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Az elektronikus uzletvitel esélyei
a kis- és kozépnagy vallalkozasok esetében

A szintelenil valtozo gazdasag Uj esélyt kinal a kozepes és a kisval-
lalkozasok (KKV) szamara az elektronikus Uzletvitel (E-business) el-
terjedése révén. Az europai kozepes és kisvallalatok szama tobb,
mint 19 millig, aranyuk az 6sszes gazdalkodd szervezet szamaban
mintegy 99%.

AZ ELEKTRONIKUS UZLETVITEL TERHODITASA ¢« Az egyik 1999-es euro-
pai adatfelvétel részletezi az internetes kapcsolatokat rendeltetés, valamint a
vallalat nagysaga szerint a legfeljebb 249 f6s KKV koérében (1. tablazat). A
vizsgalt KKV-kérben a vallalatok 42%-anak van internetes csatlakozasa, de a
legkisebb vallalkozasok kozul csak kevesen alkalmazzak a halézatot az Uzleti
ugyeikre, tranzakciokra.

1. tablazat
Eurdpai kdzepes és kisvallalatok internetes kapcsolatai rendeltetés szerint,
1999, %
A halézati kapcsolat rendeltetése A foglalkoztatottak szama, f6
1 1-9 10-49 | 50-249 | Egyiitt
Kdzvetlen internet-hozzaférés 33 49 67 86 42
Termékinformaciok kozlése 14 27 42 59 21
Termék, szolgaltatas értékesitése 6 7 9 13 7
Rendelések felvétele 8 10 15 20 10
Megrendelés igazolasa 6 9 12 16 8
Internetes szamlakiegyenlités 4 5 8 9 4
Termék, szolgaltatas k6zos kinalata 9 13 19 29 12

Az Eurdpai Bizottsag elemzése feltarja az elektronikus uzletvitel fonto-
sabb feltételeit a KKV-korben, ramutatva az olyan korlatokra is, amelyek meg-
akadalyozzak ezt a fontos innovaciot. llyen tényez6 pl. a jogi hattér, a KKV
rendelkezésére allé szakértelem, a midszaki szinvonal és a szabvanyositas
helyzete ebben a korben. A kozpénzek altal 6sztonzott fejlesztések elsésorban
a KKV technoldgiai hatterére (és nem a haldzati lehetbségek jobb kihasznala-
sara) iranyulnak.



A 90-es években a bostoni MIT (Massachusetts Institute of Technology =
a Massachusetts allambeli Mlszaki Egyetem) olyan jovoképpel lepte meg a
szakértbket, amelynek forgatokonyve 2015-ig tekint el6re, és figyelembe veszi
az elektronikus vilaghalo alkalmazasanak lehet6ségeit. A bostoni tanulmany
meglepd allitasa az volt, hogy 2015-ig a kisvallalatok, valamint az 6nall6 foglal-
kozasuak képessé valnak meghatarozott projektek egyuttes megvaldsitasa
erdekében ideiglenes csoportokat alkotni, és ezekkel a rugalmas halézatokkal
(kisvallalatok, nagy halézatokkal) a nagyvallalatoknal elényosebb feltételekkel
kinalhatjak termékeiket, szolgaltatasaikat. A muncheni Miszaki Egyetem a né-
metorszagi feltételek kozott adatfelmérést végzett, amelynek célja a legfeljebb
10 f6s szolgaltaté cégek internetre alapozott egyuttmikodésének elemzése.

Ez a kisvallalati adatfelvétel harom alapvet6 tevékenyseégi teruletre terjedt
ki, lényegében az informatika otthon is végezhetd (kis irodakban, otthoni iro-
dakban is végezhetdé = small offices, home offices = SOHO) szolgaltatasaira,
kozelebbrél a kovetkezbkre:

— az internettel kapcsolatos tervezeési és egyéb hasonlo szolgaltatasokra,

— a multimédia, valamint a kommunikacié szolgaltatasaira,

— a szoftverek fejlesztésére.

Az adatfelvétel — a MIT kooperacios forgatokdnyvével egyezben — a vi-
szonylag nagy tudasigényl haldzati szolgaltatasokra terjedt ki, vagyis a legki-
sebb vallalkozasokon belll az innovaciora épitett kort vizsgaltak. Ezek kozos
jellemzbje az internet nagy aranyu felhasznalasa az alaptevékenységekhez,
ami altal a teljesités dontd jelentéségl feltétele a haldzati kapcsolat.

Fontos jellemzéje az ilyen Uzletvitelnek, hogy az elektronikus hal6ézat po-
tencialis kinalata és kereslete tobbnyire csak meghatarozott idépontokban ér-
hetd el, és az id6 multaval fokozatosan elvesznek az eredeti Uzletkotési esé-
lyek, ha azokkal id6ben nem éltek. Ebb&l adodik sulyos kovetkezményként a
koordinacié szukségessége: ugyelni kell arra, hogy a kinalat miként igazodik a
pillanatnyilag elérhetd (a halézaton éppen fellelhet) vevokor igényeihez.

RUGALMAS HALOZATKEPZES -« A vallalkozas sikerének az az alapfeltétele,
hogy a kapacitas tervezése kell6en rugalmas legyen, és a vallalkozas a keres-
letre az elvart sebességgel reagaljon, akar sajat er6bél, akar masokkal (a ha-
|6zaton) egyuttmikodve, nagyrészt alkalmi jelleggel.

Ez az Uzletviteli logika magaban foglalja az egyuttmiikddésre alkalmas
partnerek korének ismeretét, a konkrét projekthez igazodd (alkalmi) halézat
létrehozasat, és a tevékenységeik meghatarozott célhoz igazodd (haldzati) ko-
ordinalasat. Mindezt a piac mindenkori alakulasahoz igazodva aktualizalni kell,
megszlntetve a mar szikségtelen egyuttmikodést és beléptetve a szlkséges
Ujakat. Mindenkor a legfelkészulltebb tarsakat kell kivalasztani, feltéve, hogy a



partnerek rendelkeznek a kozos feladathoz szukséges kapacitasokkal, az
egyeztetett utemezések szerint.

Uj lizemgazdasagi kategéria a ,tavegyiittmiikoédés”, amely lényegében az

elektronikus kozvetitd eszkozok (f6ként a vilaghald) tamogatasaval kialakitott
munkamegosztas meghatarozott vallalkozéi teljesitmények |étrehozasara és
amelynek megrendelbi, valamint (alkalmi) szallitoi tavoli helyeken, szétszértan
talalhatok. A fogalmi meghatarozas lényege az, hogy a szukséges adatok, in-
formaciok, tovabba a projekt eredményei helytél, valamint id6t6l fuggetlendl
elérhetbk, cserélhetbk, alapvetéen az internet kozvetitésével.
A TAVEGYUTTMUKODES ADATFELVETELENEK MODSZERE + A min-
cheni egyetemi kutaték telefonos kikérdezéses moddszert alkalmaztak a
legfeljebb 10 f6s, az emlitett tevékenységekkel tavegyuttmikodésben részt
vevd német vallalkozasok korében. A kérdbivet a félig sztenderd kérdésekre
epitették, a nyitott kérdések aranya mintegy 40% volt. Az indokolta ezt az
aranyt, hogy kell6 pontossaggal ellenérizhessék a felvétel helyzetét és
lehet&ség szerint érvényes adatokat kapjanak. Atlagosan 45 percet vett igénybe
a telefonos kikérdezés. A kérdéseket vagy a cég alapitdéjanak vagy
ugyvezetdjéenek tették fel.

Néhany kérdéscsoport a felvétel kérdbivérél:

— a vallalat és tevékenységi korének meghatarozasa,

— a vallalat személyi hattere,

— a tavegyuttmikodés tényei,

— a kooperaciok menedzselésének tapasztalatai,

— a cég munkaszervezése,

— tovabbképzési informaciodk,

— a kapacitasok terhelése,

— a vallalkozas stratégiaja,

— gazdasagi adatok, a cég fejlédése,

— érdekképviselet,

— a vallalkozas perspektivaja.

Megkérdezték az alapitokat, hogy miként vonnak meg a vallalkozas
személyes mérlegét. A kérdbiv kapcsan néhany fontos statisztikai adatot is
feljegyeztek az interjuban résztvevokrol.

A véleménykutatasok kiindulod feltétele annak az alkalmas regiszternek a
kivalasztasa, amely tartalmazza a cimeket, valamint a kapcsolatteremtés
fontos adatait. llyen empirikus felvételhez nem érheté el német hivatalos
statisztikai regiszter, amelybdl a harom emlitett alaptevékenység szerint
el6allithattak volna a megkérdezendd vallalatok korét. A szakmai névjegyzéket
(az un. Yellow Pages-t) vették alapul, a CD-kiadvany alapjan.

Valogatas készult a felmérési kdrbe sorolhaté ,SOHO” kisvallalkozasok-
rol, de ez az elsé gydjtés nem adott kielégité minéségl cimlistat (csak 10%
volt a talalati arany). A kutatok internetes keresést alkalmazva egészitették ki a
felvétel regiszterét, és ezzel mintegy 250 cimet sikerilt felkeresni Németorszag



egeszeben. Kulon kiegészitd vizsgalatot végeztek a muncheni kutatdk a bajor
févarosban, amelyet a kdzvélemény joggal az ,internetezés fellegvaranak” tart.
A muncheni korzet mintegy 50 mikrovallalatat valasztottak a felvétel mintajaba,
a kooperaciok szervezeéseét érintdé sulyponti témakor meélyebb vizsgalatahoz.

A KOOPERACIOK SZERVEZESE - A jov6ben kialakulé hal6zatok
el6futaraként kezelheték a viszonylag nagy tudastartalmu informatikai
szolgaltatasok. Ezek a SOHO-vallalkozasok a vevOk igényeihez igazodo
egyedi megoldasokkal jelennek meg a halozat altal kozvetitett piacokon.
Meghatarozott lefutasi idejli projektekre vallalkoznak. A kisvallalkozasokra
(halézataikra) jellemzé rugalmassag f6 er6ssége az, hogy igen gyorsan
alkalmazkodni képesek a vevik éppen kozolt keresletehez. A vevbkhoz kozeli
helyzet intenziv véleménycserét tesz lehetévé, mind a rendelés, mind a
teljesités soran.

A vevbk egyre inkabb komplett megoldasokat keresnek. Ezeket viszont
egyetlen SOHO tdbbnyire nem képes szdllitani, a maga korlatozott
kapacitasaival. Viszonylag szilk a kinalati valasztékuk, mivel csak néhany f6s a
személyi hatterUk, és sok esetben hianyoznak bizonyos specialis technoldgiai
ismeretek is (a szUkséges know-how). A legkisebb cégek rendszerint nem
tartjak ceélszerlinek, hogy maguk épitsék ki ezeket a kapacitasokat, ezeért
egyuttmikodd partnereket keresnek az éppen vizsgalt projekt igényei szerinti
részfeladatokra. Az a torekvésuk, hogy figyelmiket az alapvetd
kompetenciajukra 0Osszpontosithassak, az ettél eltér6 erdforrasok pedig a
lehetd legkedvezébb helyrél legyenek megszerezhetdk.

Az adatfelvétel egyik kérdéscsoportja a vallalatkozi egyuttmikodeés
legfontosabb céljat tudakolta. A legtdbb valaszolé a kompetencia szélesitését
jelolte meg, ezt kdvette a kapacitasbdvités és a nagyobb rugalmassag.

A tapasztalatok szerint az egyuttmikodés lehet6séget ad az Uj piacok
elérésére, mivel a kooperacio folytan a partner torzsvevdihoz is eljutnak a
szolgaltatasok. A kinalati valaszték kiegészitése elbsegiti, hogy Uj
célcsoportokat hoditsanak meg. Az  egyuttmikodéshez a kulonbozd
orszagokban mikodé kisvallalatok is csatlakozhatnak. A megkérdezett német
vallalatok korében a piacra lépés a kooperacid masodrendli motivuma. Az itt
vizsgalt piacokra nemzetkdzi meéretekben is a gyors valtozasok és a nagyfoku
bizonytalansag a jellemz6k, szinte kiszamithatatlanok a lehet6ségek. Az
egyuttmikodésnek éppen az a vonzereje, hogy lehetségessé valik a piaci
kockazatok megosztasa a partnerek kozott.

A KOOPERACIOS KAPCSOLATOK KIALAKITASA - A felvétel soran feltar-
tak azokat a lehet6ségeket, amelyek a kolcsonds bizalom megalapozasat, a
partner valasztasat segitik. A kapcsolattartas id6tartamat is vizsgaltak, tovabba
kutattak az egyuttmikodé partnerek rangsorolasat, valamint a rendszeres kap-
csolattartast. Lényeges kérdéskor az egyuttmikodés szabalyozasa is.



Hagyomanyosan a mar kialakult kooperaciok sajatossagait vizsgaljak a
szakkonyvek, tehat azt, ahogyan a tranzakciokat iranyitjak, a létrejott
megallapodas elbirasai szerint. Nagy korultekintés szukséges a pontos
szerzbdéses feltételek egyeztetéséhez, pl. a teljesités elérendd eredményeit
illetbéen, és nagy szerepet kap a felek kozotti kdlecsonos bizalom is.

A halézati munka legfontosabb kooperacids feltétele az, hogy bizalom
alakuljon ki a kozOs értékek megtartasat illetéen. Ezt kiegésziti a partner
megbizhatosagara vonatkozé igény, valamint a felek kozotti kolcsonos
szimpatia.

A partnert keres6k megvizsgaljak, hogy a lehetséges egyuttmikodok
milyen felkészultségliek, milyen a teljesit6éképességuk. A kapcsolatfelvételben
szerepe van a gazdasagi megfontolasnak, pl. a varhatd eredmeénynek, a
termék min6ségének, tovabba a szervezési €s a miszaki feltételeknek. Az
elébbi biztositékanak tekinthetd a kooperacios szerzé6dés és a projekt
iranyitasa, az utébbi f6leg a csatlakozasok kompatibilitasaval érhetd el.

A valaszoldk legtobbje személyes magankapcsolatok, valamint szakmai
tapasztalatok révén valasztja kooperacios partnerét, ehhez képest ritkabb a
harmadik fél ajanlasa, valamint az anonim informacios forras. llyen
kapcsolatteremtési lehetéség adddik pl. az interneten a szakmai rendezvények,
szovetségi névjegyzékek, valamint az Uzleti és az allasborzék anonim
kinalataban. Rendszerint kisebb probaprojektek alapjan szereznek tapasztalatot
az uj partnerekrol.

Alkalmi egyuttmikodés alakul ki a konkrét projektben érintett jogilag
fuggetlen vallalkozasok kozott, azonban ezek a kapcsolatok (ha
eredményesek) hosszabb tavon fennmaradnak. Az egymast alaposan
megismerd partnerek elsésorban adott korbdl valasztanak tarsakat, nem
szivesen fordulnak ismeretlen cégekhez. Azé lesz a megrendelés, akinek a
felkészultsége a kovetelményeknek igazoltan megfelel.

A kooperacio résztvevéi arra torekednek, hogy vilagos megrendel6-
szallitd kapcsolat alapjan teljesitsék szerz6déses kotelezettségeiket. A
valaszoldk kisebb része nem az ilyen ,hagyomanyos” kapcsolatot részesiti
elébnyben, hanem a konkrét projekthez, illetve a partnereihez meérten
(alkalmilag) kialakitott megallapodast, és olyan cég is van, amely a
vallalkozasban az egyenrangu felek részvételét tartja elényosnek.

A legkisebb vallalkozasok (kulondsen a j6 személyes kapcsolatok alapjan
létrehozott kiscégek) nem érzékelik azokat a hatranyokat, amelyek a
megrendel6-szallitd  hierarchikus  viszonyabol erednek, mivel tartds
partnerukkel azonos az érdekeltséguk. Nem l|épnek fel olyan igényekkel,
amelyek a partnerek karara juttatnak elényh6z a megrendeldt.

AZ EGYUTTMUKODES SZABALYOZASA -+ A vélaszolok tobbsége irasos
szerzddés keretében szabalyozza a kooperacios ugyleteit, €és megitélése sze-



rint ez erdsiti a kolcsonos bizalmat. Néhany esetben semmilyen formalis szer-
z6dés nem jOn létre, egyes cégek a projekttdl fuggd formaban rogzitik a part-
ner szolgaltatasait, valamint az ellenszolgaltatasokat. Természetesen nem le-
hetséges minden részletet a szerz6désekben rogziteni, kilondsen, ha kezdet-
ben viszonylag sok meég a tisztazasra vard kérdés. Nem gyakran Iépnek fel
igénnyel, ha a partner megszegi a szerzédest, mivel az veszélyeztetheti a ko-
operacios kapcsolataikat.

A valaszok 58%-a szerint nagyon fontos, hogy szemtél-szembe
folytassanak targyalast, és a valaszok 66%-a szerint a kommunikacios
folyamatban a legfontosabb a vilaghal6. Akkor eredményesek a
kapcsolatteremtést célzd személyes targyalasok, ha a partnerek egymashoz
,k0zel” mikodnek, illetve az internet segiti a partnerrel folytatott egyeztetést.
Minél jobban attekinthetok az egyuttmikodés viszonyai, annal eredményesebb
a kozos cél megvalositasa.

A KOOPERACIO ES TAVLATAINAK ERTEKELESE « A felmérés egyik
kérdéskore a koordinalas koltségeire iranyult, amelyeket a valaszolok csaknem
fele tul nagynak tart, tekintettel az egyeztetést igenyl6 kérdések komplex
jellegére. Ez a raforditas természetesen elter6 lehet az egyes projektek
esetében, és attol is fugg, hogy a tevékenységek iranyitasara milyen
modszereket alkalmaznak.

Kulon kérdés tarta fel a kooperacio legfébb gondjat, és itt is els6é helyen
szerepelt a koordinacios mechanizmus, ill. az, hogy nem megfelel6 a projekt
kooperacios tevékenységeinek iranyitasa. Megnehezitik a szervezést a nem
kelléen elhatarolt feladatok, felelésségek, de az is gondot okoz, ha
tulszabalyozottak a viszonyok. Nem zarhatok ki a személyes jellegl
nehézségek, a kolcsonos bizalom és szimpatia hianya, ha a hataridéhoz
képest pontatlansag addédik, vagy nem megbizhatd a partner. El6fordul, hogy
csak nehezen hatarolhaté be a kooperacid résztvevéinek teljesitbképessege,
felkészultsége.

A valaszok sokféle miszaki és gazdasagi akadalyt tartak fel. llyen pl. az,
ha az egymastol eltér6 rendszerek egymassal nem kompatibilisek, ill., ha a
kapacitaskihasznalas nem megfelel6 vagy, ha nem aranyos a koltségek és a
jovedelem elosztasa. Voltak olyan valaszok is, amelyek a kooperacio
semmilyen problémajara nem utaltak. Az 6sszes valaszt tekintve joval tobb
elényt emlitettek, mint amennyi raforditassal és gonddal jar a kooperacid.

Ennek megfeleléen a valaszoldk j6 60%-a bdviteni kivanja a partnerek
koret és kozel 38%-uk tovabbra is azonos szamu partnerrel mikodne egyutt.

EUFORIA ES KIABRANDULTSAG -+ Az elektronikus Uzletvitel elényds
hatasain kivil a kockazatok és kudarcok is figyelmet érdemelnek. A 90-es
evek latvanyos fejl6dését gyors visszaesések kovették az internetes
gazdasagban®, szép szammal vannak c¢s6dbe jutott, felszamolt
kisvallalkozasok a hal6zatra épitett tevékenységi korben (ezek az un. ,dotcom”



epitett tevékenységi korben (ezek az un. ,dotcom” cégek). A kidbrandultsag
indokolja, hogy elfogulatlan elemzések mutassanak ra a viharos fejl6dés buk-
tatoira, paradoxonjaira is.

Kétségtelenul megnovelheté a hatékonysag annak eredményeként, hogy
a vallalkozas adott eréforrasokkal joval nagyobb eredményeket ér el. Javul a
munka hatasossaga is, abban az értelemben, hogy a vevdk egyedi igényeihez
a korabbiaknal rugalmasabban alkalmazkodhatnak a fejleszt6k, szolgaltatok.
Ezt a gyors technolégiai innovaciot a Moor-torvénnyel jellemzett fejlédés
alapozza meg: atlagosan minden 18 hoénapban a felére csokken a
mikroelektronikai eszk6zok fajlagos ara. Ezzel a potencialis piaci elénnyel nem
minden vallalkozas képes élni, sok egyéb feltételrdl is gondoskodni kell.

Az elektronikus Uzletvitel révén szamottevéen megnovelhetd a
termelékenység, tekintélyes lehet az erbforrasok megtakaritasa. Ez a fajta
uzemvitel ui. integralja az uzleti, a kommunikacios és a tranzakcids (vagyis
adasvételi) folyamatokat, mind a piacokon, mind a vallalatok szintjén. Azok a
cégek képesek ilyen médon megnovelni a versenyképességuket, amelyek
kedvez6 aranyt érnek el a koltségeik és az eredményeik, valamint az input és
az output alakulasat 6sszevetve, jobbat, mint a piac mas szerepldi.

PARADOXONOK ES FELOLDHATOSAGUK + Az 1. abra vazolia az
elektronikus Uzletvitelhez kapcsolddd paradoxonokat.

az informacioé paradoxonja

a hatasok paradoxonja hatékonysagi paradoxon
. - . a kereslet és a . .
termelékenységi technolégiai fogadas a haszonfellsmeres
paradoxon paradoxon paradoxonja paradoxonja

I I I I

a paradoxon lekiizdésének 6sztonzoi

|
v

elény a hatasossagban elény a hatékonysagban

v v

versenyelony

1. abra Az elektronikus Uzletvitel paradoxonjai




TERMELEKENYSEGI PARADOXON «  Koézismert a  gépesités
termelékenységet novel6 hatasa, pl. a kézi miveletekkel elérhetd kibocsatashoz
képest. Attol viszont, hogy ha egy cég az informatikara kolt, kozvetlenul kevéssé
novekszik a termékeivel, szolgaltatasaival 0sszeflggd termelékenység. Az
empirikus adatfelvételek nem mutattak ki, hogy pozitiv korrelacio lenne egyrészt
az informaciotechnoldgiai beruhazasok volumene, masrészt a termelékenység
alakulasa kozott. Egyes tanulmanyok szerint a korrelacié inkabb negativ: bar
sokat koltenek az informatikara, a termelékenység romolhat. Ebben az
Osszefuggesben a tOke termelékenységét olyan viszonyszam fejezi ki, amelynek
szamlaléja a termelés értéke, a nevezbje a felhasznalt eszk0zok érteke. Az
emlitett ellentmondast a termelékenység paradoxonja elnevezéssel emlitik a
szakirodalomban.

Az informatikai beruhazas sajatossaga, hogy ez az Uj technoldgia
(viszonylag nagy tdkeigénye ellenére) nem szukségképpen jar a koltségek
csOkkenésével. Ez a paradoxon alapvetéen a mérés nehézségeire vezethetd
vissza. A beruhazasok tekintélyes része ui. nem valamely konkrét gyartasi
folyamatban hasznosul, hanem a részrendszerek integralasaban, mégpedig az
adott vallalat sajatossagaihoz igazodd integralasban. Az elényok ezért a
vallalati versenyképesség atfogd mutatoiban jelentkeznek és nem az egyes
technoldgiak kibocsatasanak valtozasaban. Nehezen elhatarolhatd a
szinergiahatas az egyes termékcsoportok vagy szolgaltatasok szerint.

A termelékenységi paradoxon masik oka, hogy bar azonnal mutatkoznak
az informatikai fejlesztések tekintélyes raforditasai, e koltségek megtérulése
csak bizonyos id6 utan és attételesen szamszerisithetd. Ott, ahol megjelenik
ez a korszer( technika, egyre kevésbé forrasa a nagyobb termelékenységnek az
Jzzasztd, kemény munka”, és sokkal fontosabb lesz, hogy milyenek a helyi
feltételek a szellemi teljesitmény, az intelligens feladatvégzés szamara. Mind
nagyobb szerepet kap a szerkezeti valtoztatas stratégidja, a munkatarsak
felkészlltsége, képzése. A termelékenyseégi paradoxon arra is utal, hogy sajnos
sok esetben elhanyagoljak a technika fogadasaval kapcsolatos szemléletvaltast.

A TECHNOLOGIA MEGHONOSITASANAK PARADOXONJA « Elvarjak az uj
informatikai eszkozoktél, hogy segitsék el6 a folyamatok koltségeinek
csokkenését, els6sorban az atfutasi id6 csOkkenésével, a csatlakoztatas
korszerilbb megoldasaval. Ezek a célok csak akkor érheték el, ha az
informatikat megfeleléen illesztik be a fogadd vallalat szervezeti strukturajaba.
A munkatarsak ellenallasaval talalkozhat az elvart integralas, ha az illetok
nem kell6en készultek fel az uj technika alkalmazasara. A dolgozok fenntarta-
sai abbdl erednek, hogy tartanak a fennallé vallalati folyamatok gyokeres meg-
valtozasatodl, valamint a koltségcsokkentési torekvésektdl. A technoldgia inno-
vacioja Uj magatartas kialakitasat igényli, mdédosulhatnak a motivacios feltéte-



lek, és elkerulhetetlen a munkatarsak torekvése a megfelelé képzettség meg-
szerzéseére. Meg kell teremteni a szervezethez tartozok készségét az uj rend-
szerek, strukturak bevezetésére, alkalmazasara. Nem lebecsulhet6 az a korlat,
amelyet az elektronikus uzletvitel bevezetésére valaszként ad a munkatarsak
ellenallasa, és a dontéshozok eredeti céljai nem az elvart utemben, hatékony-
saggal valésulnak meg.

Nem remélhet6 az Uj technoldgia alkalmazasatol a koltségek csokkenése,
ha az érintettek (nyiltan vagy burkoltan) megtagadjak, hogy valtoztassanak
megszokott tevékenységeiken, ill., ha az illetbknek erbfeszitésekre lenne
szUkséguk ahhoz, hogy alkalmazkodjanak a megvaltozé miszaki, szervezési
feltételekhez. Ezt az ellentmondast fejezi ki a technoldgia bevezetésének
paradoxonja, aminek |ényege, hogy a korszerlbb megoldast nem kell
meértékben fogadjak el az érintett munkatarsak.

A KERESLET ES A FOGADAS PARADOXONUJA ¢ Az elébbi paradoxonok a
vallalat belsé viszonyaibdl adddnak, de a kulvilaggal fenntartott kapcsolatokat
is érintik az informatikai fejlesztések. Valtozasokra van szikség a tobbi piaci
szerepl6vel folytatott parbeszédben, felhasznalva a korszer( hiradastechnikai
eszkozOk kinalta lehet6ségeket. Hatékonyabb lehet a  kozvetlen
kapcsolattartas, pl. ha mobiltelefont is igénybe vesznek. Uj marketingesélyek
adddnak az elektronikus Uzletvitel miszaki hatterét alkalmazva, és egyes
esetekben euforiat okoznak az erre alapozott értékesitési szandékok.

A kereslet és a fogadas kozotti paradoxon roviden ugy jellemezhetd, hogy
a szamitogéppel vagy a mobil telefonon kozvetlenul elérhetd potencialis
vevokor latvanyos bovuléséhez nem szukségképpen tarsul a vételi szandékok
ezzel aranyos novekedése. A megszolithatd ujabb partnerek valaszai is
bizonytalanok a keresletet illetben, és a korszerlibb (viszonylag koltséges)
kommunikacio sem potolhatja az Uzleti folyamat ehhez igazodo atszervezéset,
hatasossaganak javitasat. A kinalat Uj elemeinek tudomasulvétele csak
szUukséges, de nem elégseges feltétele az elvart forgalomndvekedésnek.
A HASZONELISMERES PARADOXONJA « Kozismert a piacon megjelené
kivalo Uj technologiak kedvezd fogadtatasanak gondija: az, aki pénzt aldoz egy
faxra, mobil telefonra, videokamerara vagy mas miszaki eszkozre, kezdetben
nincs tisztaban a szoban forgd eszkozok altal elérheté 0sszes haszonnal.
Maga a tulajdonlas ui. nem vezet automatikusan a hasznositashoz
kialakitand6 folyamatok, feltételek attekintésére, megvalositasara. A
multimédia-rendszerrel vagy a korszerl hiradastechnikai eszkozokkel
megvaldsitatd bevételnovelés realis feltételei és esélyei csak folyamatos és
intenziv felhasznalas eredményeként tudatosodnak.

Vannak olyan nagy pénzintézetek pl., amelyek hatalmas Osszegeket al-
doztak a kontinens legkorszeribb tavkozlési halozatanak kiépitéseére, de kiab-
randitoak a tényleges kihasznalasra utalo igénybevételi adatok. A munkatarsak



csak fokozatosan ismerik fel pl. az internetezésben rejlé valésagos hasznot, a
tranzakcios folyamatok moédositasa kapcsan varhaté Uzleti esélyeket.

ld6igényes tanulasi folyamat vezet el az Uj technika megfelel6
hasznositasahoz, pl. annak megvaldsitasaval, hogy a vev6k mindegyike
egyedileg, tényleges igényeihez igazitott ajanlatot kapjon a bankjatol. Sokféle
kiegészitd szolgaltatas is bevezethetd, amelyek erdsitik az informatikai eszk6z
lehetdségeit kellben hasznositd cégek piaci versenyképessegét, vegsd soron
novelik a vevlk elégedettségét, bdvitik a fizetbképes keresletet. A vazolt
tanulasi folyamat (és nem a puszta tulajdonbavétel) eredménye a hatasossag
€s a hatékonysag elvart javulasa lehet.

Elkertlhetetlen ez a felkészulési folyamat, hiszen a keresleti oldalon
kezdetben hianyzik a célszer(i hasznositashoz sziikséges tapasztalati alap. igy
a kinalati oldalrdl is kell6 tamogatast kell adni az ujdonsagot vasarloknak.
Adddhatnak kulonféle gondok pl. a kezeléssel, és atmenetileg bizalmatlansag és
bizonytalansag mutatkozhat az igért elébnyok megvalaszthatosagaval
kapcsolatban. A keresleti oldalon levék arra kényszerulhetnek, hogy korabbi
szokasuktol eltéréen kezeljegk az Uj technikat, és masként viselkedjenek
meghatarozott korulmények kozott, mint eddig. Amennyiben ezek a szubjektiv
tényez6k figyelmen kivul maradnak, kicsi az esély arra, hogy valésagosan
hasznosul a termékre, annak hasznalatara iranyuld innovacié eredményeként
felkinalt sok uj lehet6ség.

PARADOXON AZ ELEKTRONIKUS UZLETVITEL HATASABAN,
HATEKONYSAGABAN « Az elébbi paradoxonok egyiittesen alkotjak az
informacidogazdasagra jellemzé ellentmondasokat, és ezek befolyasoljak az
elektronikus uUzletvitel hatékonysagat is. Nagy informatikai beruhazasok esetén
a vartnal kedvezétlenebbek a megtérulési viszonyok. Joggal vetédik fel a
kérdés, hogy mennyiben megalapozottak a hozamkovetelmények ezen a
technikai teruleten, és mi az oka, ha nem mutatkoznak a vart eredmények.
Mind a négy emlitett paradoxon arra utal, hogy a technika fejlesztését cél-
z0 beruhazas a hatékonysag és a versenyképesség novelésének csupan
szukséges, de nem elégséges feltétele. Mérlegelni kell ezen a téren az embe-
rek képességeit, motivaltsagat is, pl. azt, hogy az emberek miként torekednek
a potencialis elényOk hasznositasara. Az Eurdpai Kommunikacids Bizottsag
(European Communication Council) ezt az emberi tényezét ,gyenge lanc-
szemnek” minésitette. A Bizottsag allaspontja szerint az informacié koraban
elunk, informacios gazdasagban tevékenykedunk, mindennapjaink mind na-
gyobb teljesitményl, megfizethetd aron megszerezhetd informatikaval hoznak
kapcsolatba, meégis er6sodik az az érzésunk, hogy csokken az informaciok fo-
IGtti ellenbrzésunk. A Bizottsag tomoren az informacios tarsadalom paradoxon-
jakeént jellemzi azt az ellentmondast, hogy minél fejlettebb a birtokolt informaci-
0s technoldgia, és minél tobb ismeretanyagot dolgozunk fel, annal sulyosabb a
hattérben zajlé kiizdelem az informaciokkal. Segitséget remélve Uj technologi-



akat talalunk ki, valésitunk meg, azonban azok mind inkabb visszavetnek, ahe-
lyett, hogy az ohaijtott célhoz kozelitenének.

Az elektronikus Uzletvitelt ez az informacids paradoxon kozvetlenul érinti:
a vallalati folyamatokban érintettek az informacidk feldolgozasaban, valamint
hatékony felhasznalasaban alig jutnak elére, annak ellenére (vagy éppen
amiatt), hogy mind tobb ismerettel és egyre korszerlibb technikaval
rendelkeznek. A korabban Kkifejtett négy paradoxonra épul6, ,folérendelt”
paradoxon var itt megoldasra. Sokféle 0Osszetevéje lehet az informacid
paradoxonjanak, mind gazdasagi, mind mdszaki teruleten.

A f6 gazdasagi ok az, hogy a vallalat nem képes gazdasagi elénnyé
alakitani a korszer( technolégiak altal kinalt (potencialis) elényodket. Megfeleld
stratégia birtokaban tartés piaci elény lenne elérhetd, de szamolni kell
bizonyos ,szlk keresztmetszetekkel”, amelyek a teljes folyamat hatékonysagat
is megszabhatjak. Korabban 0sszefuggé (és egyensulyi) folyamat alakult ki az
informaciok elballitasa, azok feldolgozasa és elosztasa, terjesztése kozott, a
korszerisités folytan azonban hirtelen felborul ez az egyensuly: a vilaghalon
végzett adatforgalomhoz mérten alig fejlodik az els6éként emlitett két
részfolyamat (ti. a feldolgozas és az elosztas részfolyamata). A szlk
keresztmetszet lényegében az emberi, valamint a szervezési feltételekben
jelolhetd meg. A munkatarsak és csoportjaik mentalisan csak korlatozottan
képesek a rajuk zudulo informacidkat feldolgozni, vizsgalni és hasznositani.

Mas megkozelitésben egyre tavolodik egymastol az elérhetd informacidk
kinalata, valamint a dontések tamogatasara ténylegesen felhasznalt
informacié. Egyes szerzOk az informaciokkal valo tulterhelés, ,elarasztas”
jelzéjével jellemzik ezt a széttartd fejlédést. Emberi korlatjai vannak ui. az
informaciok érzékelésének, feldolgozasanak.

AZ ELLENTMONDAS KEZELHETOSEGE « Az 1. abra alapjan kézenfekvé az a
torekvés, hogy megfelel6 intézkedésekkel kezeljék az informacié paradoxonjat,
mivel ez a kozépponti feltétele a hatasokkal és a hatékonysaggal jard
ellentmondasok feloldasanak, a varakozasoknak megfeleld eredménynek.
Lathatéban az ember szerepe adja a megoldas kulcsat, kulondsen az
elektronikus Uzletvitel Uj technikajanak hasznalatba vétele esetén, mivel itt mind
a cegen belul, mind a kulvilaggal uj kommunikaciot kell kialakitani. Harom
alapkérdest kell vizsgalni: mit ismernek fel, mire képesek és mit akarnak
valdjaban a kozrem(kodok.

Az a felismerés a vizsgalat kiindulé pontja, hogy mennyire tudatosodik az
érintettek korében az elektronikus Uzletvitel integraltsaga, mar a meghonositas
folyamataban is. Korantsem oncélu az uj technolégia megvaldsitasa, szervesen
kapcsolodik ez a vallalkozas meghatarozott céljainoz, segiti azok elérését. Fel-
ismerést igényel tovabba az elérhetd ésszerisitések azon sajatos kovetkezme-
nye, hogy a potencialis eredményndvelés nem egymastdl elszigetelt tevekeny-
ségek helyi optimumaibdl kovetkezik. A siker titka éppen az integralt alkalmazas.



Felismerésre var az is, hogy az un. informaciés forradalom messze
tulnyulik a vallalat sajat szervezetén, kialakult Uzleti folyamatain és kiterjed a
keresleti oldalon alkalmazott technikara is, Uj kommunikacios, piaci keresleti és
felhasznalasi folyamatokat meghonositva. A vezetdknek mindezt felismerve a
munkatarsak korében is ismertetnilk kell a lényegi vonasokat, és — tul az
egyszer( ismeretkozlésen — a megértést is eld kell segiteniuk.

A ,halozat” egy ajanlattevé szempontjabdl az elektronikus Uzletvitel
egymastdl j6l elhatarolhatd részrendszereit egyidejlleg jelenti:

— Az un. intranet feladatait a vallalat bels6 folyamatai szabjak meg, tehat
pl. a vallalati eré6forrasok tervezése (az un. enterprise resource planning
= ERP), pl. az automatizalas és az ismeretmenedzselés, a felhasznaldk
halézatba kapcsolasa és a hasonlok.

— Egy masik haloézat az un. extranet, amely a beszallitokkal folytatott
informaciocsere, az un. ellatélancolattal valé gazdalkodas eszkoze
(supply chain management = SCM). Ide tartoznak pl. az ,e-beszerzes”,
az .epp a megfelel6 idében (just in time)”, a ,virtualis vallalat” és a
hasonl6 haldzati folyamatok.

— A jol ismert internet Utjan a vevokkel fenntarthatd halézati kapcsolat (az
un. customer relationship management = CRM), pl. az ,e-kereske-
delem”, a piaci id6zités (time to market), a vevészolgalat és a hasonldk
halézati folyamatai. Az aktiv kinalati oldalhoz az internet kozvetiti a
vevok informacidit, és ezek alapjan (parbeszéd keretében) tovabbitjak
az intranet és extranet halézati pontjai szamara a megfeleléen
feldolgozott adatokat. Az interneten folytatott parbeszéd teszi lehetévé
a vevlk egyedi igényeinek kielégitését (azaz egyetlen darabbdl allé
sorozatokat, mégpedig nulla hibaval).

A KEPESSEGEK ES SZANDEKOK BEFOLYASOLASA ¢« A szdéban forgd
paradoxonok kezeléséhez a munkatarsak képességei, valamint szandékai is
mélyebb vizsgalatot igényelnek. A képesség atfogdéan jelzi mindazt a
felkészultséget (pl. képzettséget, készséget, gyakorlatot, szemléletet), amely
az elektronikus Uzletvitelhez szukséges. Kétségtelen, hogy uj kdvetelményeket
tamaszt az emberek felkészlltségét illetben ez a valtozas, mind a technikat,
mind az iranyitast, mind az egyének szakmai ismereteit tekintve.

Taldn az a legfontosabb képesség, hogy az integraciora alkalmasak
legyenek a résztvevok, mind a miszaki folyamatok megvaldsitoiként (az
eljaras megbizhato tagjaként), mind a piaci folyamathoz alkalmazkodé vallalati
szervezet alkotdjaként. Mindez a konkrét piaci, valamint vallalati feltételek
szerint kifejthetd intézkedéseket igényel, hogy a képességeket minél
teljesebben hasznosithassak.
csolodok képesek legyenek kommunikalni a vallalat mas munkahelyeivel, op-
timalis koltségekkel és maximalisan igazodva a vev6k kovetelményeihez.



Egyidejlileg a beszallitokkal kapcsolatot tartdé extranet utjan is lehetséges a
parbeszéd mas cégek munkatarsaival. Egyes esetekben un. szimbiozis jelleg-
gel mikddnek a stratégiai szovetséget alkotd fuggetlen szervezetek, atalakitva
korabbi, hagyomanyos szervezeti strukturajukat. Kialakuléban vannak az un.
virtualis vallalatok, 6sszehangolt fejlesztéssel, beszerzéssel és termeléssel, a
mindenkori friss piaci informaciokhoz rugalmasan igazodva. A vevdkkel az
internet utjan teremthet6 kozvetlen kapcsolat.

A munkatarsak akarata azt befolyasolja, hogy az elektronikus Uzletvitel
milyen minéségli kommunikaciora tdmaszkodhat. Onmagaban a képzettség
nem szavatolja, hogy a folyamat min6ségét meghatarozé szemeélyek tényleges
cselekvése is megfelel6 lesz. A siker azon is mulik, hogy a munkatarsakat
miként motivaljak és milyen az elégedettséguk. Gondoskodni kell pl. megfelelé
munkafeltételekrdl, az alkoté munkahelyi kapcsolatok batoritasardl, a tartalmas
kommunikaciorél. A kommunikacié egyarant érinti az ember-gép, valamint az
ember-ember kapcsolatokat, azok alkalmazkodasat a megvaltozott informatikai
feltételekhez. Sokféle miszaki, valamint gazdasagi tényez6 adhat késztetést a
kommunikacio jobb minéségére, de ezeken tulmenden a szocialis tényez6k is
kell6 figyelmet érdemelnek. Kiemelt szerepe van pl. a bizalomnak, a bizalom
megnyilvanulasanak.

Hagyomanyos uzleti viszonyok kozott a személyes kommunikacio
dominal, az ilyen korulmények kozott a személy és a mogotte megjelend cég
irant nyilvanul meg vagy hianyzik a bizalom. Az elektronikus Uzletvitel viszonyai
kOzott a teljes rendszer iranti bizalom valik meghatarozova, amint a ,virtualis
k6zO0sség” koncepcidja a vilagban mind inkabb ismertté, elismertté valik.
Kimutathato, hogy a kapcsolat messze tulmutat a gazdasagi folyamaton. Azok,
akik a keresletben megjelennek, nem csupan konkrét anyagi szukségleteiket
kivanjak (pl. a szolgaltatas igénybevételével) kielégiteni, hanem bizonyos
szocialis szUkségleteik is vannak és ezek kielégitését is megkivanjak. Dontd
jelentéséget kaphat ez a szocialis 6sszetevé annak kdvetkeztében, hogy mind
gyakrabban vész el a személyes kommunikacid, ha a gép valaszol.

Az elektronikus Uzletvitel szempontjabdl Iényeges piaci hatas, hogy a
keresleti oldalon levd személyek miként informalddnak. Sok esetben a baratok,
csaladtagok mindsitése, tanacsa alapjan hoznak vételi dontéseket, holott a
virtualis kozosség is lehet6séget adhatna a szakszer(bb piaci ismeretek
megszerzésére. Ezzel ismereteket nyerhet a potencialis felhasznalé az uj
technolégiakrél, lehetséges alkalmazasukrol és varhatd  elényeikrdl.
Megnovelheté a bizalom az olyan bejelentkezések kapcsan (pl. egyszerU
jelzések alapjan), amelyekkel a vev6k megbrizhetik névtelenséguket, ha
érdekukben all az anonim jellegl kapcsolattartas. Lehet6ség van a vallalat iranti
bizalmat novel6 egyedi minéségi pecsét bevezetésére, amely szavatolja az yj
technologiat és el6segiti annak elfogadotta tételét. Az online-vasarlasok soran
ui. a vevbk nem lehetnek biztosak abban, hogy a hal6zaton megrendelt aruk
mennyire felelnek meg igényeiknek.



AGRARTERMELOK ELEKTRONIKUS KERESKEDESE + Brandenburg kelet-
német tartomany agrartermeldi részére elektronikus kereskedelmet szervezett
az Elblandische Bauernmarkt tarsasag. A szolgaltatas irant elsésorban a kis-
termelbk érdeklédnek, hogy a halézaton kinalhassak eladasra termelt terme-
nyeiket, allati termékeiket. Felmérések szerint a legfeljebb 9 f6s létszammal
dolgozo kistermel6k korében csak 50% az olyan farmok aranya, amelyek be-
kapcsoldédnak a kdzvetlen piaci arufelhozatalba, pl. fedett csarnokban létesitett
arusitohellyel. Tovabbi nehézség, hogy meglehetésen szlk a kinalati valaszté-
kuk, csak néhany arut képesek termelni.

Az elektronikus kereskedelem szervez6i abbdl indultak ki, hogy a
klasszikus markazas révén meg kellene személyesiteni a kinalt agrarterméket,
ill. szolgaltatast, és akkor az interneten — mint virtualis piactéren — barmelyik
kézm(ves vagy termel6 gazdasag kinalata megjelenhet. Egy-egy kistermel6
onmaga nem lenne képes tetszés szerint béviteni a termelését vagy ujabb
termékekkel megjelenni a piacon. A vidéki telepuléseken él6k rendszerint
megbiznak a heti piacokon megjelené &stermel6kben, mintegy ,helyi
markajelzés” kapcsolodik az arujuk egyenletesen j6 minéségéhez. Az internet
megorizheti ezt az elényt azzal a tobblettel, hogy a kozvetlen értékesitéshez
nem kell személyesen megjelenni a piacon. Elmarad a helypénz, de az
interneten valé megjelenéshez havi szolgaltatasi dijat kell fizetni a szolgaltato
tarsasagnak.

Az interneten kinalt arukra vonatkozélag minden termel6é maga hatarozza
meg a kinalati arat. Minél vonzébb ez az elektronikus ,vasarcsarnok”, annal
tobben ohajtanak itt kereskedni, és ezzel a kinalat is szélesedik. A halozat erre
a pontjara léep6 vevbk (vagyis a szolgaltatas felhasznaloi) kedvukre
valaszthatnak az egyre bévul6 kinalatbol, megkeresve a legkedvezébb vételi
igazithatja sajat kinalati feltételeit.

Az internetes arusitasi szandék bizonyos elbirasok elfogadasaval jar, pl. a
kornyezeti szabalyokat és tanusitasokat illetben. Az élelmiszerek vasarloi
szamara az is fontos, hogy az aru frissen érkezzék a rendeltetési helyére. A
haldézat olyan informaciokkal is szolgalhat, amelyek alapjan kigydjthetok egy
meghatarozott foldrajzi korzet kinalataban megjelené (,legkozelebbi”)
gazdasagok. A vev6é meglatogathatja a kivalasztott 6stermel6é gazdasagat, és
olyan ugyleteket kdthet, hogy pl. a karacsonyi szarnyast meghatarozott napon
kéri atadni. Az elektronikus vasarcsarnok tovabbi szolgaltatasa a
telefonszamos névjegyzék, az egyes régiok uthalézata és a fuvarlehetéségek,
a gazdasag latogatasi idépontjai, illetve Uzemsziuneti, allatvagasi €s hasonl6
napjai.

Ezt a vasarcsarnokot 2001. marcius 1-jétél lehet felkeresni a
http://www.elbmarkt.de internetes cimen. Itt sokféle arura adhato fel kozvetlen
megrendelés, és tobbek kozott tojas, hus, bor és szeszes italok, zoldségek és
burgonya, gabona, toltott hustermék, lekvar és mas feldolgozott gyumolcs, friss




eés szaritott gyumolcs, ivolé, tejtermék szerepel a kinalatban, megszabva a
rendelhet6 legkisebb mennyiséget. A 2001. évi kinalatban pl. legalabb 6 toja-
sos egysegekre adtak meg az arat (2,70 DEM/csomag). A marhahusra a ren-
delési egység 0,1 kg (kilogrammonként 17,20 DEM aron). A halézati ,kirakat-
ban” lekérdezhet6 minden tétel részletes aruleirassal, és feltuntetik a termel6
nevét, a gazdasag telepulésének nevét is.

(Gittlar Ferencné)

Gurth, W.: E-Business: Eine Welt fir KMU? = nfd. Information-Wissenschaft und Praxis, 52.
k. 6. sz. 2001. szept. p. 327-330.

Reichwald, R., Happel, B., Cramer, J.: Kooperationsmanagement innovativer Teledienst-
leister im E-Business. = Zeitschrift Fihrung und Organisation, 70. k. 4. sz. 2001. jul/aug. p.
231-238.

Weiber, R., Kramer, T.: Paradoxien des Electronic Business und Ansatzpunkte zur Uber-
windung. = Zeitschrift Fihrung und Organisation, 70. k. 4. sz. 2001. jul/aug. p. 188—196.


http://www.elbmarkt.de/

