VALLALATI INFORMACIOS RENDSZEREK,
INTERNETES TECHNIKAK

Az elektronikus uzletvitel médszereinek
elterjedtsége és a sikeres alkalmazas feltételei
a vallalati folyamatokban

A Kalifornai Egyetem tébb orszagra, nagy- €s kisvallalatokra egy-
arant kiterjed6 felméerésben vizsgalta az e-business eszkbzeinek al-
kalmazasat, azok elterjedtségét és hatasait. Az eredmények értéke-
lesekor megallapitottak, hogy az e-business eszkbzeinek és mod-
Szereinek alkalmazasa nagy lehetéségeket jelent a vallalatoknak, de
ezek realizalasahoz feltétlendl feliil kell vizsgalni a vallalatok miiké-
désmaodjat, a folyamatokat az uj technologiak kbvetelményeihez kell
igazitani.
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menedzsment; vallalatiranyitas.

Az e-business lényege és jelentdésége

Az informacié- és kommunikaciétechnolégiak (IKT) alkalmazasa egy
ideje mar a vallalati innovacio és versenyképesség kulcsjelentbsegi té-
nyezéjének szamit. igy pl. azt, hogy az Egyesiilt Allamok gazdasaga az
utobbi években eurdpainal gyorsabban ndvekedett, sokan arra vezetik
vissza, hogy az amerikai gazdasagban nagyobb volt az IKT-beruhazasok
volumene, és az IKT-eszk0zOk gyorsabban és szélesebb korben terjed-
tek el. (Az Eurdpai Innovaciés Ponttabla szerint egyébként az IKT-
beruhazasok szintje ma mar nagyjabdl azonos az USA-ban és az EU 15
korabbi tagallamaban, ezért az emlitett versenyel6nynek csokkennie kel-
lene.)

Az IKT-kal kapcsolatban felmerul a kérdés, hogy kozelebbrél milyen
eszkozokrdl van szo, és a vallalatok hogyan hasznaljak azokat? Fontos
ezt tisztazni, mert nem minden vallalati IKT-beruhazas jarul hozza az
elektronikus Uzletvitel (e-business) fejlesztéséhez. Jelentés beruhazast



jelent pl., ha egy vallalat elektronizalja bels6 személyzeti rendszerét, ez
azonban nincs hatassal a cég kulcsfolyamataira.

Az e-businesst talan ugy lehetne roviden meghatarozni, hogy az
IKT-eszkozOk alkalmazasa a vallalat Ggyfél- és beszallitbkapcsolatainak
kezelésére. A kozfelfogasban az e-business gyakran az e-kereskede-
lemre (e-commerce) egyszerisodik le, vagyis pl. konyvek, DVD-k, repu-
I6jegyek és mas cikkek internetes értékesitésére. Sok internetes keres-
kedelmi és aukcios webhely Iétesllt az un. dot.com fellendulés idején, és
gyakran még ma is, mert viszonylag egyszer( dolog ilyen ,uzleteket” lét-
rehozni. Hangsulyozni kell azonban, hogy az ilyen un. B2C-uzletek (bu-
siness-to-consumer, vagyis vallalatok és fogyasztok kozotti tranzakcidk)
az e-business volumenének mindossze tizedét teszik ki. A vallalatok ko-
z0Otti elektronikus forgalom, vagyis a B2B-(business-to-business) keres-
kedelem az e-business messze legfontosabb tertlete.

Napjainkban a vilagkereskedelem tobb mint egynegyedét IKT-esz-
kozokkel bonyolitjak, ami tobb mint kétbillid eurds forgalmat jelent. Az
elérejelzések szerint azonban ez az arany rovid idén belul eléri az egy-
harmadot.

Egy felmérés és annak fontosabb eredményei

A Kalifornia Egyetem informaciotechnologiakkal foglakozé kutato-
kozpontja, a CRITO (Centre for Research on Information Technology
and Organisations) — mas intézményekkel egyutt — nagy- és kisvallalatok
vezetbivel folytatott interjukra épitve atfogd vizsgalatot készitett az e-
business alkalmazasarol. Az eredmények szerint gyakorlatilag minden
vallalat hasznal e-mailt, a vallalatok kétharmadanak pedig van sajat hon-
lapja (1. tablazat). Kozel kétharmaduknal van intranet, extranet (amely
az intranet meghosszabbitasa kifelé, de ugy, hogy a vallalaton kivulre
csak az informacidk erdésen korlatozott kore kerulhet ki) azonban csak a
cégek egyharmadanal mukodik. Egyéb eszkozoket, pl. elektronikus
pénzatutalasokat és call centert a felmérésbe bevont cégek kevesebb,
mint fele alkalmazott, ezek az eszk6zOk azonban csak bizonyos agaza-
tokban fontosak, pl. a bankoknal és mas pénzintézeteknél.

Az e-business eszkdzeit legelterjedtebben a reklam és marketing te-
ruletén alkalmazzak. A vallalatok az internet segitségével népszerisitik
szolgaltatasaikat, ha azonban az ugyfelek Uzletet akarnak kotni vellk,
csak egyharmaduknal tudnak online vasarolni (2. tablazat).

Az interneten vasarlo cégek aranya nagyobb, mint azoké, amelyek a
vilaghalon is értékesitenek. Ezenkivul csak egy olyan alkalmazas van,



amelyet a vallalatok tobbsége hasznal, ez pedig az adatok cseréje a
meglév6 ugyfelekkel. Ezek az eredmények azt jelzik, hogy mig a legtobb
cég hozza tud férni az e-businesshez szukséges eszk6zokhoz, csak ke-
vesen jutottak el odaig, hogy ezeket be is épitik fontosabb Uzleti folyama-
taikba.

1. tablazat
IKT-eszkozok alkalmazasa a vallalatoknal

Az adott modszert USA | Mexikd | Dania | Francia- | Német- | Kina | Szinga- | Atlag
alkalmazo cégek orszag | orszag par

részaranya, %

E-mail 99,6 98,3 100 97,7 100 95,9 99,9 98,5
Webhely 79,8 79,0 96,3 54,5 91,8 69,5 83,0 741
Intranet 56,2 50,9 83,7 68,0 844 | 608 67,0 63,6
Extranet 28,7 31,1 39,8 15,2 22,3 36,3 31,5 32,7

— hozzéférhetd a be- 16,9 22,6 30,0 11,6 14,0 28,7 23,8 20,9
szalliték és mas part-

nerek szamara

— hozzaférheté a fo- 15,6 16,2 23,1 114 11,8 21,9 20,0 17,8
gyasztok szamara

Elektronikus adatcsere 425 58,4 69,1 44,6 67,7 25,0 32,8 443

(azonos tipusu adatok)

— csak maganhaldza- 171 19,7 16,5 29,9 30,8 9,7 16,6 19,4
ton keresztiil

— csak interneten ke- 8,4 28,5 20,3 4.6 10,1 39 9,7 8,4
resztul

— mindkettén keresztiil 16,1 10,1 31,5 8,3 26,6 10,4 6,0 15,9

Elektronikus atutalasok 62,7 70,6 73,5 30,3 86,6 25,7 42,8 434

Call center 40,5 445 274 224 30,3 20,8 245 32,3

Az IKT hatasaval kapcsolatban a vizsgalatba bevont vallalatok leg-
feliebb egyharmada allitotta barmely megjelolt eszkozrdl, hogy annak
hatasa jelentds volt (3. tablazat). A legnagyobb hatast a valaszolok a bel-
s6 hatékonysag javulasaban és a fogyasztoknak nyujtott szolgaltatasok-
ban tapasztaltak. 30%-nal kisebb volt azoknak az aranya, akik azt allitot-
tak, hogy az IKT alkalmazasanak hatasara versenyhelyzetiuk javult. Ez
messze nem kielégité eredmeény.




2. tablazat
Az internet hasznalatanak céljai

Az internetet adott USA Mexiké | Dénia | Francia- | Német- Kina | Szinga- | Atlag
célra hasznalé cé- orszag | orszag pur
gek részaranya, %

Hirdetés, marketing 64,3 72,9 88,8 26,4 77,7 52,1 61,0 57,6

Online eladasok 43,2 11,8 472 12,1 57,3 23,0 29,6 29,9
Eladas utani és 55,6 40,2 56,9 16,3 53,3 55,4 38,9 43,7
egyéb fogyasztéi

szolgaltatasok

Online beszerzés 73,2 64,8 67,5 24,1 60,8 31,3 28,6 46,8
Operativ adatok 42,8 50,1 55,8 35,7 59,7 47,0 44,9 48,1
cseréje beszallitokkal

Operativ adatok 53,8 46,7 40,5 39,7 51,9 52,1 50,5 50,7
cseréje Uzleti lgyfe-

lekkel

Azonos folyamatok 35,5 54,8 444 24,0 47,6 30,1 40,9 33,9
formalizalt integracio-
ja beszallitokkal és
mas partnerekkel

3. tablazat
Az IKT-eszk6zok hatasa (azoknak a vallalatoknak a részaranya a
teljes mintan belll, amelyek észlelték az adott hatast)

AZ IKT hatasa, % USA Mexiké | Dania | Francia- | Német- Kina | Szinga- | Atlag
orszdg | orszag pur

Belsé folyamatok 28,0 53,5 39,4 37,9 41,8 31,0 35,1 33,9
hatékonyséaga javult

Munkaerd termelé- 30,8 37,5 16,5 26,2 18,6 239 39,9 27,2
kenysége javult

Néttek a bevételek 24,1 36,2 24,6 9,3 19,1 25,6 30,6 20,5
Béviilt a vevokor 35,9 254 19,6 19,1 31,5 48,5 47,0 31,4

Javultak a fogyasztoi | 40,2 54,9 44,6 24,1 35,5 36,9 44,6 34,8
szolgéltatasok

Nemzetkozi bevéte- 9,0 19,7 3,8 13,0 28,1 32,8 42,3 19,5
lek néttek

Beszerzési koltségek 12,5 20,0 17,7 6,7 11,2 29,7 32,4 17,7
csokkentek

Raktarkoltségek 10,8 13,8 11,8 3,8 6,2 21,1 20,7 14,0
csokkentek

Jobb koordinacio a 29,2 50,7 27,0 24,3 14,5 29,4 436 29,8
beszallitokkal

Javult a versenyhely- 33,3 451 29,7 12,5 23,1 41,2 49,5 29,8
zet




Az e-business és a vallalati folyamatok

Az eredményekbdl egyértelmiien kiderul, hogy az e-business kifej-
lesztéséhez, illetve az innovativitas és versenyképesség javitasahoz
sokkal tobbre van sziukség, mint IKT-eszk6zOk egyszerl beszerzésére
és belzemelésére. Az IKT-val elérhetd jelentés elényok realizalasahoz
arra van szukség, hogy azokat szervesen integraljak a vallalat kulcsfo-
lyamataiba, a passziv alkalmazas (pl. promécios webhely) 6nmagaban
nem elég. Egy Uj rendelésfeldolgozé rendszer pl. az értékesitési osztaly
szamara sok id6t szabadit fel, amelyet azutan tobb eladasra lehet fordi-
tani, de ha azt nem integraljak hatékonyan a raktari készletnyilvantartas
rendszerébe, akkor az értékesités terén szerzett elényoket mas teruletek
nem értékalkotd tevékenységei semmive teszik.

Kérdés, hogy az e-business melyik eszk6zoktél fugg elsésorban? A
legalapvetébb Uzleti folyamat az eladas és a beszerzés, és az e-
business fejlesztéseinek jelentés része ezekhez a funkciékhoz kapcso-
|6dik. Ezen a terlleten a nagy nemzetkozi vallalatok hatarozzak meg azt
a keretet, amelyen belll beszallitéik mikodnek.

Azoknak a vallalatoknak, amelyek naponta legfeljebb néhany meg-
rendelést dolgoznak fel, szinte mindegy, hogy milyen rendszert hasznal-
nak, a nagyvallalatok gordulékeny és hatékony mikodése szempontjabol
azonban alapvet6 fontossagu kérdés ez. A multinacionalis vallalatok
rendszerei azonban sosem lesznek teljesen kompatibilisek, ami egy-
szersmind azt is jelenti, hogy a tobb nagyvallalatnak is beszallité kisval-
lalatoknak alkalmazkodniuk kell f6 ugyfeleikhez, olyan rendszerekre van
tehat szukséguk, amelyek meg tudnak birk6zni a kalonb6zé formatumu
elektronikus dokumentumokkal.

Még a viszonylag nagy vallalatok rendszereit is hozza kell igazitani
a nagyobb lgyfelek kdvetelményeihez. igy pl. az ipari enzimeket szallito
dan Novozymes vallalat 4000 embert alkalmaz, de mintegy 20 000 ugy-
fele van, mindegyik sajat megrendelési formatummal és feldolgozé rend-
szerrel.

A kisvallalatok azonban sokkal tobbet varnak az uj technoldgiai le-
hetbségektdl, mint a rendelésfeldolgozas hatékonysaganak javitasat,
ami onmagaban nem elegendd az Uzletmenet modjanak atalakitasahoz
vagy a versenyképesseg javitasahoz.

A megkulonboztetett jelentéségl kapcsolat pl. lehetévé teszi a be-
szallitbk szamara a termelés hatékonysaganak javitasat, ugyanis ha egy
kisvallalatnak sikerul kialakitania ilyen kapcsolatot valamelyik nagyobb
megrendelbjével, akkor jobban tudja tervezni és Utemezni termelését,



ennek koszonhet6en pedig nem kell fenntartania nagy készleteket. Ez
kilonosen igaz a romlandd termékeket (pl. enzimeket) gyartdé cégekre.
Az ilyen helyzetben lévd vallalatok a termelés Utemezése mellett javitani
tudjak logisztikai és mas folyamataikat is. Azok a vallalatok, amelyek el6-
re tudnak tervezni és nem kell varniuk bizonytalan rendelésekre, akar
25%-kal is csokkenteni tudjak koltségeiket.

Az egyuttmikodeésre épuld tervezés réven a beszallitok az egyes
termékekkel kapcsolatban pontosan felmérhetik fébb tgyfeleik igényeit.
Az ilyen egyuttmikodésekben lehetéve valik az is, hogy a beszallité va-
|6s idében ismerje Ugyfele készletét, igy elére tudja, hogy az ugyfélnek
mikor lesz szUksége szallitasra. Ennek tovabbi elénye, hogy a beszallitd
sajat beszallitéival is optimalni tudja egyuttmikodését.

Vegyunk példanak egy olyan vallalatot, amely Ulésparnakat szallit
valamely autogyarnak, pl. a VW-nak. Ha ez a vallalat hozza tud férni a
VW termelési Utemtervéhez, akkor nem csak sajat gyartasi tervét tudja
hozzaigazitani ahhoz, de a gyartasi tételszamot is optimalizalni is tudja.
Ha pl. el6re latja, hogy 1000 darabot kell gyartania egy bizonyos fajta
ulésbdél, akkor idében meg tudja rendelni a megfelel6 szOovetet és mas
kellékeket, meg tudja szervezni a gyartdsort, €s még a munkaerdigény
szintjén is alkalmazkodni tud az el6re ismert rendeléshez.

A tervezési egyuttmikodés alapjat képez6 kuldnleges kapcsolatok a
kis- és kozépvallalatok szamara lehetévé teszik a hatékonysag javitasat
€s a novekedést, az e-business mas lehetéségei viszont megnehezitik
helyzetluket: az elektronikus aukcioknak koszonhetéen a vevok kerul-
nek iranyitdé pozicioba, és latvanyosan le tudjak nyomni az arakat, ha
tobb beszallitétol kérnek ajanlatot adott mennyiségre egy bizonyos ter-
mekbal.

A beszallitékra nagy nyomast gyakorolnak az elektronikus aukciok,
amelytél nagyon félnek, kaldndsen akkor, amikor fennall annak veszélye,
hogy szamukra korabban ismeretlen versenytarssal szemben maradnak
alul, elveszitve korabbi Ugyfeluket. Az elektronikus aukcidk ugyanakkor
csak olyan aruk beszerzésére alkalmasak, amelyekkel kapcsolatban az
ar az egyetlen fontos tényezd. Az ilyen termékek esetében a vevék akar
20%-kal is csokkenthetik koltségeiket az elektronikus aukcioknak ko-
szonhetben.

Elektronikus modszerek a tervezésben

A tervezési egyuttmikodés (collaborative design) egy masik olyan
tertlet, amelyet igen elébnydsen hasznalhatnak a kis- és kdzépvallalatok,



az |IKT-eszkozOk segitségével ugyanis a gyartmanytervez6k sokkal
konnyebben tudjak kicserélni munkaikat, mint korabban: rajzok, alakza-
tok, szinek és zene ma mar akadalyok nélkul kaldhetdk a halézatokon. A
Boing 777 esetében ez pl. azt jelentette, hogy a tervezés a nap 24 drajan
keresztul folyt a vilag kulonbo6z6 részein 1évé tervezbirodakban. Ez volt
emellett az els6 olyan gép a vilagon, amellyel nem végeztek szélcsator-
nas prébarepulést, hanem azt elektronikus tesztekkel helyettesitették.

Ellenpélda a textil- és ruhazati ipar, amely az un. ,elektronikus érett-
ségi index” alapjan az ipari agazatok rangsoraban a 17-bél a 15. helyen
all. Az agazat vallalatai rovid tavon nem is terveznek jelentésebb el6re-
lépést az e-businessben, amelynek alkalmazasai kozul a tervezeési
egyuttmikodés terjedt el szamottevdé meértékben az agazatban. Ez egy-
részt annak koszonhet6, hogy ezen a tertleten hagyomanyai vannak a
termékadatok cseréjének, masrészt annak, hogy viszonylag koran beve-
zették a szamitogépes tervezeést.

Kis- és kozépvallalatok és az e-business

Az e-business eszkozeinek és modszereinek alkalmazasa nagy le-
hetbségeket jelent a vallalatoknak, de ezek realizalasahoz feltétlendl
felul kell vizsgalni a vallalatok mikodésmaodjat. Az itt ismertetett CRITO-
felmérés szerint a kis- és kozépvallalatok (KKV) nincsenek rosszabbul
felkészulve erre, mint a nagyok. A kis- és kozépvallalatok alkalmazkodo-
képessége jobb ugyan, de nagyobb fenyegetést jelentenek rajuk az uzle-
ti modszerek valtozasai, mint a nagyvallalatokra.

A KKV sokat javithatnak Uzleti poziciojukon, ha egy ellatasi lancba
integralédnak. Ehhez egyrészt valami kulonlegeset kell nyujtaniuk, mas-
részt integralddniuk kell Ugyfeleikkel, marpedig az Eurépan kivuli vallala-
tok erre altalaban inkabb hajlanddak, mint az eurdpaiak, annak ellenére,
hogy a KKV novekedéséhez elengedhetetlenul fontos, hogy stabil és
hosszu tavu kapcsolatba Iépjenek Ugyfeleikkel. Az e-business eszkozei
nem altalanos csodaszerek, de sokat javithatnak azoknak a KKV-nak a
hatékonysagan, amelyek képesek azokat integralni Uzleti folyamataikba.

Osszeallitotta: Liebner Aniké

Oiling the wheels of innovation. = European Innovation, 2005. szept. p. 5-8.
http://www.crito.uci.edu/2/prGEC3.asp

http://www.ebusiness-watch.org/


http://www.crito.uci.edu/2/prGEC3.asp
http://www.ebusiness-watch.org/

Lépjen On is uj piacokral!

BME OMIKK

semzerxozrf MARKETING

Mindenrél, ami eladhatd,
Mindenkinek, aki elad...

Budapesti Miszaki és Gazdasagtudomanyi Egyetem
Orszagos Miszaki Informacics Kdzpont és Konyvtar
1011 Budapest, Gyorskocsi u. 5-7.
tel.: 45-75-328 / fax: 43-75-323
mgksz@info.omikk.bme.hu




