletek
csokkentését, a termelési és szallitasi folyamatok opti-
malizalasat. A kereskedelemben keletkezd, elektroni-
kusan tarolt és feldolgozott informéacidk lehet6vé te-
szik a specidlis vev6i igényekhez val6 alkalmazkodast,
egyéni, testre szabott megoldasok nyujtasat.
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Az elektronikus rendszerek segitségével gyorsab-
ban lehet reagalni a piaci igények valtozasara, hiszen
az elektronikus tranzakcidk leroviditik a kereskedelmi
folyamatokhoz sziikséges id6t. Az sem elhanyagolhat6
koriilmény, hogy az internet segitségével az ligyfelek-
nek Ujfajta kiegészitd szolgaltatdsok nyujthatok.

Az e-business szabalyozasi anomaliai

Ma még a korlatlan kommunikacio és egydittmiiko-
dés megvaldsulasahoz szlkséges szabvanyok nem
teljes korlek, ezért nem beszélhetiink az e-kereskede-
lem tokéletes biztonsagardl és megbizhatosagarol. A
tavkdzlési rendszerek fejlettsége szamos ponton nem
kielégit6, sok helyen hidnyzik a sziikséges savszéles-
ség. JellemzBen az internetes és az elektronikus keres-
kedelemhez hasznalt alkalmazasokat nehéz 6sszekap-
csolni a meglévé, korabbi id6kben bevezetett rendsze-
rekkel. A miikodtetéshez szilkséges technikai eszkdzok
tékeigényesek, folyamatosan (j szoftver és hardver
termékek jelennek meg, melyek erételjesen felgyorsit-
jak a korabbiak erkdlcsi avulasat. Az elektronikus
kereskedelemhez sziikséges alkalmazasok vallalaton
belili kifejlesztése draga és kockazatos. Szervezeti
konfliktusok hatraltathatjak a bevezetést, hiany jelent-
kezhet a szakképzett emberekb8l. Az IT beszallitok
termékei kozott technoldgiai rések lehetnek. A vevék
félhetnek attdl, hogy az eladd talsagosan sokat tud
meg roluk, és az sem lehet mellékes korilmény, hogy
a lehetséges vevBk kdzil sokan nem rendelkeznek az
elektronikus vésarlashoz sziikséges eszkdzokkel.

Tovébbi gondként definidlhato, hogy az elektroni-
kus kereskedelem szdmos jogi probléméja egyel&re
megoldatlan, amit bonyolit, hogy az egyes orszagok-
ban eltérd lehet az elektronikus kereskedelem szabé-
lyozasa. A kisebb piacokon nincs elegendd vevd és
eladd nyereséges elektronikus kereskedelmi miivele-
tekhez, a nagyobb piacok elérésénél pedig nyelvi
korlatok meriilhetnek fel. Az j, elektronikus értékesi-
tési csatorna ronthatja mas (hagyomanyos) csatornak
hatékonysagat, igy az azokba befektetett t6ke nem
téril meg. Az e-Uzlet gyors névekedése tul sok tran-
zakcidt képezhet, melyeket a hagyomanyos tevékeny-
ségekkel nem tudnak kdvetni a véllalatok. Ezért van
szlikség a portaltechnoldgiéra.

A portaltechnolégia
A portaloldal legegyszer(ibb formajaban a kapu a

vilaghalora, kiindulasi pont, olyan honlap, melyen ke-
resztil a felhasznalék kdnnyen elérhetik a legkulonfé-
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Iébb webes tartalmakat. A cél olyan oldalak kialakita-
sa, melyek tartalmukkal a lehet6 leghosszabb ideig
lekotik a felhasznalot. Vannak altaldnos portalok (pl.
az index.hu) melyek politikai, gazdasagi, technikai-
internetes, bulvar sth. hirekkel szolgalnak. A specialis
portalok egy részteriiletre koncentralnak, mint pl. a
www.terminal.hu az informatikéra. A legujabb trend az
altalanos és a specialis portalok halézatba szervezése,
s ez&ltal kulonboz6 mélységi tartalmak koncentralasa
egy szervezeten bell.

A portal funkcidi kozil legfontosabbak a keresési
szolgaltatds (a megfelel6 kulcsszavak beirasaval,
katalogusokban valo bongészéssel), a tartalomszolgal-
tatas (a leggyakoribb tartalmi elemek a hirek, a tézsdei
adatok, sporteredmények, id6jaras-jelentés, térképek,
szotarak, on-line jatékok), a kdzosségépitési szolgal-
tatds (csevegd csoportok, a hirdet6tablak, az uze-
netkiildés, az on-line tidvozl6kartyak, az ingyenes sze-
mélyes honlapok), a kereskedelem (allashirdetések,
elad6 kocsik és ingatlanok, aukcios helyek, elektroni-
kus aruhazak, linkek mas boltokhoz kiilonb6z8 ter-
mékkategdridkban), és a személyes ugyintézés (e-
mail, a cimeket tartalmaz6 notesz, a naptar, az irattar).

A portalok Gzleti modellje haromlépcs6s. Az elsd
Iépcs6 a latogatok megszerzése, melynek soran a nagy
portalok hardver- és szoftvergyartdkkal, internetes
szolgéltatokkal is szovetséget kotnek. A méasodik 1ép-
csO a latogatok megtartasa, hiszen minél tobben és
minél gyakrabban latogatnak egy portalt, az annal érté-
kesebb. Nagy erejik van a portal korul kialakult
kozosségeknek, csevegd csoportoknak, hobbikorok-
nek is. Harmadik lépcs6éfok a pénzszerzés a portal altal
lebonyolitott latogatoi-hasznaléi forgalombol. A fiig-
getlen portalok bevételének 90%-a reklambdl, a mara-
dék a kisvallalkozasok honlapjainak gondozasahdl
szarmazik.

A portélok koltségszerkezetére jellemzd, hogy a fix
koltsegek nagyok, a potlélagos (valtozd) koltségek
kicsik. A portal megépitése, vonzé tartalommal, szol-
galtatasokkal vald folyamatos feltéltése, a markanév
tudatositasa, a reklamfeliletek eladasa sok pénzbe ke-
rilhet, de a szolgéltatdsok nyuljtasaval 0Osszefliggb
koltségek nagyon kicsik. Ennek ellenére egy fliggetlen
portal szamara létfontossagu a fix kdltségek fedezetét
biztosité forgalom elérése. Az elektronikus piactere-
ken a kereskedelem hatékonyabban valésithatd meg,
mint hagyomanyos eszkdzokkel, mert maga a tranzak-
cié gyorsabban és alacsonyabb koltségekkel zajlik, az
Uj partner keresésének a koltsége és id6igénye csok-
kenthetd, ugyanakkor értékndvelt szolgaltatasokkal a
kereskedelem hatékonyabba tehet6.15
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A piactér egyik legfontosabb célja a megfelel
vevl parositdsa a megfelel§ eladéval. Ennek hagyo-
manyos eszkodze kataléguson és szerz6désen alapszik,
mely nagyszerlen alkalmazhatd szabvanyositott javak
esetén, melyeknek az ara relative stabil, valamint ab-
ban az esetben, ha a partnerek méar ismerik egymast.
Egyre nagyobb teret hodit az olyan interaktiv megol-
das, mint az arverés, ahol az rnak nem kell stabilnak
lennie, igy pl. hatékonyabban lehet megszabadulni a
felesleges készletekt6l, mint ha csak katalogusra ala-
poznank a kereskedelmet.

Az elektronikus piacterek szervezdi jelents mér-
tékben alkalmaznak olyan értékndvelt szolgéltataso-
kat, mint a tranzakciékhoz csatlakoz6 pénzlgyi
szolgaltatasok, reklam, kozos beszerzések szervezése,
a piactérre vonatkozd kimutatdsok és teljesitmény-
indikatorok, szallitasi és logisztikai szolgaltatasok, ko-
z0s design. Ezeket a szolgaltatdsokat szorosan integ-
ralni kell a piactér egyéb szolgaltatasaival, igy minden
hatékonyabb, és kevesebb élémunkaval jar.

Ha a trendeket és a jovbeli irdnyokat akarjuk meg-
fogalmazni, akkor egyértelmiien megallapithatd, hogy
a B2B Kkereskedelem erGsod6ben van, s a halozati
hatds miatt egyre erésebb lesz. Egyre tobb iparagban
és foldrajzi régioban alakulnak ki elektronikus piacte-
rek, és minél tébben csatlakoznak a piacterekhez, s te-
szik at kereskedelmiket internetes kdrnyezetbe, annél
nagyobb hatranyba keriilnek a kimaradok. A nem haté-
konyan termel6k az rak és szolgaltatasok kénny(i dsz-
szehasonlithatosadga miatt kiszorulnak a piacterekrél.
Az (j, egyuttm(kddésen alapuld modellek kerilnek
el6térbe, melyek az uUgynevezett értékmegbizhat6
hal6zatokon (Value Trust Networks, VTN) keresztil
mukodnek, amelyek biztositjak a haldzat biztonsagat,
az egyuttm(kddési lehetdséget és a kereskedés lefoly-
tatdsahoz sziikséges eszkodzoket.

Az e-business kialakulasa
és megjelenési formai Magyarorszagon

Az elektronikus kereskedelem kifejezést el6szor az
interneten val6, webalapl vésérlasok elnevezésére
alkalmaztdk a ‘90-es évek elején. Az els6 meghata-
rozasok kizarélag a kiskereskedelmi tevékenységre,
azon beliil is a vasarlot érint6 olyan szakaszokra vonat-
koztak, mint az aruk és szolgaltatasok hirdetése és
megrendelése. Ez a forgalom az internetes elérésre
korlatozodott. Azonban az elektronikus kereskedelem
mara nemcsak a személyek - sét elssorban nem 6k -,
hanem a vallalatok kozti eladas, vasarlas és a kiegészi-
t6 folyamatok informatikaval segitett formajava valt.
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A korszer(i informécids infrastruktira fejlesztése
Magyarorszagon a 80-as évek derekéan, pontosabban
19 éve, 1986-ban indult be az Informécids Infrastruk-
thra Fejlesztési Program, az IIF keretében. Els6 1épés-
ként nalunk is az volt a cél, hogy sikeriiljon megte-
remteni a versenyképes szamitogépes halozati kérnye-
zetet a vilagszerte legfelkésziltebb és legigényesebb
alkalmazoi kor, a kutatési-fejlesztési kollektivék és a
felsGoktatasi kozosségek szamara.16 Az internet jelen-
legi magyarorszagi helyzetét dsszefoglaléan az alab-
biakkal jellemezhetjiik. Az internetfelhasznalék ara-
nyat tekintve a kdrnyez8 kdzép-kelet-eurdpai orszagok
kodzil hazank mara mar csak Ukrajnat és Romaniat
el6zi meg. (Lésd: 8. sz. labjegyzet) Szakmai szintjét
tekintve hal6zatunk ma még megfelel az Eur6pai Unio
jelenlegi kdvetelményeinek. Az interneten valé megje-
lenésiink tartalmilag gazdag és sokszin(i, de nyelvileg
korlatozott. A fels6oktatas, kutatas, kozgy(jtemények
teriiletén internetkultirank eurdpai szinvonald. Az
internetkultdra hazai fejlesztéséhez az egymast kovetd
kormanyok kiemelt tAmogatést biztositottak.

Harom teriilet van, ahol komolyabb lemaradéas
mutatkozik. A hazai kiskereskedelmi célu internetszol-
galtatasok fejlettsége még nem éri el az eurdpai atla-
got. A haldzatban viszonylag alacsony az otthoni fel-
hasznalok aranya. Az internetelérés koltségvonzata
rendkivil nagy.

Mikozben a vilag kiskereskedelmi forgalmanak
egyre novekvd részét teszik ki az interneten keresztil
lebonyolitott vasarlasok, Magyarorszagon még a rend-
szeres internethasznalok kozll is csak igen sz(ik kor
veszi igénybe ezt az (j értékesitési csatornat. 7

Nagy-Britannidban 2004 februarjaban a megkérde-
zettek 58%-a rendelkezett otthondban internet-hozzafé-
réssel, a vidéki vallalkozdsok 73%-a rendelkezik hoz-
zaféréssel. A széles savl internet-hozzaférések tekinteté-
ben a varosi cégek 43%-a, mig a vidékiek 18%-a ren-
delkezik ilyennel.18

Osszehasonlitasként, a World Internet Project
2004-es felmérése szerint egy év leforgasa alatt l1énye-
gében valtozatlan maradt a szamitogéppel ellatott haz-
tartasok aranya hazankban (32%). A digitalis szakadék
nagysaga Magyarorszagon az adatok tanusaga szerint
az elmalt egy esztend6ben lényegében nem valtozott.
A késdi fejlesztésekre utal ugyanakkor, hogy Magyar-
orszagon europai szinten is magas az otthonukbol in-
ternetez6k korében a széles savl kapcsolattal rendeke-
z6k aranya, tébb mint 40%.19

Az on-line vasarlds Magyarorszagon még torténete
elején jar, bar az on-line Ulzletek és szolgaltatasok
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szdma hatarozott ndvekedést mutat. Jelenleg 60-70
on-line Gzlet mikddik Magyarorszagon, és szamos to-
vabbi véllalat dolgozik on-line (izletek megnyitasan.20

A jelenlegi elektronikus kereskedelmi alkalmaza-
sok két részre oszthatok. Az elsd csoportba tartoznak a
kisebb bevétellel rendelkezd, kevéshé atgondolt meg-
val@sitast site-ok. Ezek éatlagosan havi 80-100 ezer
forint forgalmat bonyolitanak le. llyenek példaul a
marketing vagy PR céllal létrehozott virtualis boltok.
A masik csoportba sorolhatéak a nagyobb forgalmd,
atgondoltabb, vagy mar bevezetett site-ok, amelyek
havi forgalma 0,8-2 millié forintra tehet6.21

A magyar internet-hozzaféréssel rendelkezd cégek
tobbnyire csak a sajat weblap készités és e-mailezés
lehetéséget hasznaljadk ki. Az egymaéssal versengd
jové-fogalmak kozos elemei a fogyasztékdzpontlséag
és a koltséghatékonysag ndvelése, amikhez szorosan
kapcsolodik a valds idejii mikodés. Az azonnali va-
laszlépések lehet@ségét teremti meg példaul a logiszti-
kai folyamatok teljes integraldsa. Egy cég operativ
hatékonysaga igy 10-15%-kal is emelkedhet, nem be-
szélve arr6l, hogy az on-line feladott rendelések mind-
Ossze 2%-a tartalmaz hibat, szemben a faxon leadottak
30%-4val. A Dell Computer-nél az ellatasi lanc integ-
ralasa 20%-os hatékonysagnovekedést eredményezett,
mig a General Motors-nal a gyartasi folyamat 50-80

naprol 15-20 napra révidilt. A folyamatokat a hattér-
bél kiszolgalo 1T szektor legfontosabb tendenciai ma a
novekvd mobilitas kiszolgalasa, a szabvanyok egysé-
gesitése és a biztonsagi fejlesztések.

2003 végén a vallalati honlapok 70%-a kizardlag a
termékek, szolgaltatasok bemutatasara szoritkozik,
csupan 8%-anal van lehet6ség kereskedelmi tranzak-
cidk lebonyolitasara. A vallalati honlapok fele csak
magyar nyelven olvashatd, mig 40%-a angolul és 9%-a
németdl is elérhetd. Az 6t fénél tobb alkalmazottat
foglalkoztaté cégek 32%-anak van sajat, céges honlap-
ja. A honlapok jelent6s tobbsége (70%) viszonylag
alacsony fejlettségi szinten all, 21%-a lehetdséget biz-
tosit az Ugyfeleknek interakciora, 6% kereskedelmi
tranzakciok, vasarlasok, rendelések lebonyolitasara is
alkalmas, 2% pedig emellett integralva van a gyartas-
tervezeési, a raktar- vagy a készletgazdalkodasi vallala-
ti szoftverrel is.2

A site-ok kb. 10%-an van lehet6ség a bankkartyas
fizetésre. Altalanos fizetési mod a postai utanvét, ez
szinte minden keresked6nél megtaldlhat6. A site-ok
altalaban tdbb szallitasi lehet6séget ajanlanak, elterjedt
a futarszolgélat és a keresked6 altali hazhozszallitas.

A nemzetkdzi trendeknek megfeleléen Magyaror-
szagon is a konyvek, CD-k, szdmitdstechnikai cikkek
forgalmazoi vannak jelen a piacon a legnagyobb szdm-

1. 4bra

Az e-technoldgia fejl6dési szakaszai
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ban, az elektronikus kereskedelmi véllalkozéasok kb.
fele &rusit ilyen termékeket. A megkérdezettek tobbsé-
ge 2-3 éven belll varja azt, hogy az internettel kapcso-
latos befektetéseik megtériljenek.

Hazéankban, hasonléan a nemzetkdzi tendencidk-
hoz, a virtualis kereskedelmi piacterek képezik az e-
business leggyakoribb megjelenési forméjat.23

A hagyomanyos elektronikus Uzlettel szemben az
elektronikus piactérben nem kell minden vallalatnak
kilon kapcsolatot kiépitenie az egyes (izleti partnerek-
kel, hanem csak a piactérrel kell kiépitenilik az 6sz-
szekottetést, az ehhez szilkséges technolégiat és biz-
tonsagot, a keres6eszkdzoket, katalogusokat a piactér
biztositja.24

Az elektronikus piacterek kialakulasa, a véllalatok
kozotti elektronikus kereskedelem még egy évtizedes

1998-1999-re jelentek meg az elsé B2B (business
to business) alkalmazasok, a B2B piacterek, me-
lyek 0Osszekapcsoltdk és egységes rendszerként
kezdték kezelni az eladokat és vevoket, igy kiala-
kult a sokszerepl8s elektronikus kereskedelem,

e 2000-t6l fokozatosan, ugyanakkor gyors (temben
alakulnak ki az egymassal horizontalisan és ver-
tikdlisan is integralt piacterek, a B2B piacok hald-
zatai.

Az elektronikus piacterek felépitését és alapvet6 funk-
cidit a 2. abra szemlélteti.

Az elad6 sajat internetszerverérél egy nyitott
katalégus csatlakozon (Open Catalog Interface) felte-
szi az elektronikus piacteret Uzemeltet§ szolgaltatas
szerverére termékinformacioit. A veve egy keresd prog-
ram segitségével hozzafér a katalogusban tarolt ajanla-
tokhoz, termékleirasokhoz, kivalasztja a szaméra
szlikségeseket, és dontést hoz arrél, hogy mit rendel
meg. A vev0 a szolgaltatd szerverén keresztil elkuldi
beszerzési megrendelését az eladénak. Az eladé fogad-
ja a megrendelést, megkezdi a megrendelt aru készle-
tezését. Az elado elkésziti a rendelés visszaigazolasat
és elkuldi a vevdnek, kdzben befejezi a megrendelt aru
készletezését és el6késziti a szallitast. A vevl fogadja
a rendelés visszaigazolasat, felkésziil a leszallitott aru
atvételére és kifizetésére.

Az elektronikus piacterek alapszolgaltatasai az
elektronikus beszerzés és az elektronikus értékesités.s
Az e-piacterek értékndvelt szolgéltatasai az aukciok és
ajanlatkérések, melyek lehetnek vev6i aukcio (on-line)

2. abra

Az elektronikus piactér elvi felépitése

multra is alig tekint vissza. Kezdeti forméja, mely az

EDI (Electronic Data Interchange) kapcsolatok 1996-

ra valo szélesebb elterjedését jelenti, még zart, draga,

pont-pont kapcsolatokon alapult. Ezt szemlélteti az 1.

abra.

Az EDI alkalmazasokat 1997-ben a kezdeti e-com-
merce alkalmazésok véltottak le, melyek lényegiket
tekintve két formaban terjedtek el:

» avallalat a termékismertetést, a vasarlashoz sziik-
séges informaciok terjesztését az interneten végez-
te, de a tranzakciéra off-line mddon az eladd te-
lephelyén kerult sor,

 valamivel fejlettebb valtozat az, amikor az értékesi-
tés a vevd web-site-jarol tortént,

A vevd

internet

szervere
e-Procurement

(e-beszerzés)

Forrés: sajat vazlat
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melynek soran a beszallitok versenyeznek abbdl a
célbol, hogy alacsonyabb arat, kedvezdébb fizetési és
szallitasi feltételek, illetve 10-15% arcsokkenést érje-
nek el.26 Az elektronikus piacterek kozotti egytt-
mikddési lehet6ségek formaja a Collaborative Design
& Tendering, ami tulajdonképpen a miszaki doku-
mentaciok megjelenitésére szolgalé eszkdzok bizto-
sitdsa, a kiilonb6z6 verziok és a mlszaki valtoztatasok
kovethet6ségének biztositasa, a strukturalt dokumen-
tumok atadasa, kezelése, hosztolt, kézpontositott pro-
jekt-menedzsment szolgaltatas biztositasa, a mlszaki
dokumentumok atadasi lehet6ségének megteremtése
URL cim biztositasaval, illetve forum lehetéség biz-
tositdsa az Otletek, Ujitasok cseréjéhez. Nem Kkisebb
jelent6ségli a Collaborative Demand Planning, ami
nem mas, mint a vevd igényeinek kozlése az eladdval,
melynek soran barmelyik szereplének lehet6sége van
arra, hogy update-elheti (felilirhatja) a kdzds informa-
cidkat, illetve alapszolgaltatds az érintett szerepl6k
automatikus kiértesitése e-mail-en keresztll. A kifeje-
zetten az elektronikus piactéren értékesitd tarsasagok
aranya az ot f6 feletti tarsasagoknak csupan 1%-a (ez
kb. 600 céget jelent). A honlappal rendelkezé vallal-
kozéasok 90%-a honlapjat csupan informéacid- és tarta-
lomszolgaltatasra hasznalja.

Ami az internetes eladasok akadalyait illeti, elsd
helyen az all, hogy bizonyos termékek, illetve szolgéal-
tatdsok alkalmatlanok az interneten keresztili értékesi-
tésre. Ezt koveti, hogy a vev6k még nincsenek fel-
késziilve az internetes vasarlasra. Biztonsagi aggodal-
mak, jogi akadalyok csak ezutdn kovetkeznek. Az
interneten mar értékesité cégek vezetdi ugy latjak, a
vevlk felkésziiletlensége fékezi leginkabb az inter-
netes ertékesitést. Ajogi feltételrendszer anomalidit is
jelent8s akadalyoz6 tényez6ként élik meg az internetes
cégek, de a logisztika terén joval kevesebben érzékel-
nek problémékat.27

Az elektronikus piacterek kiilsé szolgaltatasokat is
biztositanak. llyenek a pénziligyi szolgaltatasok (on-
line clearing, hitelbiztositas) a logisztikai szolgaltata-
sok (on-line &razas, szallitmanykdvetés), az informé-
ciés szolgaltatasok (arfolyamok, arfolyammozgasok
nyomon kovetése) hirek (t6zsde, vilagpiac), import,
export, vaminforméaciok biztositasa, vagy a global tra-
ding web (GTW), ami hozzaférés az dsszes, a GTW-
ben meglévé katalégushoz, dsszehasonlité elemzések
elkészitésének lehet6ségével, és az XML-dokumen-
tumcsere lehet6sége a kiilénboz6 piacterek vevdi és
eladoi kozott.
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Ezen piacterek fokozatosan, az internettel egyutt
fejlédtek. Eleinte csak a kereslet és a kinalat ésszeho-
zasa volt a funkcidjuk, azonban fokozatosan kiegészii-
I6ben vannak informéaciodigényes, Ggynevezett értékno-
velt szolgaltatdsokkal.28 Az elektronikus piactér gya-
korlati megjelenése egy internetes portal (6sszetett
honlap), melyen 6sszegydijtik az eladokat és ajanlatai-
kat, s a fent.emlitett szolgaltatasokkal biztositjak a
vevlnek a dontéshez sziikséges informaciot. A vevék
és eladdk kore nem rogzitett, aki az egyik tranzakcié-
ban elad, a masikban vevéként Iéphet fel. Egy cég tdbb
piactéren is jelen lehet egyszerre. Nem csak aruk, ha-
nem szolgaltatdsok adasvételére is lehet6ség van (1.
tablazat).

1. tablazat
Az elektronikus piacterek mikodési formai és jellemzgi

Megnevezés Public Privat

jellemzé exchange exchange

Forméja nyilt Gzleti zart Uzleti kozosség
kozdsség

Fajtaja horizontélis piac  vertikalis piac
kilonbdz6 termé- tobb, ugyanazon iparaghoz
keket és szolgél-  tartozd vevének és eladonak
tatésokat kinal, kinal egy kozos platformot
tobb iparagnak kereskedéshez és informa-

ciécseréhez

Célja forgalom a mikodés hatékonysaganak
novelése novelése

Tulajdonvi-  t8bb tulajdonos  az alapitéé aki kontrollalja is

szonyai a m(ikodését

Kapcsolatok alkalmi folyamatos, stratégiai,
mélysége kapcsolatok hossza tavi kapcsolatok
Kaltségvon- alacsony belépési viszonylag magas belépési
zata koltségek és folyamatos tranzakcios
koltségek
Felhasznalt  indirekt vagy direkt anyagok, melyek a
anyagok MRO anyagok termék integrans részét ké-
(Maintenance, pezik
Repair and Ope-
rations) nem ké-
pezik a termék
részét
A fejlédés
iranya o>

A piactér lehet horizontélis vagy iparag fuggetlen,
ennek lényege a vevéktél és eladoktdl vald fliggetlen-
ség, és tobb ipardg kindlatanak és keresletének atfoga-
sa.2 A vertikdlis piacterek az egy ipardgban m(ikédd
cégeket fogjak Ossze.

A szallitdk szempontjahdl is rengeteg el6nnyel jar-
hat a piactérhez valo csatlakozés. Uj értékesitési csa-
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torndhoz jutnak. Konnyebb informéciét szerezni a
vevdkrél, megelégedettségukrol, igényeikrdl és a ver-
senytarsakrol és kinalatukrol is. Egyes koltségek csék-
kenhetnek a piactérhez val6 csatlakozas soran.

Az e-business sikere szempontjabol kritikus eie-
mek: a tartalom (content), a kdzdsség (community) és
a kereskedelem (commerce). Az internet segitségével
létrejove vilagméretli kozosségek két nagy tipusa az
érdekl6dési kor alapjan szervez6d6 kozosségek, vala-
mint a kereskedelmi alapon szervez6dd kdzdsségek,
melyek az el6nyos Uzletk6tés reményében alakulnak.30
A kozOs érdekl6désii kdzosségeket az azonos vagy
kozelallo tartalom vonzza, a kilsd és bels6 6szténzd
interakcids rendszer tartja 6ssze. Ha méar publikaltuk a
tartalmat és kozdsségek alakultak ki a tartalom koéral,
a kovetkezd fejlédési fazis a kereskedelem kialakula-
sa. Az emberek 4ltalaban azzal szeretnek kereskedni,
akit ismernek, és akiben megbiznak. igy ajé tartalom
és megbizhatd kdzosség biztos alapot nyUjt a kereske-
delem szamaéra. A tranzakciéhoz sziikséges informa-
cidknak is harom fajtajat kulonithetjik el. A termékin-
formacio azért sziikséges, hogy a vasarlo el tudja don-
teni, hogy mit akar venni. A kapcsolatokra vonatkozd
informéci6 abban segit, hogy kit6l, honnan véasaroljon
az ember. A tranzakcidhoz kapcsolodd informacio a
vasarlas kondicidi fel6l ad tajékoztatast, mint példaul
az &r, széllitasi és fizetési feltételek stb.3L

Az internet alapvetfen tartalomkdzpontd média,
melyen az informécio sokféle médon megjelenhet. A
legegyszer(ibb a sima szévegforma, de az informécid
éppugy megjelenhet kép, mozgokép és hang formaja-
ban. A gazdag média (rich media) ezek 6tvozete. A tar-
talom megtervezése, 0Osszedllitdsa, kozzététele és
menedzselése specidlis szaktudast igenyld, komoly és
fontos feladat. Gyakran még nagyobb cégeknek sincs
olyan apparatusuk, mely ezzel a feladattal megbirkoz-
hatna. Ezek a funkciok természetesen kihelyezhet6ek
Ggynevezett alkalmazas szolgaltatokhoz (ASP), rend-
szerintegratorokhoz, reklamigynokségekhez, illetve
tanacsado cégekhez.®

A k0z0sségh6l szarmazé el6nydk a tagok, a szer-
vezOk és a kereskeddk, hirdet6k hasznaban nyilvanul-
nak meg. A tagok haszna abbol szarmazik, hogy a
kdzosség csoportként, egysegesen lép fel. igy olyan
elénydkhoz és er6forrasokhoz juthat, melyekhez egyé-
nileg nem férhetne hozza (példaul nagyobb tétel ren-
delése esetén arengedmény). A szervez6k haszna ab-
ban jelentkezik, hogy a kdzdsség szervezésével a val-
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lalat Uj vasarldkat szerezhet, erdsitheti a meglévok hii-
ségét, novelheti bevételeit, és ingyenes piaci informa-
ciéforrdsokhoz jut. A keresked6k és hirdeték haszna
abbdl adédik, hogy az érdekelt felek (tagok, kereske-
dék, hirdet6k) hatékonyabban el tudjék érni potencia-
lis partnereiket. A kdz0sség épitékovei kozott a tartal-
mat, az alkalmazésokat, a szolgaltatasokat és a keres-
kedelmet emlithetjik.33

A véllalatkdzi elektronikus kereskedelem
elényei és korlatai

A villalatkozi elektronikus kereskedelemnek sok-
féle el6nye van, amelyek kozil a legfontosabbakat a
kovetkez6kben dsszegezhetjilk. Az elektronikus keres-
kedelem gazdag és olcsd informéacidadasi és -keresési
lehetdséget ad a vevoknek és szallitoknak egyarant. Uj
kereskedelmi csatornat nyit a meglévék mellé, és a
koltségek nélkil biztositja a tranzakciok szamaénak,
illetve a bevételeknek ndvekedését. Az elektronikus
kereskedelem a vevlk és szallitok szdmara kibdviti a
piacokat, és ezen piach6vilés sordn a kooperaciot
tdmogato elektronikus eszkozok sokféle egyuttmiiko-
dési modot (példaul termékek kozos elektronikus ter-
vezését, eladas utdni kiegészit§ szolgaltatasok nyuj-
tasat) tesznek lehet6vé vevd és szallitd kozott. Az elekt-
ronikus kereskedelem lehet8séget ad a kereskedelmi
tranzakcidk kényelmes, gyors és olcsd lebonyolitasara,
csokkenti az informaciok elallitdsanak, feldolgozasa-
nak, tarolasanak és visszakeresésének kdoltségeit, csok-
kenti a kommunikacios koltségeket. A telefonos vagy
papiralapd kommunikaciénal gazdagabb lehet6séget
biztosit hang, vided és egyéb demonstracios lehet6sé-
geknek az eladés folyamataba vald bekapcsolasaval. A
digitalizalt termékek (példaul rajzok, dokumentumok,
szoftver) gyorsan célba juttathatok. A készletszintek
atlathatésaga és a pontosabb megrendelések miatt
kevesebb a vev6i reklaméaci6, az aru-visszakertlés.
Ugyanakkor gyorsan és hatékonyan valtoztathatok a
kinalt termékek és proméciok, amivel kapcsolatban az
sem mellékes kortilmény, hogy mindez papirmentesen,
on-line felvihetd a rendszerbe. A dinamizal6do rende-
Iési folyamatok lehet6vé teszik a készlettartasi koltsé-
gek csokkenését. Megnbvekszik az ar-osszehasonlité-
sok lehet6sége, ami maga utdn vonja a beszerzésre
forditott egyenes és jarulékos koltségek csokkenését.
Csokken a foldrajzi tdvolsagok szerepe is, hiszen a
konkurens cégek ajanlatai egymastdl csak egy ,,klikke-
Iésnyi” tavolsagra vannak.

49



Cikkek, tanulmanyok

A vallalatkdzi elektronikus kereskedelemnek ugya-
nakkor korlatjai is vannak, bar ezek a technika, az
infrastruktdra és az informacios tarsadalom fejl6désé-
vel led6lhetnek. Korlatnak tekinthet6k példaul a rend-
szerek nem megfeleld biztonsaga,'megbizhatdsaga, a
személyes adatok védelmének hidnyossagai. Az el6-
nyok jobb kihasznalhatésaga, a rendszerek dsszekap-
csolhatsaga érdekében tobb szabvéany létrehozésa
lenne kivénatos, és feltétlenil fontos volna a terilet
egységes és egzakt jogi szabalyozéasa, mert ennek hia-
nyossagai novelik a potencialis tgyfelek ellenallasat.
A kommunikéciéhoz a savszélesség sok helyen még
nem elegendd, ebb6l addddan egyes tranzakcidk
nagyon lassuak, amit tovabb bonyolit az is, hogy az
elektronikus kereskedelmi szoftverek integrélédsa a
korabbi szoftverekkel és adatbazisokkal nehéz feladat.
Gondot jelenthet, hogy a potencialis felhasznalok
bizalmatlanok lehetnek a tranzakcié tals6 végén lévé
személytelen szervezetekkel, magaval az elektronikus
tranzakcioval és a fizetési méddal szemben.

A véllalatkozi elektronikus kereskedelem formai-
nak kialakitasanal megéllapithatd, hogy a bekapcso-
I6das legfontosabb mddjai az on-line katalégussal valo
megjelenés, a kereskedelmi maganhalézat kiépitése, a
nyilvanos elektronikus piacon val6 kereskedés, az
elektronikus ellatasi lancba val6 bekapcsolddas és a
terméktervezési rendszerekbe vald elektronikus be-
kapcsolodas. 34

Az elektronikus kereskedelmi maganhal6zatok
(Private Trading Network) nem nyitottak mindenki
szamara. A kereskedelem a kivalasztott ugyfelekkel,
jelszoval védett honlap segitségével folyik. A megren-
delések automatikusan futnak be a vallalat belsd
informéacids rendszerébe. Az igy kialakitott , magan-
piacon” (Private Exchange) a vevék elektronikus visz-
szajelzést kapnak a megrendeléseikrél, a kiszolgalas
folyamatarél. Az elektronikus egyittm(kddés a ter-
méktervezésben a vallalatok szamara egy Uj, nagy jévé
el6tt allé lehet6ség. A modern elektronikus rendszerek
lehet6vé teszik, hogy a termeldk, a beszalliték, a fel-
haszndlok és mas kozremiikdd6k egyitt, egyszerre
dolgozzanak valamilyen (j termék tervén.

A nyilvanos elektronikus piacon valé kereskedés
alapja a nyilvanos elektronikus piactér (Public
Exchange vagy e-Marketplace). Az ilyen digitalis pia-
cok, akarcsak a valodi piacok, az eladdk és a vevék
talalkozédsanak szinterei, ahol az ugyleteket elektroni-
kus Gton bonyolitjak le. Az eladdk és a vevék szamito-
gép-halézaton kapcsolddnak a piachoz, ezen ,,beszélik
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meg” a tranzakciot, s egyes esetekben - példaul szoft-
verek értékesitése - a teljesités is a halézaton zajlik.

Az elektronikus ellatasi lancokba valé bekapcsolé-
das korunkban alapkovetelmény, hiszen az ellatési lan-
cok (Supply Chain) iranyitasat tamogatd szoftverek
segitségével a cégek csokkenthetik készletszintjeiket
és optimalizalhatjdk termelési programjaikat. A be-
szallit6i pozicioban Iévé vallalat elektronikus Gton fi-
gyelheti a vevénél a termelés és a készletek alakulasat,
és pontosan akkor szallithat, amikor a termékeire sziik-
ség van (just in time rendszer).

Az elektronikus piactér nyujtotta szolgaltatasok
kdzéppontjaban a tranzakci6 és az elektronikus keres-
kedelem allnak. Ezek fokozatosan kiegésziil6ben van-
nak informéaciodigényes, Ugynevezett nagy hozzéaadott
értékl szolgaltatasokkal, melyek kdziil ma az alabbiak
a legfontosabbak: a katalogus, amely egy vagy tobb
ipardg kinalatat is 0Osszefoghatja, igy egyszer(ibbé
valik az é&rak Osszehasonlitasa. A dokumentumcsere,
amely a piactéren 0sszekapcsolodd vevék és eladok
kozotti elektromos dokumentumok aramlasat biztosit-
ja. Az aukciok, melyek kozott a vevdk kategorizélva
kereshetnek, megnézhetik az aukciéra varo targy térzs-
adatait, igy konnyebbé valik az egyedi termékek érté-
kesitése. A tender, melyre t6bben is jelentkezhetnek, s
a kiiro kivalaszthatja a neki legkedvezébb ajanlatot.

Egy internetes bolt kialakitasanal az eladonak dssze
kell allitania az elektronikus arukatal6gusat, mely egy-
ben termékei egységes megjelenését is szolgélja a
piactéren. Rendeléseket kell fogadnia a honlapjan ke-
resztiil, gondoskodnia kell a fizetés biztonsagos maéd-
jarol, el kell juttatnia az arut a vev6hoz, adatbazist kell
Osszeallitania az tgyfeleirél, amit persze hasznositania
is kell, ha nagy forgalmat akar elérni. A sikerhez ter-
mészetesen megfelel6 marketingre is szikség van. Az
internetes bolt alapmodelljéhez tartozik az ugyneve-
zett bevasarlokosar-technolégia. Ez lehet6vé teszi az
Uzlet latogatdi szdmaéra, hogy a katalégusboél valogatva
a ,,kosarukba” gy(ijtsék a kivalasztott termékeket. A
vevl tulajdonképpen a katalégusban barangol, amit az
eladé szervere adatbazis formajaban tarol. Az adatba-
zishan az egyes arucikkekhez sokféle informécié tar-
tozhat, igy példaul az aru leirdsa (gyakran a képe is),
rendelkezésre allasa, ara, a szallitas feltételei, a meg-
rendelések listaja. A szerver Ugyfél-adatbazist is tarol,
amiben nevek, postacimek, e-mail cimek, hitelkartya-
adatok, korabban lebonyolitott vasarlasok adatai és
mas informaciok szerepelnek.

A fogyasztok kozotti, tomegeknek szdlé on-line
aukciok mechanizmusa nagyon egyszer(. Az eladéd be-
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hivja valamelyik aukciés cég honlapjat, megadja az
eladni kivant targy adatait (megnevezés, leiras, esetleg
fénykép) és a sajat foldrajzi helyét. A katalogusbol
kivalasztja, hogy milyen kategdridban akar listara
kerilni (példaul kdnyvek, mosogépek). Egyes rend-
szereknél arra is van lehet6ség, hogy valamilyen rekla-
mot helyezzenek el a honlap valamelyik s(ir(in latoga-
tott pontjan, természetesen kiilon dij ellenében. A
szoftver kifinomultsagatol fiiggben, tovabbi jellemz6k
is felkeriilhetnek, igy példaul meg lehet adni az aruba
bocsatas id6tartamat, az elfogadott fizetési és szallita-
si modokat, a minimalis &rat.

A vevlk ingyenesen bdngészhetnek az interneten
kozzétett &rucikkek kdzott. A legtdbb rendszer az els6
ajanlat megtételét regisztracids informaciok megada-
séhoz koti. Aki regisztrltatta magat, ajanlatokat tehet,
kapcsolatba Iéphet az eladdval, és a verseny allaséardl
folyamatosan friss informaciokat kérhet. Amikor az
aukcié bezarul, automatikus e-mail érkezik az eladé és
a legmagasabb ajanlat gazdaja cimere.

Az eladdk &ltaldban haromféle médon fizetnek a
szolgaltatasért: kdzzétételi dij formajaban, tranzakcios
dijként a megvalésult lgyletek utan, kulén arként a
specialis szolgaltatasokért, példaul egy sokak altal 1a-
togatott helyen valo elhelyezésért. Az Ulgylet lebonyo-
litdsa utan az eladd és a vev6 mindsithetik egymast.

A B2C tipusu aukciok lehet6vé teszik a vallalkoza-
sok szadméra, hogy a termékeiket aukcids A&razasi
modellel (tehat ne fix aron) kinaljak a vevliknek. A
szinteret az alabbi harom helytipus uralja. A ,,Third
party” (jelentése harmadik szerepl6) rendszerl aukcids
helyeken az internetes vallalkozasok altalaban fix &ron
vasarolnak masoktol j vagy hasznalt arucikkeket,
amiket aztan aukciés modellel adnak tovabb, zsebre
vagva az elért arkulonbozetet. Gyakorlatilag beékel6d-
nek a gyartokat és a fogyasztokat 6sszekot6 értéklanc-
ba. A markazott cikkek gyart6i specialis aukcios
helyeiken sajat termékeiket adjak el a kereslet felmé-
rése, valamilyen (j aru reklamozasa céljabél, vagy
egyszer(en igy akarnak megszabadulni a feleslegessé
valt készleteikt6l. Az aukcidés csomopontok (angolul
,,hub”-0k) nagykeresked@in, dealerein keresztiil bar-
melyik cég értékesitheti a termékeit.

Az aruszéllitas lehetéségének megteremtése és az
ara pillanatnyi helyzetének nyomon kovetése a valla-
latok szamara az egyik legvonzdébb értéknovelt
szolgaltatas lehet, amit az elektronikus piactér biztosit-
hat.
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Néhany 0sszegzd megallapitas

Befejezésll elmondhatd, hogy a vildg jelent6sen
megvaltozott, dsszeszlkiilt, és a 2001. szeptember 11-i
esemeények utan, mar soha nem lesz olyan, amilyen
kordbban volt. A megfoghatatlan és igazab6l bekorla-
tozhatatlan, tehat a szerves fejlédését tekintve is
mélyen demokratikus internet, olyan lehet6ségeket
hozott az emberiség szdméra, amelyeket lehet jora és
lehet rosszra haszndlni, de nem lehet tudomast nem
venni roluk, és nem lehet nem hasznalni azokat.

Az informacios tarsadalom koraban éliink, az infor-
macidé megszerzése alanyi jogon biztositott mindenki
szdmara, a kérdés csupan az, hogy az alanyok vajon
képese-e éIni ezen jogukkal. Hazank torténelmi Kihi-
vas el6tt all, az elkdvetkezendd 6t év fejl6dése el fogja
donteni, hogy sikeril-e felzarkéznunk a vilag élvo-
nalahoz, vagy még lejjebb cslszunk a nemzetek soréa-
ban. A torténelmi lehet6séget az adja, hogy ma még
nem vagyunk vészesen lemaradva a vilag internetkul-
tardjat vezet6 orszégokhoz képest.

Az internet zleti felhasznalasanak 2001-es ,, mély-
repulése”, az Un. dot-com valsag szamunkra annyi ha-
szonnal feltétlendl jart, hogy a lemaradasunk kovet-
keztében azokat a hibdkat sem kovethettiik el, melye-
ket az informéacidtechnoldgia t6zsdére bevezetett cégei
jelentds szdmban elkdvettek. igy mi most azok tapasz-
talataibol okulva tervezhetjilk meg sajat jovnket.

Atervez6 munka lehet, hogy mar egy kicsit meg is
késett, mert a kivitelezésnél kellene tartanunk. Talén
ma még rendelkezésre all a szilkséges szaktudas, a fel-
készilt szakembergarda, de ha az eddigiekhez
hasonléan kezeljik a megbecsulésiket, akkor az
Eurdpai Unio tagjaként fél6, hogy elveszitjik ket. Az
unidés tagsagnak arnyoldala lehet a szlrkeallomany
elszivésa, hiszen a vilag fejlettebbik részén, ajo és fel-
készilt szakemberek irdnti igény ma is nagyobb, mint
amit az oktatasi kapacitasok lehetévé tesznek.

A technoldgiai t6zsde valsaga megmutatta, hogy a
tobbszordsen talértékelt arfolyamok hosszu tdvon nem
tarthatoak, féleg ha csak remények vannak mogottik
és semmi tényleges érték. A hatalom persze szokésa-
hoz hiven tllreagélja a dolgokat, az inga atlendult az
ellenkezd oldalra, egyre érezhet6bb jelei vannak a tul-
szabalyozési szandékoknak. Az allamnak most nem a
szigoritasok, hanem a feltételekhez kotott finansziro-
zés oldalardl kellene a kérdéseket megkozeliteni. Erre
anndl is inkabb sziikség van, mivel a hazai vallalkozdi
réteg t6keszegénysége anekdotaszerlien kbzismert.
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Akér a szdmadatokat nézzilik, akér a jelenlegi hely-
zetet és a varhato tendenciakat vizsgaljuk, mindenkép-
pen azt kell megéallapitani, hogy a hazai internetgaz-
dasagnak nagyobb a fiistje, mint a langja. Jelent6ségét
tekintve értéke az 1% alatt van, igy elmondhatjuk,
hogy a tdbbi agazathoz képest gyermekcipdében jar.
Arrdl viszont nem szabad megfeletkezni, hogy mivel a
hatékonysag ndvelésének mar szinte valamennyi
eszkozét kimeritettilk, a még majdnem utolsoként
lehetségest, az (j gazdasag megteremtését és miikodte-
tését nem mulaszthatjuk el.

Az internetgazdasag nem gyégyir a vilag bajaira,
6nmagaban taldn nem is allna meg, de a hagyomanyos
gazdasaggal egyuttm(kddve sok nehézségen atsegit-
heti a vilagot. Miikodéséhez el kell fogadnunk, hogy
az értékalkotasi folyamat portén modellje ma mar nem
mindenben mdkodik, és az eredményei is elmaradnak
a varakozastol, ezért at kell térni az informéacios tarsa-
dalom értékmodelljének elterjedtebb alkalmazasara.

Az ellatasi lanc fejlédésére és menedzsmentjének
atalakulasara a legnagyobb hatast az internet gyakorol-
ja. Az Uzleti sikerhez ma mar nem elegendéek az
altaldban rendelkezésre allo eréforrasok, egyedi er6-
forras-struktira létrehozasara van sziikség. Az egyedi
er6forrasok biztositjak a hosszd tavi versenyel6nyt a
vallalatok szdmara. Hatasuk a verseny intenzitasanak
csillapitasaban, az tzleti ciklus és a termék meguju-
laséhoz sziikséges id6 sebességének lassitasédban nyil-
vanul meg. Az e-business szerepe éppen itt, az egyedi
erd6forrasok épitésében jelentkezik.

Olyan egyedi erdforrasok kiépitésére van sziikség,
melyek lehet6vé teszik céljaink elérését azaltal, hogy
ritkak, ebbdl fakadoan kilonlegesen értékesek, toké-
letleniil masolhatdak, nehezen helyettesithet6ek, ezal-
tal hasznélatuk lehet6veé teszi az lzleti ciklus lassitasat,
amin keresztll biztositjak a versenyel6ny fenntartasat.
Ennek egyik mddja lehetne a tavmunka intenziv elter-
jedése. Példat vehetnénk Japanrél, ahol a kormany az
év elején olyan internetes kisérleti programot inditott
el, amelynek célja, hogy 2010-re az orszdg munkaval-
lal6inak 20%-a tavmunkassa valjon. A tavmunka elter-
jedése a jarm(iforgalom talzsufoltsaganak és ezaltal a
karos anyag kibocsatas kovetkezményeinek csokken-
téséhez is nagyban hozzajarulhat. 3

A vildgunk szédit6en gyors valtozasai megkovete-
lik az egy életen at vald tanulast, hiszen a technoldgiai
lehet6ségek valtozasai mar ma is meghaladjak az alta-
lanos emberi fejl6dés litemét. Mas oldalrdl erre azért is
sziikség van, mert aki benn akar maradni a munka

52

vilagaban, annak haladnia kell a korral, ezt a kort pe-
dig az informacios és technol6giai forradalom jellem-
zi és uralja.

A stratégiai hatasu internetképességek nagy koltsé-
geket felemésztd kiépitése dnmagéaban nem biztositja
szdmunkra a versenyelény kialakitasat és fenntartasat.
Egyértelmien megallapithat6 hogy a virtualis értékesi-
tési csatorndkon sem lehet olyan &rut vagy szolgal-
tatast eladni, ami a val6 vilagban értékesithetetlen. Az
internet a maga nagyszer(i képességeivel nem tudja
jovatenni a szakértelem hianyat és nem képes poétolni a
szorgalmas munkat. Ugyanakkor az is megéllapit-
hatd, hogy az intemetképességek kiépitésének elha-
nyagolasa versenyhatrany kialakulasahoz vezet. Tehat
nem azért kell foglalkozni ezzel a terllettel, mert
méasok is ezt teszik, és az internetes kereskedelem,
vagy az Uzletvitel internetalapokra helyezése divat,
hanem azért, mert lemarad, aki kimarad. Az (j gaz-
dasag kdvetelményeinek magyarorszagi érvényesiilése
soran, nem a jelen az érdekes, hanem a jov0, hiszen
azon mulik gazdasagunk felemelkedése.

Bebizonyosodott az is, hogy a vallalatok a fejlédés
Utemének fokozéaséahoz, a ndvekedéshez, de még azt is
mondhatnank, hogy a jelenlegi szint fenntartdsahoz
szlikséges tartalékaik zomét kimeritették. Az egyetlen,
még haszonnal kecsegtet§ tertilet az tgyfélkapcsolat
menedzsment. A CRM mint szemlélet, és mint gyakor-
lat is at kell, hogy hassa a modern vallalatok életét,
m(ikddésik modjat és annak valamennyi teriiletét.
Nem jogos kifogas, ha a vallalati vezet6k a forrasok
hianyara, a technolégia eszkdzigényességére és dra-
gasagara hivatkozva elutasitjak a valtozasokat, hiszen
a CRM elsdsorban szemlélet és csak mésodsorban az
internetgazdasag technoldgiai vivmanya. A szemlélet
megvaltoztatasahoz pedig, nem jelentds t6kére, hanem
a tudatossag és a belsd viszonyok, a gondolkodasmaéd
megvaltoztatasara van szikség.

Az internet elterjedtsége, hasznélatanak fejlédése
és az alkalmazott technoldgiak vizsgalata ra kell, hogy
iranyitsa a figyelmet az allapotok tarthatatlansagara. A
digitalis gerinchalézat fejlesztésének gyorsitasara és a
korszer(iségének emelésére 1992-ben sziletett dontés
(IIF program), de a szinvonalas megvaldsitassal tdbb
tertileten azota is addsok vagyunk. El kell gondolkod-
ni minden tovabbi munkaval kapcsolatban azon, hogy
minden, egyébként barmilyen j6 rendszer teljesit6ké-
pességenek (kapacitasanak) értékét, a rendszer leg-
gyengébb lancszemének (ami a fizikai haldzattél a
csomopontokig barmi lehet) teljesitménye hatarozza
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meg. Ezen pedig csak a megfelel§ korméanyzati akarat
képes valtoztatni, ezért elengedhetetlen a teriilet fej-
lesztése sordn a kormanyzat nagyobb felel6sség- és
tehervéllalasa. Ha azt akarjuk, hogy az (j gazdaséagot
leginkabb jellemzd e-business fejlédésnek induljon,
akkor dinamikusan kell névelni az internetpenetracié
nagysagat, hiszen a mindsegi ugrashoz a nemzetkozi
tapasztalatok alapjan legalabb 25-30 szazalékos ma-
ganfelhasznal6i arany kell.

Csepeli Gyorgy, az Informatikai és Hirkozlési Mi-
nisztérium politikai allamtitkara szerint elsésorban az
e-kereskedelem, illetve a kockézati t6ke IT szektorba
val6 bevonasaban vannak lemaradasaink.36 Nagyon jo
lenne, ha ez igy lenne.
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ban 19 szazaléka internetezik. 33 eurdpai orszag mezényében
Dénia és Svédorszag kerllt az élre 75-75%. A leghagyobb ara-
nyla novekedést Oroszorszagban és Torokorszagban regiszt-
réltdk, ahol megduplazédott a Web-hasznalok aranya. Forras:
Extraprofit Network IT hirek, 2004 09. 30.

Klasszikus és legismertebb dotcom vallalat az Amazon.com.
Hazai példaként emlithet6 az e-Bolt, a CéDé Bt, a Sunbooks.
A Fékusz On-line és a Libri ebbe a kategdriaba sorolhat6.

A magyarorszagi e-business teruletén tevékenykedd ,tiszta”
piaci szerepl6k a hagyomanyos ,,telefonos” dn. telco (telecom-
munications) cégek (KPN, DT, MATAV), az infrastruktira-
szolgaltatok (KPNQuest, Level3), a NextGen (Next Genera-
tion = Kdvetkezd Generacid) tipusi telco cégek, amelyek
legink&bb IP (Internet Protokoll) alapu infrastruktarat nydjtanak
(MCI, Vivendi, PanTel), a mobilszolgaltatok (Vodafone,
Pannon, Westel), a kabel (TV) szolgaltatok (UPC, Matav-
Kabel), a ,,csak” adatkdzponti/hosting tipusi szolgaltatok
(CityReach, Ixcurope), az Internetszolgaltatok (ISP=Internet
Service Provider) (PSINet, Euroweb, MatavNet), a tartalomti-
pusu portalszolgaltatdk (Index.hu, Internetto, Origo), a ,,hagyo-
manyos” média-szolgaltaték (TimeWarner, RTL), a szoftver-
gyarté cégek, mas néven IT=Informéaciotechnoldgia (Informa-
tion Technology) cégek (Microsoft, Oracle, SAP, BMC), arend-
szerintegratorok (IBM, KFKI, Synergon), az eszkdzgyart6 cé-
gek (Sun, IBM, Cisco, Ericsson), a hagyomanyos kereskedcé-
gek, disztribatorok (Fotex.hu, Libri.hu) a pénzigyi szféra (OTP
Bank, K&H Bank), és a tanacsado cégek (KPMG, AC, PWC)
Az on-line nyilvanossag alapvet6 jellemz6i kozé tartozik min-
denekel6tt, hogy reakcidképes, nem csak befogad, hanem
reagal is. Szerepl6i informéaciét keresnek, adnak és kommental-
jak az informécidkat. Kapcsolatuk kdzvetlenebb, sz(iretlenebb,
személyesebb, ezért életszer(ibb, megnyilvanulasaik arctalanok,
anonimak, ezért szabad(os)ak kritikusak és érzelmesek. A sok
résztudéas 0sszegzOdik, ezért itéléképességik becsaphatatlan.
Mindezek a jellemz6k a kis és kozepes vallalkozasok szaméara
azt jelentik, hogy nagyobb lehet6ség nyilt meg el6ttiik a globa-
lis ismertség megszerzésére, (j partnerek megtalalasara, a kolt-
ségek csokkentésére, a felzarkozas elésegitésére.

Az elektronikus kommunikaciot tekintve igénybe veszi az 6sz-
szes elterjedt alkalmazast beleértve a telefaxot, elektronikus
levelezést, Uzenetkezelést, elektronikus adatcserét (EDI), elekt-
ronikus pénzforgalmat (Electronic Funds Transfer).

Az lgyfélnek tehat nem kell a felhasznalni kivant alkalmazasok
,.-dobozos termékeit” megvasarolnia, ehelyett az ASP-szolgal-
tatdnak a szoftverekért minden egyes felhasznalé utan rend-
szeres dijat fizet. Az ASP az ugyfél rendelkezésére bocsatja az
adott szoftveralkalmazas hasznalatat, az Uzemelteté infra-
struktlréat, egyéb, kiegészitd szolgaltatasokat (rendszerfeliigye-
let, ugyfélszolgalat), illetve akar a kliensgépeket, vagy éppen a
széles sav, bérelt vonalas internetelérést is.

Egy sikeres piactérnek a kdvetkezbket kell nydjtania: Legyen
nyitott minden eladé és vev§ felé, a megfelelé vevét a megfele-
16 eladdval péarositsa, megfelel6 és pontos tartalmat szolgaltas-
son, a lehetd legtdbb tranzakcittipust tamogassa, olyan szolgal-
tatasokat és gyakorlati megoldasokat tamogasson, melyeket
koénnyen lehet a valtozé igényekhez alakitani, olyan technikai
infrastrukturaval rendelkezzen, melynek segitségével az Uzlet
béarmikor, barhol, béarkivel lebonyolithaté.

Az internet fejlettségének elfogadott mutatészama az Un. inter-
netstir(iség, (penetracio) ami az ezer lakosra jutd internethostok
szamat jelenti. Magyarorszagon ennek a mutaténak az értéke
10.

A Dotkom Internet Consulting és a BellResearc piackutat6 ko-
z0s felmérésében ennek miértjére kereste a valaszt. Eurdpaban
az Internetet hasznalok 10-15 szazaléka vasarol interneten ke-
resztil. Magyarorszagon ugyanakkor még az aktiv internetez6k
szamahoz képest is alacsony az on-line vasarlok aranya.

18 http://www.ittk.hu/infinit/2004/09.30/40.html (hirlevél 269)
19 http://hvg.hu/05a0588.aspx

20 Becslés a NIFP és az IHM palyazatok aranya alapjan

21 http://piacésprofit.hu/utility.php3250
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A piactér ipardgi informéacidkat, arukat, szolgaltatasokat kinal,
illetve lehet6vé teszi a vasarlas lebonyolitasat is. A piacterek
internetalapl infrastruktarat nydjtanak a vallalatok szamara a
kereskedelmi tranzakciok bonyolitasdhoz; automatizaljak és
racionalizaljdk az on-line beszerzést, a vevlkezelést, az érté-
kesitést és fizetést. Lehetévé teszik az egyuttm(kodési haléza-
tok kialakitasat, az ellatasi lanc és termékek tervezésén, a folya-
mat-optimalizalads tamogatasan keresztil. Az egész iparagra
kiterjed6 adatbazist hoznak létre kézos osztalyozasi és katalo-
gus rendszer biztositasaval, az adott iparag hireinek, informa-
cidinak és eseményeinek egy helyen tortén6 megjelenitésével,
on-line kozdsségek létrehozasaval.

Elektronikus piactérre hazai példa a, Marketline mely a kis-,
kozepes- és nagyvallalatok szdmara kataldgus-szolgaltatast,
tranzakci6é kozvetitést, aukcidbonyolitast, beszallitd ajanlast és
egyéb szolgaltatasokat nyujt.

Az elektronikus beszerzés magaba foglalja a bels§ és kuilsé
kataldgusok hasznalatat a direkt és indirekt beszerzések
bonyolitasat, az ERP rendszerrel val6 integréciot, az Uzleti ada-
tok cseréjét (BDX), alapvetd adminisztracios eszkozok miikdd-
tetését, a felhasznalo-kezelést, a kulonbéz6 szervezeteknél a
munkafolyamat automatizalassal (készletezés) egybekotott
engedélyezési eljards kezelését, (j felhasznal6i felllet(i
bevasarlokosar Iétrenozasét. Az elektronikus értékesités tertle-
tei a tavoli katalogus-karbantartds, a rendelés-nyilvantartas
(rendelések létrehozasa, szerkesztése, attekintése), az arellenér-
zése, a rendelés pillanatnyi allapotanak megjelenitése, a
szamlak és szallitasi dokumentumok létrehozasa.

Szallitdi aukcid (on-line) esetében avevok versenyeznek, mely-
nek célja a legmagasabb elérhet6 ar kialakitasa, 10-15% arnc-
vekmény elérése. Ezeken tilmenden lehetéség van tobb id6z6-
na, nyelv és valuta egyidejl kezelésére, illetve dsszetett tende-
rezési és cserefunkciok, valamint barter megallapodasok lehe-
téségeinek biztositasara. Tovabbi értékndvelt szolgaltatas a
szabaly alapu feldolgozas a nyertes automatikus meghataroza-
séaval, illetve strukturalt adat- és szévegmellékletek biztositasa,
linkek tdmogatésa, elektronikus hirdetétabla funkcié ellatasa,
XML alapu Uzenetfelépités lehet6ségének biztositasa, elemzé-
sek készitése, kimutatasok statisztikak készitése, ,.klikk”-elem-
zés gazdasagossagi alapon, a ,,klikk”-torténet elemzése.
http://hvg.hu/05a0588.aspx

Ezek a szolgaltatasok lehetnek példaul a katalégus, amely egy
vagy tobb ipardg kindlatat is osszefoghatja, igy egyszer(ibbé
valik az arak osszehasonlitasa; dokumentumcsere, amely a
piactéren dsszekapcsolédd vevok és eladdk kozétti elektronikus
dokumentumok aramlasat biztositja; aukciok, melyek kozott a
vevlk kategorizalva kereshetnek, megnézhetik az aukciora varé
targy torzsadatait, igy kénnyebbé valik az egyedi termékek érté-
kesitése; tender, melyre tobben is jelentkezhetnek, s a kiird
kivalaszthatja a neki legkedvezébb ajanlatot; elektronikus bolt,
mely a vevd szdmara mint az eladé kataldgusa jelenik meg, az
eladé szamara pedig termékei egységes megjelenését szolgalja
a piactéren; forum, ahol lehetdség van az adott témaban infor-
maciét cserélni, és Uj témat inditani; elektronikus tarsalgé (chat),
egyszerre tobb felhasznal6 cseveghet irasban, gyorsabb és ko-
tetlenebb formaban; hirek; banki szolgaltatasok, mint pl. hitele-
zés, pénzforgalom elektronikus lebonyolitasa; aruszallitas.
Magyarorszagon ilyen a Marketline, és a First Hungarian E-
Market.

A kozosség fogalma legegyszer(ibben gy definialhatd, mint
olyan egyének dltal alkotott csoport, akik interakciéba léphet-
nek és lépnek is egymassal. Virtualis kozésségeknek azokat a
kozosségeket nevezhetjik (ha nagyon akarunk ilyen megneve-
zést) melyek tagjai az interneten Iépnek egymassal interakcio-
ba. A kdzdsségeket harom tényez§ alakitja ki: az érdekl6dés, az
0sztdnzés és az interakciora valé képesség.

3l Az informaciocsere kommunikacids elemei kozé tartozik a cse-

vegés, a forumok, a hirdet6tablak, ez e-mail, az Internetes
magazinok, hirlevelek. Az informéaciés elemek kozé a kdnyvta-
rak és a tagok altal létrehozott tartalom szamit. A tartalom jel-
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legzetessége, hogy a tartalom jeleniti meg a termékeket, a cég
altal képviselt értékeket, az altala birtokolt markakat, részletei-
ben és 0Osszességében is befolyasolja a vallalatrél kialakult
képet.

A kereskedésre alkalmas tartalommal kapcsolatos altalanos
szabaly, hogy a kereskedelmet és a tartalmat egy klikkelésnyi
tavolsag valassza el. Ez a gyakorlatban azt jelenti, hogy a ter-
mék illetve szolgaltatas bemutatasanal egybdl meg is lehessen
rendelni azt.

A tartalom az érdekl6dési kornek megfelel6 informéaciok a
szakmarol, iparagrdl, hirek, id6jaras, horoszkdp, egészség, on-
line kérdéiv, kdzvélemény-kutatas, stb. Megjelenési formajukat
tekintve lehetnek hirlevél, netzin, webszeminarium, stb. Az
alkalmazasok az oldalt kényelmesebbé és vonzdébba tehet6 on-
line alkalmazésok kombinéciéi, melyek egyarant lehetnek
példaul cimjegyzékek, hataridénaplo, egyuttmiikddésen alapuld
munkafelUlet, portal vagy kezd6oldal testreszabasa, képer-
ny6kimél6k stb. A szolgaltatasok kozé elsésorban a kommu-
nikaciés szolgaltatasokat soroljuk. llyenek példaul az ingyenes
e-mail, csevegés, forumok, keresémotor, kényvtar, személyke-
res6, az oldal tartalomjegyzéke és térképe, t6zsdei arfolyamok,
on-line udvozl6kartyak, sarga oldalak, kedvencek (bookmarks),
ingyenes letdltés, s esetleg ingyenes internetszolgéltatds. A
kereskedelem fel6leli a kataldgus, termék-és-szolgaltatas-ajan-
latokat a mindennapi sziikségleteket Kielégité arucikkek korét,
a kozos érdeklédési kérhoz kapcsolddd konyveket és egyéb
informécioforrasok arusitasat, a hirdetéseket, a repul6jegy- és
egyéb jegymegrendelést, az arveréseket, az akcios ajanlatokat,
kényvtarakat és linkeket a bevasarlashoz.

készit a termékeirdl, amiben az érdekléd6k szabadon bdngész-
hetnek, fejlettebb megoldasok esetén elektronikus megrendelé-
seket is feladhatnak. Az elektronikus katalégusok joval gazda-
gabbak a nyomtatott valtozatokndl. A vallalatkdzi elektronikus
kereskedelemben az arukatalégusok az alabbi harom valtozat-
ban jelennek meg. A szallitok kataldgusaira jellemzd, hogy fej-
lett formajaban egy ilyen katalégus szervesen beéplil a szallité
értékesitési, szolgaltatasi és tigyfélkapcsolati (CRM) rendszeré-
be, informéacidban gazdag, kdénnyl hasznalni, pontos informéa-
ci6t ad az arakrol és a kivalasztott cikkek rendelkezésre
allasarol. Alkalmas lehet arra is, hogy regisztralt, a bejelentke-
zésnél felismert, a vallalat szamara értékes (gyfeleknek auto-
matikusan kedvezd, testre szabott ajanlatokat tegyen, szamukra
a keresést és a vasarlast megkonnyitse. A kozvetiték olyan
internetes helyeket (piactereket) mikddtetnek, ahol eladok és
vevék talalkozhatnak. A kdzvetit§ katalégusa altalaban a hozza
csatlakoz6 szallitok integréalt katalogusaibdl all 6ssze, és hason-
16 szolgaltatasokat nydjt, mint az utobbiak 6nallé valtozatai. A
vasarlok katalogusait féleg azok a nagyvallalatok allitjak éssze,
akiknél magasak az anyagkoltségek. Tipikus felhasznalasi teri-
let a rezsianyagoké, amelyek helyenként meglep6en nagy
hanyadot képviselnek a koéltségek kozott, mikdzben a beszer-
zésik vagy szabalyozatlan és otletszerl, vagy tdlsdgosan is
birokratikus. Ha a kivalasztott szallitok kdzrem(ikodésével a
rezsianyag-beszerzési kataldgus osszeallt és azt jova is hagytak,
akkor sok esetben minden alkalmazott asztali szamit6gépén
hozzaférhetévé teszik, megengedve az 6néll6 elektronikus be-
szerzést (angolul: e-procurement)

3 http://hvg.hu/20050125japemun.aspx
36 http://piacésprofi.hu/utility.4659

34 Az on-line katalégussal val6 megjelenés Iényege, hogy a vallal-
kozads a honlapjahoz csatlakoztatva elektronikus kataldgust
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