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A XXI. szazad kezdetén a tirsadalomban és a gazdasagban egyarant paradigmavaltas zajlik. A gazdasag
tarsadalmi beagyazottsaganak koriilményei kozott egyre nének a tarsadalmi és gazdasagi ellentétek. A
pénziigyi és termeld eszkozok felett rendelkezd tokés tarsasdgok profitérdekei olykor mdr sajdt létiiket
veszélyeztetik. A gazdasag, ha jelenlegi fejlédési tendencidit koveti, pénziigyi 6sszeomlas felé haladhat.
Ennek megakadilyozisa minden jézanul gondolkod6 ember szdmdra létfontossagu. A helyzet nagyon
felelésségteljes dontéseket kivin és az Uj Gazdasdg viszonyainak megértését koveteli. Az ellatisi linc
fejlédésében és menedzsmentjének dtalakuldsiban revoltcios fejlédést okozott az Uj Gazdasdg techno-
l6giaja, az internet, és leghatékonyabb eszk6zévé az dltala generalt e-business lett.

Az internet-penetricié dinamikus novelése elengedhetetlen az Uj Gazdasdg fejlédéséhez. A gazdasig
és a vallalkozasok szamara sziikséges informaciék dontd tobbségét a legrovidebb idé alatt és a legtelje-
sebb mértékben az Interneten keresztil lehet elérni. Az Internet-hozzaférések noveléséhez sziikség van
az eléfizetések jelents szamu bévilésére és az azt biztosité miszaki-technolégiai feltételek megteremté-
sére Ehhez viszonyt kormanyzati akaratra, és tényleges tettekre van sziikség, hiszen a j6 szindék az anya-
gi és infrastrukturalis feltételek megteremtése nélkil mit sem ér.

A viltozo és jelentdsen fejlédd informatika arra kényszeriti a tradiciondlis Gizleteket, hogy alapvetSen
ujragondoljak uzleti stratégidjukat. A vasarlok sziikségleteit kielégiteni akkor lehet a legjobban, ha a fizi-
kai és az on-line csatornat kombinaltan haszniljuk. Amikor a vevé tobb fiiggetlen csatorna koziil valaszt-
hat, az kevésbé hatékony, mintha egy olyan rendszerrel kertil kapcsolatba, amelyben az egyes csatornakat
keresztkapcsolatok rendszere koti 6ssze. Ma a cél a vevékodzpontu, keresztcsatornds értékesitési rendszer
kialakitdsa és hidlézatként torténé mikodtetése. Ez egyrészt eredményezheti az tizemeltetési koltségek
csOkkenését, masrészt viszont parhuzamosan, a tradicionalis Uzletek bezarasaval jarhat.

Az e-husiness tartalma

Mi is tehat az e-business, és miért olyan fontos hazank szamara? Sokan prébaltik meghatirozni az j
kifejezés tartalmat, azonban altalanosan elterjedt definicié még nincs.! Az e-business szé jelentése: ,elektro-
nikus uzlet”, amely magaban foglalja az e-kereskedelmet, a tudasbazisokat, az izleti intelligenciat stb. Az e-

*  Féiskolai docens, Altaldnos Villalkozdsi Féiskola

I ,Olyan iizleti kérnyezet, abol a szereplok miikddésiik soran az informdcios technologia
eszkozeit internetes kornyezetben haszndljdk” — Bdthory Baldzs a Webigen Rt. igazgatdja.
Az e-business piacok, szervezetek, folyamatok és rendszerek integrdcioja internetes, vagy
abbhoz kapcsolodo technoldgidkkal” — Pricewaterbouse Coopers tandcsado cég meghatdrozdsa.
Az e-business az iizleti folyamatok internetes technologiakon alapulo tamogatdsa” — az IBM
meghatdrozdsa szerint. ,Az e-business, azaz az elektronikus tizletvitel nem mds, mint
kereskedelmi, iizleti és adminisztrativ tranzakciok megualositdsa az informatika és a
telekommunikdcio segitségével” — a KPMG Consulting tandcsado szerint.



business nem azonos az elektronikus kereskedelemmel. B6vebb annal, magiban foglalja a vallalat kiilsé és
belsé folyamatainak elektronizalasat és integracidjat. Része az e-commerce (e-kereskedelem), az internet (az
on-line) marketing, a modern vevitajékoztatas, a logisztika, a vallalati koltségek csokkentése, tehat minden,
ami kapcsolatba hozhaté a vilaghaléval és az azon keresztiil torténé pénzszerzéssel. A kis- és kozépméret
vallalkozasok szamara is lehet6vé teszi, hogy azonos feltételek mellett versenyre kelhessenek — akar a multi-
nacionalis vallalatokkal is. A vilaghal6 szamtalan informaciét biztosit. A vallalkozasok rugalmassagatél fiigg,
milyen gyorsan reagalnak az Gj trendekre, hogyan hasznaljak ki az Gj lehetéségeket. Sokszor a gyors valaszre-
akcién mulik egy vallalakozas sikere vagy bukdsa.

Az e-business kialakuldsinak négy fazisat kiillonboztetik meg. Els6 1épés, amikor a vallalat felismeri,
hogy a technoldgiai haladast nem hagyhatja figyelmen kiviil. A vallalkozas méreténél, Osszetettségénél
fogva megérik a helyzet arra, hogy a mindennapi adminisztrativ folyamatokat szoftver segitségével integ-
rilja.? A masodik fokozat az, amikor a rendszer mikodésbe kezd, és beépiil a vallalkozas tigyvitelébe. A
szoftver altal a véllalkozasrol informacidokhoz jutnak a jogosultak. A tudast visszacsatoljik a cég muikodte-
tésébe. A harmadik fazis az, amikor a cég a beszallitéival, vevéivel, partnereivel elektronikusan tartja fenn
a kapcsolatot. A vertikalis iparagakat bekapcsolja a rendszerbe. A negyedik szakaszban a horizontalis
iparagak bekapcsolisa is megtorténik. Ekkor mar a cég minden beszerzését — az tizletmeneten kiviilit is —
on-line valésitja meg.

Az e-commerce, azaz e-kereskedelem értelmezésébe tartozik az lizleti tranzakciéknak minden olyan
formaja, melynek soran a felek inkabb elektronikus, mint fizikai iton vagy kozvetlenil érintkeznek. Ta-
gabb értelemben az is e-kereskedelem, ha a kereskedelmi folyamat legalabb egy része elektronikus for-
miban bonyolédik.

A Business to Consumer (B2C) kereskedelem jelentése elektronikus kiskereskedelem, tulajdonkép-
pen a végfelhasznidlok felé torténd on-line eladds. A kereskedés on-line aruhdzakban (web-boltokban)
folyik, ahol a fogyaszték hozza jutnak a termékekkel kapcsolatos informacidkhoz. Ez lehetdséget ad a
termékek arak osszehasonlitiasara.’

A koznapi beszédben sokan hajlamosak az elektronikus kereskedelmet az on-line kiskereskedelem-
mel azonositani.* Az elsé pillantdsra az internetes vadsarldsban nincs semmi kiilonos Gjdonsag, kozeli
rokonsagot mutat a kataloégus aruhazakkal, vagy a televizios csomagkiildékkel. Lényegét tekintve a vasar-
16 a kereskedd katalogusabol valogat, a kivalasztott arut a szamara leginkabb megfelel$ csatornat (levél,
fax, telefon, e-mail) hasznilva megrendeli, majd azt az eladé postin vagy egyéb mas moédon elkildi. A
kiilonbségek azonban jelentSsek, hiszen az internetes katalogus elkészitésének koltségei lényegesen ki-
sebbek, mint a nyomtatott valtozaté. Az on-line katalégus rdadasul gyakorlatilag korlatlanul bévithetd,
frissithetd, amig a nyomtatott katalogus terjedelme mindig kotott. A televizids bome shopping vallalkoza-
sok meg egyszerre legfeljebb csak néhany termékre koncentralhatnak.’

Elektronikus piactérrol akkor beszéliink, amikor a villalkozas nem épiti ki sajat rendszerét, hanem
egy szolgaltatohoz csatlakozik. A B2B szolgiltatok vallalkozasokat képviselnek, a legfrissebb piaci infor-
maicidkkal szolgilnak. A vallalkoziasoknak nem kell beszallitokat keresni; vasarlasi igénytiket jelzik a B2B
szolgaltatonak, aki konkrét ajinlatokkal vilaszol. Igy az elektronikus piactérben nem kell minden vallalat-
nak kiilon kapcsolatot kiépiteni az egyes tizleti partnerekkel, hanem egyedul csak a piactérrel kell kialaki-
tani és karbantartani azt. Az e-piacon csak a vevik és eladok vannak jelen a kinalatukkal és keresletiukkel,
ezaltal alkalmas arra, hogy az iparagak szerepldit 0sszehozza egymassal. Az ehhez sziikséges technolégiat
és biztonsagot, a keres6eszkozoket, katalégusokat a piactér biztositja.

Ekkor vdllalati szoftvert vdasdrol és kialakitja az iizemgazdasdgi funkciok széles korét lefed6
sajdt felépitésének megfelel integralt vdllalati informdcios rendszerét (pl. SAP). Ezt ERP-nek,
azaz vdllalati eréforrds-tervezésnek bivjdk.

3 Az internet drubdzakban leginkdbb elektronikai cikkeket lebet kapni, de népszertiek

a konyvek, butorok, bdztartdsi gépek is. Elsésorban olyan termékek irdnt van bizalom, ahol
kevésbé fontos az, hogy a vevé — mondjuk —megfoghassa, megszagolbassa, kozelrol
meguizsgdlbassa a terméket, és egyéni értékitélete alapjdan dontson.

A manapsag leggyakrabban B2C néven emlegetett kereskedelem modelljét az Amazon.com
konyvkereskedés alakitotta ki 1996-ban.

> A gyakran tobb tizezer tételt tartalmazo on-line katalogusok kezelését a jol megudlasztott
navigdcios rendszer (menii, linkek, kereso, térkép) segitik. A webes katalogusokban rejlé
lebetdséget egyes bagyomdnyos tizletek is felismerték, mikor boltjaikba tigynevezett interaktiv
oszlopokat (,touch me”) telepitettek. Ezek segitségével ugyanis megsokszorozhatjdik a bolt
fizikai méretei miatt korldtozott drukindlatukat.
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A Business to Business (B2B) kereskedelem a vallalatkézi elektronikus piacterek mikoddtetése. A foga-
lom olyan iizleti kapcsolatot jelol két villalkozas kozott, amelynek szintere a vilighal6. Altaliban nem
csak adas-vétel folyik itt, hanem — példaul — a vallalati rendszerek 6sszekapcsoliasaval nyomon kévethetd
a szallitasok teljesitése.® A B2B-forgalom teszi ki az e-kereskedelem legnagyobb hinyadat. A B2B-piacte-
rek az arukat és szolgaltatasokat értékesitd és keresé cégek virtualis talalkozé helyei az Interneten. A
vevOk és az eladbk automatizalhatjak beszerzéseiket, eladasaikat, esetleg alkalmi vagy tartés csoportokba
szervez6dve kedvezObb drakat érhetnek el.

Az internetes piactereknek hiarom alaptipusa 1étezik. A vdsdrloi té6zsdén (buyer exchange) a vevd
diktal, a szallitoi piacokon (supplier marketplaces) a visarloknak kell alkalmazkodniuk az eladékhoz, a
neutrdlis kozpontokban (neutral bub) viszont mindenki mindenki ellen ,harcol”. A semlegesség elvileg
alapfeltétele a marketplace sikeres mikodésének. A gyakorlatban azonban — mikézben a neutralis piacok
gyakran csak komoly nehézségek arin képesek Osszekapcsolni a vevoket és eladokat — az egy-egy iparag
altal anyagilag kell6képpen tamogatott (vertikalis) piacterek akkoriara nének, hogy nehéz volna Sket
figyelmen kiviil hagyni. A B2C kereskedelemben megszokott fix katalégus-arakkal szemben a B2B keres-
kedelemben régota hasznalatosak a dinamikus arazas olyan formai, mint az aralku (negotiation), a fordi-
tott arverés (reverse auction), vagy a tézsde (exchange). Ezek alkalmazhatdsagat, az eladok, és a vevok
szama szabja meg. A B2B dinamikus arazast megoldasai nem jelentenek mast, mint a hagyomanyos, off-
line kornyezetben korabban hasznalatos aralku médszerek atultetését elektronikus kornyezetbe.”

Az arverést a vallalatok rendszerint felesleges, hasznalt berendezéseik eladasara hasznaljak. Mig a
horizontélis piactereken egy-egy ipardg specialis gépeit arusitjak, a felszimoldsra keril6 cégek javait,
tobb iparagat is atfog6 aukcidkon bocsatjak aruba.®

¢ Az informdcioszerzéstll, a megrendelésen dt a teljesitésig az iizlet az interneten bonyolodik. A
beszerzés, a raktdrozds, a logisztika teriiletén az elektronikus ut alkalmazdsa koéltségcsokke
nést eredményez, meggyorsitja az iizletkotést.

7 Az dralkura, a dinamikus drazds legegyszeriibb formdjdra akkor keriil sor, amikor a vevé és
az elado egyarant iizletet kivdn kotni, de még nem egyeztek meg az drban és az iizletkotés
egyéb feltételeiben. Egyes e-piacterek lebetové teszik az interaktiv dralkut. Ilyenkor a vevéok
meghatdrozzak vételi kondiciéikat, majd a program sorba rendezi az ezeknek eleget tevé
szdllitékat. Miutdn a vevd kivdlasztja a neki megfeleld szdllitot, ajanlatok és ellenajdnlatok
sorozatdval tisztdzzdk a végsé drat, a termék mindségét, a fizetési feltételeket és a szallitdsi
bataridét. Varbatéan egyre tobb elektronikus piactér boviti eszkoztdrdt interaktiv dralkuval.
Ez kivdléan alkalmazhbaté olyankor, amikor a legjobb ajdnlat is erdsen eltér a kivant vételi
artol. A piactereknek készonhetéen az olyan kisebb vdllalatok is alkupozicioba keriiletnek,
melyek kiilonleges, egyébként nehezen elérbeté termékeket, szolgaltatdsokat kindlnak.

8 A weben szamos drverés-tipus létezik. Valamennyi lefolytathaté direkt vagy forditott médon.
A direkt drverések tipusai koziil, az egyik legelterjedtebb az angol drverés, mely az elfogadha-
t6 legalacsonyabb drral indul majd a licitaldssal folyamatosan névekszik. Az drverés lezdra-
sakor azé a termék, aki a legmagasabb drat ajdanlotta. A holland drverés egy tételre, vagy egy
drucsoportra torténd licitdlds olyan médon, hogy az drverés a legmagasabb drral kezddbdik,
majd az drak csékkentésével addig tart, mig valamennyi dru el nem kel. A vickrey drverés az
angol drveréstil oly modon tér el, hogy a mdsodik legmagasabb ajanlat nyer. A japdn
drverés is a legalacsonyabb drral kezdddik, de az drverés sordn az dr kotott lépésekben
novekszik. Minden lépésnél kiszdllbatnak azok, akik az adott drat nem bajlandok megadni.
Az utolsé bennmaradé nyer. A lepecsételt drverés soran valamennyi ajanlattevd egyszeri, tit-
kos ajanlatot tesz, melybdl az ajanlatok elbirdldsakor a legmagasabb Osszeget igéro nyer. Mi-
vel az egymdssal versenyzd vevk nem ldtjak egymds ajanlatdt, ennél az drverési tipusndl
nem jelentkezik az drfelbajto bhatds. A forditott drverésen egyetlen vevd teszi k6zzé a vdsdrolt
szer olyan azonnali beszerzésekre haszndlatos, abol a vdsdrlo el akarja keriilni az off-line
vdsarldasnal szokdsos bosszadalmas és faradtsagos drajanlatkérést, a szdllitoi lista dsszealli-
tdsdt és az dr-Osszebasonlitdst. A forditott drverés igen elterjedt a nem-produktiv termékek
beszerzésénél. A forditott aukciokkal kapcsolatban szamos elado és vevd tart attol,
bhogy a szemtfiilesebb versenytdrsak fontos informdciokhoz juthatnak. Kiilonos figyelmet kell
forditani a biztonsdgra és az anonimitdsra.
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Az on-line t6zsde 1ényege a vételi és eladdsi ajinlatok valds idében torténd kozvetitése. Leginkdbb a
jol korilirhatd, gyorsan mozgo aru termékek adas-vételére alkalmas. Az on-line t6zsde minden olyan
iparagban kival6an alkalmazhat6, ahol korabban sikeres hagyomanyos tézsdei kereskedés folyt.” Az el-
adok szamara a B2B kereskedelem nem csupin az on-line médon generalt profitra fékuszal. Inkabb van
sz6 kapcsolatépitésrél és kapcsolattartasrol az tizleti partnerek kozott. A B2B tizletek tobbsége nem egy-
szeri tranzakcié, hanem egy hosszu tavua folyamat. Az Gj eljairasoknak és technolégidknak koszonhetéen
avallalati beszerzés a kordbbiaknal sokkal gyorsabba és atlathat6bba vilt. Ennek ara viszont egy rendkiviil
komplex procedura. Mikdozben a hasonlé profilt cégek vertikalis piacokba szervezédnek, a globalis cé-
gek a horizontilis piacterekbe szervez6do6 szolgiltatdk (személyzeti és pénziigyi szolgaltatasok, karban-
tartds és tizemeltetés) alkalmazasaval tovabbi megtakaritishoz juthatnak.

Az on-line tzletkotés hatdsara a vallalkozasoknal lerovidil és leegyszertisodik a beszerzési ciklus,
csokkennek az alapanyag- és adminisztrativ koltségek, javul a raktdrozasi gyakorlat. B2B szolgiltatbhoz
val6 csatlakozas 10-20%-ban csokkenti a beszerzési koltségeket.'®

Az elektronikus piacterek tizleti modelljeit attekintve a piactérnek t6bb tipusdt kiillonboztetjuk meg.
Beszélhetiink az egy iparagban mikodd, tgynevezett vertikdlis piacterekrél és iparag-fuggetlen, azaz
borizontdlis piacterekrdl. Kilonbséget tehetiink foldrajzi szempontbdl a regiondlisan, illetve a globdli-
san mikodo piacterek kozott. Csoportosithatjuk a piactereket piaci fragmentdcio és az dru komplexitd-
sa fuggvényében is.

A résztvevlk viszonya alapjan harom alapmodellt lehet elkiiloniteni.

Elsé tipust a kozvetlen B2B piacterek alkotjak, melyek az egytél-a-sok-felé modell alapjan mikoédnek.
A piacteret egy adott cég hozza létre a vevikkel és szillitokkal vald kapcsolattartds eldsegitésére. Ezek
tehat vertikalis piacterek.

Beszélhetiink a koalicids vagy konzorciumos piacterekrdl, amelyek a soktol-a-sok-felé modellt k-
vetik. Egy ipardg vezetd cégei hozzik létre, hogy egyesitsék vevdi és szallitdi kapacitdsaikat. A k6zos
fellépésbdl mindegyikiiknek szarmazhat haszna (példaul méretgazdasagossagi elényodk kihasznéaldsaval,
s igy a vasarlGerejiik novelésével).

A fiiggetlen elektronikus piacterek tipikusan semleges piacterek, melyeknél a beszallit6i és a vevoi
oldal egyarint hangsilyos. Altaliban horizontilis piacterek, a piactér maga csak kozvetité és szolgiltatd
szerepet tolt be.

A gyadrté-kozvetits vertikdlis kapcsolatrendszerben az internet a legnagyobb veszély a kozvetitGk
szamara. Er6s a kockdzata a dezintermedidcionak vagyis, annak, hogy egyszertien kihagyjak ket a csa-
tornabol.'! Az értékesitési csatorna lerovidulhet, amennyiben a gyart, illetve nagykereskedelmi cég agy
dont, hogy kozvetleniil kiszolgdlja végs6 fogyasztoit. A termeld illetve a nagykereskedd akkor mell6zheti
kozvetitdit, ha kapacitasait és forrasait tekintve felkésziilt az egyéni vevok kiszolgdlasara.

2 A legtobb piactér miikodtetdi elektronikus katalogusokat kérnek be az eladoktol. Ezeket 1igy
szerkesztik egybe, hogy a vdsdrlok konnyen osszebasonlithassdk benniik az dltaluk keresett
cikk drait, jellemzéit, a szdllitds és a fizetés feltételeit. Egyes e-piacok fenntartoi villaljik a
katalogusok karbantartdsdt. Alkalmanként azt is, bogy a szereplSk szdmdra testre szabjdk a
rendszert. Igy a vevék csak az Sket érdekld informdciokkal taldlkoznak. A piac szerepléi egy-
egy fontos eseményrdl — példdaul a befuté megrendelésrdl, licitrél, druk szallitdsdrol —
e-mailben kiilon értesitést is kapnak, de kérbetik az iizenetet SMS-formdban is.
Magyarorszdgon az elsé internet-alapu vallalatkoézi horizontdalis elektronikus piactér a
Marketline, amelyet a MatdvNet (a Matdv csoport képuiseletében), az Accenture (korabban
Andersen Consulting), a Compaq Computer és az SAP Hungary kozosen hozott létre. (HVG
2002. majus 10.)

A gydrtonak ugyanis sok elénye szarmazhat a vevok kozvetlen kiszolgadldsdbol. Csak a legfon-
tosabbakat emlitve: a koltségek csokkenek; a vevokkel kialakitott kozvetlen kapcsolat hatéko-
nyabb piaci munkdt tesz lebetévé; a készletek felett nagyobb kontrollal rendelkezik; gyorsab-
ban vezetbeti be 1ij termékét a piacra, mivel nem marad régi termék a csatorndban.
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On-line kereskedelem

A Taylor Nelson Sofres felmérést végez 27 orszigban az on-line visarlokrol. Evente kozel 30.000
interjat készitenek, négy kontinensen. Az internetet hasznal6knak atlagosan 27%-a vett részt a felmérés-
ben orszagonként.'?

A valaszad6k a B2B megoldasokkal szembeni kovetelményként a folyamatos on-line kapcsolatot, a
biztonsagot, a vallalati rendszerekhez valé jé illeszkedést és a skalazhatésagot jelolték meg. A B2B szol-
galtatasok tulajdonképpen az iizleti ajanlatok bekérését, az informaciok kozvetitését (vallalati katal6gu-
sok begytjtése), a kapcsolatteremtési lehetdséget jelentik az értéklanc szerepléinek (férum, chat). Ugyan-
akkor rendkiviil fontosnak tartjak az uzleti kapcsolatok egészének vagy egyes elemeinek bonyolitasat
(ajanlatok kozvetitése, uizleti dokumentacio, aukciok, pénzforgalom, aruszillitis), melyek mind-mind
elényt jelentenek a résztvevOk szimara. Véleménylik szerint a B2B szolgaltatast nyujté vallalatok bevéte-
lei a virtudlis piacon résztvevd szereplOk regisztracids dijaibdl és a hilon kotott tizletekbdl szirmazo
jutalékbol (2-5%) tevodik Ossze. A B2B eldnyei k6zott a gyorsasigot, a forgalomnovekedést, a jobb
vevOkapcsolatok kialakitasat, a hatékonysag novelését és az ellenérizhetSség javulasat tartjak legfonto-
sabbnak. A B2B hatranyai koziil kiemelték, hogy draga és bonyolult kiépiteni a rendszert, illetve magasak
a fenntartasi koltségek.

Az on-line kereskedelem kovetkezé agaként a B2A kapcsolatot jeloljiik meg. Jelentése Business to
Administration, azaz a vallalkozas és a kozigazgatas kozotti on-line kapcsolatot jeloli. A C2A pedig nem
mas, mint a Consumer to Administration, azaz az Gigyfél és a kozigazgatas kozotti kapcsolat. Amikor az
allam is megjelenik a vilighalon, annak szerepe megviltozik, 4j funkciora tesz szert. Az dllampolgarok, és
az Uzleti szféra szamara informaciét ny\jt, és szolgaltatisokat teljesit."

A hazai viszonyokat vizsgilva megallapithatd, hogy egyel6re varat magara a hazai e-kereskedelem fel-
lendiilése. A feln6tt lakossag 15-16 szazalékat kitevé magyar netezGk csupan 8 szazaléka vasarolt mar a
weben.' A fogyasztokat kiszolgil6 on-line eladohelyek szama egyre szaporodik. A skdla majdnem olyan
széles, mint a ,valésagos” kiskereskedelemben, a bolhapiact6l kezdve a sarki fliszeresen at a hatalmas
hipermarketekig és bevasarlokozpontokig. Kis és nagy e-tizletek kozt egyarant akadnak olyanok, melyek
val6sagos bolt(ok)ra, kiskereskedelmi hdl6zatra épuilnek.” Az internet-hozzaféréssel rendelkezé vallala-
toknak csupan tiz szazaléka folytat e-business tevékenységet a halon keresztil, és kozilik is csak minden
masodik foglalkozik e-commerce-szel. A cégek jelentGs része azért 1épett be a piacra, mert att6l forgalom-
novekedést vart vagy, mert arra versenytarsaik kényszeritették 6ket. Sokan PR- vagy marketing-okokat
neveztek meg. Az internetes kereskedelemben val6 részvétel a legtobb esetben presztizskérdés.

A magyarorszagi elektronikus kereskedelemnek ma legfontosabb jellemzdje a tékeigényessége. Tul-
sagosan nagy befektetést igényel egy cégtdl az, hogy kereskedésbe fogjon az interneten. Nem elégséges
ugyanis egy honlap kialakitdsa. Rengeteg pénz, energia és szaktudis sziikséges, hogy oda el is jussanak az
emberek. Nem kevés befektetést kivin a megfelel6 kommunikacio kialakitdsa, az arukészlet feltoltése és
fenntartasa, illetve a hazhoz szallitds és a logisztika megszervezése sem. Az internetes-kereskedelem joval
konnyebb nagyobb (és igy nagyobb koltségvetéssel, szaktudassal stb. rendelkezd) cégek szamara. A nagy
cégek viszonylag késéi megjelenése az e-kereskedelemben a piac jelenlegi allapota miatt még nem nevez-
hetd elkésettnek.

2 A kutatds eredménye alapjan az internet-baszndlok 10%-a vdsdrol on-line; 15%-a fontolgatta
az on-line vdsarldst, de mégsem vdsarolt; 14%-a tervez on-line vdsdrldst a felmérést koveto
bat bonapban; 13%-a az interneten gytijtott informdciot a hagyomdnyos modon torténd
vdsdrldshoz. A kutatds a vdsdrolt termékek tipusdt is vizsgalta és megdllapitotta, hogy
egyértelmiien a konyvek vezetik a rangsort. Forrds: ITC Report, Taylor Nelson Sofres, 2003.

B Az internetet felbaszndlva gyorsabbd és olcsobbd teszi a kozigazgatdst, folyamatos bozzdférést

biztosit az informdciokboz (pdlydzatok, jogszabdlyok, ingatlan-nyilvantartds stb.). Felgyor-

sulbat az tigyintézés és csokkenbetnek a bibalebetdségek. Ennek alapjdan miikodteti az APEH
on-line bevalldsi rendszerét, illetve ezen célokat valsitia meg a www.Magyarorszag.bu portdl.

A GfK Piackutato Intézet 14 orszdgban készitett felmérése szerint az dltalanos trendhez

bhasonloan Magyarorszdagon is a CD-re jut a legtobb on-line vdsdrlds — 61 szdzalék-, ezutdan 29

szdzalékkal a szamitogépes szoftver és szintén 29 szdzalékkal az élelmiszer kovetkezik, a

belépdbjegy-rendelés, pedig 26 szdzalékot ért el. Sajdtosan magyar jelenség az on-line

élelmiszervdsdrldsok magas szdma és az on-line jegyfoglalds is.

5 A Fotexnet 2004 év végi megsziinéséig rdépiilt a Fotex-csoporthoz tartozo cégekre.
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Az on-line vasarlasok legf6bb oka a nyitvatartdsi id6t6l valo fuggetlenség, valamint az, hogy a viligon
barhonnan be lehet szerezni a kivalasztott arut, raadasul altaldban olcs6ébban, mint a hagyomanyos bol-
tokban. Az egy helyrél beszerezhet$ termékinformacidk elénye sem elhanyagolhaté. A vasarlas ellen
sz016 érvek kozil a két meghatirozo a draga internet-hasznalat, és a kereskeddk iranti bizalmatlansag.
Visszatarté eré még a termékekkel vald fizikai kontaktus hianya, a bizonytalansag a garancia korul. A
kiszallitasi idédpont miatt a megrendel$ kénytelen hosszabb ideig otthon tartézkodni. A vasarlok aggod-
nak hitelkartya- és bankszamla-adataik biztonsiga miatt. Csak kevés magyar hitelkartyat lehet hasznalni
on-line fizetésre. Az on-line vasarlasok nehézkes terjedésének a szocioldgiai oka az, hogy Magyarorsza-
gon nincsenek hagyomanyai a megrendelésen keresztiil bonyol6dé vasarlasnak.

Az internetes vasarlds hatranyait és kockazatait az arkiilonbozetnek kell kompenzilnia. A felhasznal6k
jellemzéen 10-15%, kisebb értékd arucikkeknél 20-30% engedményt varnak el az on-line druhazaktdl,
aminek egyébként a legtobb kereskedd nem tud megfelelni. A kételyeket eloszlathatjak a pontos és rész-
letes termékadatok, valamint a sikeres (proba)-vasarlasokbdl szirmazé pozitiv tapasztalatok.'¢

A vallalatok és koltségvetési intézmények esetében az elektronikus beszerzésre (eProcurement) vald
attérést leginkabb a folyamatok felgyorsitasa iranti igények indokoljak A beszerzék a legnagyobb elényo-
ket, a koltségcsokkentésben, az arak konnyd Osszehasonlithatésigiban, a nagyobb aruvalasztékban, a
mukodés nagyobb kontrolljaban és a beszallitok simabb koordinacidjaban latjak. Fontos momentum,
hogy a cégek mikodésének atgondolasa kikényszeriti a hatékonysag novelését. Segitségével drimaian
lesziikithet6 a szallitok kore, megszintethet6Sk a felel6tlen vasarlasok, csokkentheték az adminisztracios
koltségek mikozben sokkal vilagosabba vilik a vasarldsi stratégia egésze. Az on-line vasarlast elutasitd
beszerz6k legtobbszor a (kiilsé vagy belsé) partnerek, beszillitok on-line felkésziltségének hidnyara
hivatkoznak. Szintén gyakori érvnek szamit, hogy nem kivanjik felbontani a jelenlegi beszéllitokkal jol
muikodd, hagyomanyos szerzédéseket. Tovabbi akaddlyt jelent az altaldnos gazdasagi lassulds, a hattér-
rendszerek integricidjanak nehézségei, illetve az adatstandardok hidnya. A B2B piacon a partnerek kozt
cserél6dd, nagy mennyiségu és sokszor igen heterogén adathalmaz mellett akar egy kisebb hiba miatt is
konnyen jelentkezhet olyan adatszivargids, melyet az Uzleti partnerek nehezen toleralnak.

A B2B technoldgia sikeres adaptilisahoz, bevezetéséhez nem csak pénz és megfelel technikai eszko-
z0k kellenek, hanem szemléletvaltas is. Nagyon sok mulik a vallalati kultdran, az emberek hozzaallasan,
ami sok esetekben nagyobb problémat jelent, mint a technoldgia integraldsa. A B2B alkalmazasok beve-
zetése eltt mindenképpen megéri atvizsgaltatni a cég mikodését és hatékonysagat, mivel az automatiza-
las 6bnmagaban nem fogja megoldani az alacsony hatékonysaggal mikodd szervezet problémiit.

A piacterek bonyolultsiga sok villalatvezet6t megijeszt. Az e-beszerzés maga azonban messze nem
ennyire bonyolult. Leginkdbb a termeléshez nem kozvetleniil kapcsol6dé (non-produktiv, indirekt vagy
MRO) vasarlasokkal érdemes kezdeni, majd az itt szerzett tapasztalatok alapjian fokozatosan lehet terjesz-
kedni az egyéb teriiletek felé."” Az e-beszerzés nem egyszerien a vasarlasi dontések internetre vitelét
jelenti. A folyamatos internetes kommunikacio és interakcié révén a vallalatok dolgozoi, tigyfelei és be-
szallitoi teljesen wjfajta kapcsolatba keriilnek egymassal. A szimos elény ellenére a B2B kapcsolat soran
is szembe kell nézni a hagyomanyos kereskedelemi problémakkal, melyeket példaul a nemzetkozi keres-
kedelem, az add6zas, a kiilonbo6z6 pénznemek kozti atvaltas, a nemzetkozi jogi tigyintézés és felelGsség-
vallalas kérdései jelentenek.

% Az elektronikus kereskedelmi csatorndk dinamikus névekedése ellenére a bazai internetes
drubdzak 2000. évi drbevétele a kiskereskedelmi forgalom 1%-dt sem kozelitette meg, és a
magyar on-line iizletek t6bbéves lemaraddsban vannak nyugati tdrsaikboz képest, tebdt
JjelentOs fejlesztések sziikségesek a kindlati oldalon.

7 Az a vdllalat, amelyik elszdnja magdt az e-beszerzés bevezetésére, ma mdr szdmos (foképp
amerikai) szoftver koziil valogathat. Az olyan neves gydrtok, mint az Ariba, Commerce One,
vagy az i2 kiilon dgazatot épitettek ki az e-procurement programok készitésére. Természetesen
nem sziikséges a beszerzés azonnali, teljes ,internetesitése”, érdemesebb elGszor egy
részteriileten bevezetett pilot projekttel indulni.
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Az e-kereskedelem szahalyozasa

Az internet torvényi szabilyozasival kapcsolatban ma a vildg az Amerikai Egyesiilt Allamokra figyel,
mint meghatirozé példara. A jelenlegi amerikai torvénykezés szerint nem szedheté ad6 az interneten
lefolytatott adas-vételi tranzakciokért. Lehetséges azonban, hogy a tobb éve fennall6 gyakorlat révidesen
megvaltozik. Ha a legajabb amerikai torekvések megvalésulnak, konnyen lehet, hogy hamarosan megje-
lenik az interneten értékesitett aruk és szolgaltatasok utan is illetéket behajto , digitalis ad6szed6”. Az on-
line ad6szedés bevezetését partolok hangjai az Egyesilt Allamokban érvényes, az e-kereskedelem meg-
adoztatasat tilté moratorium lejartaval erésodtek fel.”® A moratériummal egyidSben létrejott testiilet
2000 aprilisaban kozzétett tervezete a moratorium 2006-ig torténé meghosszabbitdsit javasolta. Az ere-
deti hatdridd lejartaval azonban mégis gy tlinik, hogy megszinhet a kedvezmény. Egy friss torvényjavas-
lat kdzpontilag szabdlyozott adorendszer bevezetését litja sziikségesnek. A tervezet szerint nem csak az
elektronikus titon megrendelt termékek, el6fizetett szolgaltatisok, hanem a letoltott szoftverek, elektro-
nikus konyvek és médiatartalmak is adékotelesek lennének.

Az adémentesség 1998-as deklaralasanak egyik inditéka az internet és az akkoriban még gyerekcip6-
ben jaré e-commerce timogatasa volt. Az azé6ta eltelt idében a vilaghald jelentds fejlédésen ment keresz-
til. Sokan hangoztatjak, hogy az internet és az elektronikus kereskedelem mar megall a sajat laban és
képes elviselni az adoterheket. Az elmlt idészak visszaesése ellenére még mindig az I'T-szektor a gazda-
sag legdinamikusabban fejl6d6 dgazata. Ez kiilonosen igaz az USA-ra, ahol a haztartasok tobb mint 6tven
szazaléka rendelkezik internet-hozzaféréssel. Fontos tényezé az utdbbi egy év gazdasagi lelassulasa az
Egyesiilt Allamokban, ami 4j bevételek keresésére Gsztonzi az allami, a szovetségi és a helyi szerveket
egyarant.”

Nem tudni, hogy végiil melyik szindék lobbistdinak akarata érvényesiil az amerikai torvényhozasban.
Annyi azonban biztos, hogy az olykor orszaghatarokon is ativel$ on-line kereskedelmi tranzakciok meg-
adodztatdsa egy egységes és konnyen adaptialhatd rendszer hasznalataval torténhet meg. Az adékérdés
jovébeli mikéntje a torvényhozok kezében van. Az e-adémentesség megsziintetése mindenképpen illesz-
kedne a korabban teljes mértékben szabalyozatlan internet megregulazasara iranyuld torekvések soraba.

Az elektronikus kereskedelem eurdpai szabalyozasat a jovében két f6 jogforras tartalmazza. Az egyik
egy Uj, kozosségi direktiva, a masik a majdan a brisszeli konvencié helyébe 1ép6 tanacsi hatarozat. Az
Eurépai Bizottsag altal 1997 és 2000 novemberében kozott kidolgozott, 2001. szeptember 1-jén kisebb
modositasokkal az Eurépai Parlament altal is elfogadott direktivatervezetet még a tagillamok szakminisz-
tereibdl 4ll6 Tanacsnak is el kell fogadnia. Az e-kereskedelmi vallalkozasok alapitasinak és mukodtetésé-
nek feltételeit tisztazo eldiras kiterjedne mind a vallalkozdsok egymas kozti, mind a vallalkozasok és a
fogyasztok kozti tizleti tranzakcidkra. Az arucikkek kereskedelmén tul érvényes lenne egyebek kozott az
on-line szolgaltatast nydjt6 Gjsagokra, pénziigyi szervezetekre, tigyvédekre, konyvelSkre stb. A tervezet
talan legfontosabb pontja szerint az internetes szolgéltatd székhelyének az a hely mindsiil, ahol a vallal-
kozas tényleges gazdasagi tevékenységét folytatja, fliggetleniil attdl, honnan mikodteti az internetes
honlapjat, szerverét. Ez az elSirds megsziintetné az elektronikus kereskedelemben jelenleg uralkodé
jogbizonytalansagot, kimondva, hogy a szolgaltat6 felugyeletére az el6bbi médon definialt székhely or-
szaganak hat6sagai jogosultak.

A direktiva — az EU-s jogalkotas jellemz6 gyakorlataként — nem kozvetleniil allapit meg kotelezettsége-
ket az interneten keresked6 cégeknek, hanem a tagorszagok sziamara irja el6, milyen tartalma jogszaba-
lyokat kell meghozniuk. ** Az uniés kormanyoknak ugyanakkor ki kell vennitik meglévé jogszabalyaikbol
minden olyan paragrafust, amely az interneten val6 szerz6déskotést akadalyozza (példaul az olyan jog-
szabdlyokat, melyek szerint egy szerz6dés csak papiron, irott formaban jogszerad).

8 1998-ban a Kongresszus dltal elfogadott térvény bdrom évre megtiltotta mind az internet-
hozzdférési dijak, mind az elektronikus kereskedelmi tranzakciok megadoztatdsdt

9 Egyes becslések szerint, ba a jelenlegi helyzet nem vdltozik, az dllam az adozatlan on-line el
addsok kovetkeztében 20006-ig mintegy 45 millidardos bevételkiesést konyvelbet el.

20 A tagdllamoknak torvényileg kell majd koteleznitik a teriiletiikon miikodé internetes eladokat
arra, bogy mind a fogyasztok, mind pedig a batésdgok szamdra konnyen bozzdférbeté modon
tiintessék fel a weben az alapvetd tudnivalokat 6nmagukrol (neviiket, cimiiket, e-mail
cimiiket, cégjegyzék- és adoszdmukat, esetleges hatosdgi engedélyeiket).
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A tervezet azokra is gondolt, akiknek kellemetlen tapasztalata, hogy a cégek kéretlen reklimiizenetek-
kel (spam) arasztjak el elektronikus postaladajukat. A direktiva a tagillamok jogszabalyain keresztiil ko-
telezné az eladokat, hogy kinaljak fel a reklam6zonbdl valé kimaradas lehetdségét. A javaslat kotelezné a
tagallamokat, hogy engedélyezzék az internetes-szolgaltatasokat az Ggynevezett szabalyozott foglalkoza-
sok — példaul ugyvédek, konyvelSk — korében. Mindez nagyon is talalkozik a vallalkozék igényeivel és
szempontjaival, akik kiilonosen amiatt elégedettek, hogy a direktivatervezeten végigvonul a , szarmazasi
orszag elve”, vagyis hogy az internetes kereskedelem legtobb aspektusat illetéen a vallalkozas székhely-
ének szamitd orszag jogszabdlyai lennének érvényesek.

Kevésbé sikeres a masik tervezet, mely az elektronikus kereskedelem menetét hivatott szabalyozni. A
még 1996-ban Higaban megindult és 2001 februarjiban Ottawaban Gjrakezdett targyalasokat éppen az
e-kereskedelemnek a kilencvenes évek masodik felében rendkiviil felgyorsult fejlédése szakitotta félbe.
Nem elég, hogy 6sszhangba kell(ene) hozni a kiilonb6z6 orszagok kereskedelmi, addzasi, vam, szerzéi
jogi, szabadalmi és még sok egyéb jogszabalyat, de egyszerre varnak kielégité megoldast az egymadssal
kereskedd (B2B) villalatok, a kiskereskedelemmel (B2C) foglalkoz6 cégek és persze az interneten ke-
resztiil vasarolé maganszemélyek is.

A kiskereskedelemnél a f6 kérdés az, hogy melyik orszag torvényeit kell figyelembe venni, ha a vevé és
az eladd kialonbo6z6 orszagokban talalhaté. Nem varhaté el ugyanis egyik féltél sem, hogy ismerjék a
masik orszag vonatkozo torvényeit.*

Nem egyszeribb a helyzet a vallalatkozi kereskedelemben sem. Az exportérok és az importérok egy-
arint ragaszkodnak ahhoz, hogy a kereskedés sorin a niluk hatilyos jogszabilyok érvényesiiljenek. Igy
itt is patthelyzet alakul ki. Még bonyolultabba valik az egész tigy azdltal, hogy j6 néhiny cég egyidejlleg
mind exportérként, mind pedig importérként megjelenik. Megfigyel6k szerint a megegyezés hidnya
koénnyen alddshatja az e-kereskedelem tovabbi fejlédését. Valészinti ugyanis, hogy egyes cégek bizonyos
célorszagok jogszabdlyainak betartdsa helyett inkdbb blokkoljik az ottani felhasznilok hozzaférését a
szolgaltatashoz. Veszélyben érzik magukat a tdvkozlési villalatok és az internet-szolgaltatok is. Egyes
orszagok torvényei szerint ugyanis felelések a hal6zatukon keresztilmend tartalomért. A cégek szamara
elviselhetetlen terhet jelentene a tartalom figyelése és szirése.

Erésen vitatott, mire is terjedjen ki a most készul6 egyezmény. Mig a tavkozlési cégek altal is tiamoga-
tott felhasznal6i csoportok és az internet-aktivistak — a szellemi tulajdon kérdésének kizarasaval — csak az
aruk és szolgaltatasok kereskedelmére szeretnék korlatozni a megbeszéléseket, a lap- és konyvkiadok,
valamint a hanglemezipar szakemberei éppen ennek ellenkezdjében érdekeltek. Ezek a vallalatok azt
varjak a késziilé egyezménytdl, hogy lehetévé tegye szamukra a szellemi tulajdon védelmét azokban az
orszagokban is, melyek jelenleg jogi eszk6zokkel csak nehezen elérhetdk. A fentiekre a mai napon még
nincs valasz, de annyi bizonyos, hogy a torvényhozas eldontheti az Eurépai Unié e-kereskedelmének
jovojét.

A hazai helyzetet leginkabb az jellemzi, hogy 2001 oktéberére késziilt el a T/5141-es tervezet, a magyar
sinternet-torvény”, melynek kapcsan sajnos rengeteg értelmezési és jogi probléma, sét alapvetd hianyos-
sagok jelentkeznek. A kovetkezékben — a teljesség igénye nélkiil — sorolok fel néhiny problémat, melye-
ket honatyaink remélhet6leg megoldanak a 2001. évi CVIIIL. torvény alkalmazisa soran. A tervezet tovabb-
ra is — az informaci6s tarsadalommal 6sszefliggd szolgaltatasok, kiilonodsen az elektronikus kereskedelem
egyes jogi kérdéseirdl rendelkezé — a 2000/31/EK unids irinyelvvel harmonizal6 hazai szabalyozast torek-
szik kialakitani. Ezen tal mas nem tartalmazza a jogi el6feltételek megteremtését, igy jelen formajaban
hidnyos, szamos esetben értelmezhetetlen. A gyakorlat — a tervezet alapjin — megoldhatatlan helyzetek
kialakuldsit eredményezheti. A tervezetben a végrehajtott modositisokat kdvetéen sem talidlhat6 olyan
rendelkezés, amely tartalmaznd mindazon feltételeket és eléirdsokat, melyek alapjan a kibocsatando tor-
vényben meghatarozott el6irdsok ellendrizhetdk, szaimon kérhet6k és megfelel6en szankcionalhatok. A

21 (Egy kereskeddre batalmas terbet r6, ha minden EU orszdg torvényeit ismernie és alkalmaznia
kellene, illetve hdtrdny, ba bizonyos orszdgokat ,tiltolistdra” kellene belyeznie, elvesztve a
lebetséges vasdrloit. Ugyanigy nem vdrbato el egy vdsdrlotol sem, hogy minden vdsdridskor
meérlegelje a keresked6 orszdganak térvényeit figyelembevéve, hogy érdemes-e vdsdrolnia).

Ez klasszikus patthelyzetet eredményezne.)
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tervezet nem szabdlyozza egyértelmien a kéretlen reklimiizenetek (Gn. , spam”-ek) kérdését és a ,pop-
up-ad’”-ekkel sem foglalkozik. Kérdéses tényleg biztositja-e az elektronikus kereskedelem fejlédésének
elémozditasat és a fogyasztok jogainak megnyugtatd védelmét.

Unids tamogatasok

Az unids tamogatdsok alapvet6 rendszerét a kovetkez6 dbra szemlélteti, kiemeli a teriiletre vonatkozd
tamogatasi alapokat:

EU tdmogatasok rendszere

EU TAMOGATASOK

ELOCSATLAKOZASI STRUKTURALIS e -
{ ALAPOK ‘ { ALAPOK ‘ ‘ KOHEZIOS ALAP ‘ # SZAKPOLITIKAK
e ‘ ERFA ‘ K +F KERET-
PROGRAM
— ] ESZA |
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FIFG ‘ PROGRAM
ENERGIAT

EUROPANAK

Céljainkat csak a konkrét lehet6ségek tudatiban fogalmazhatjuk meg. 2013-ig az alabbi 6sszegek lehi-
vasara van lehet6ségiink (ha tudunk élni a palyazatok altal nyuajtott keretekkel):
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Ezen tamogatasok felhasznalasa (felosztasa) a Nemzeti Fejlesztési Terv (NFT) fejezetei és prioritdsai
alapjan torténik. A NFT operativ programjai koziil a Gazdasdgi Versenyképesség Operativ Program (GVOP)
4. prioritasa tartalmazza az Informdcios Tdrsadalom és Gazdasdg Fejlesztése alapvetd céljait:

1. Az e-gazdasag fejlesztése, az e-kereskedelem Osztonzése.
2. Az informaci6s iparig (digitalis tartalom) fejlesztése.
3. Az e-kozigazgatas fejlesztése.

4. A szélessavu tavkozlési infrastruktira fejlesztése.

A fenti teriileteken rendelkezésre all6 6sszegek palydzatonként az aldbbiak:

Forrasok palyazatonként (M Ft)

2004 | 2004-2006

4.1.1 Vallalaton beliili elektronikus tzleti rendszerek 1200 3750

4.1.2 Uzleti partnerek kozotti e-kapcsolat fejlesztése 1600 8750

4.2.1 Uzleti tartalomfejlesztés tamogatasa kkv-k 550 2350
szamara

4.2.2 Tartalomipari és kozcéll tartalomszolgaltatas 550 2350
fejlesztése

4.3.1 Az 6nkormanyzatok informacio-szolgaltatd 2180 5848
tevékenységének fejlesztése

4.3.2 Az 6nkormanyzati adatvagyon masodlagos 300 1462
hasznositasa

4.4.1 Szélessav internet-infrastruktira kiépitése 1280 6288

Természetesen azokra a teriiletekre kell fékuszidlni, amelyeken erés pozicidkkal rendelkeziink mind a
régioban, mind a vilagpiacon. Ezek kozé tartoznak az IT-adatbiztonsag, az adatvédelem, a CAD/CAM
tervezés, a karakterfelismerés, a mobil eszk6zOk szoftverfejlesztése a virusvédelem és a digitalis filmkészi-
tés. El kell vetniink azt a korabbi illuziot, hogy szoftver-nagyhatalom vagyunk. A vilagpiacon 1évé réseket
kell kihasznalni, ott, ahol még viszonylag erések vagyunk. Hazanknak az unién belili versenyképessége
azon mulik, hogy milyen pozicidékat tudunk megszerezni az eurépai informaciés tirsadalom fejlesztésé-
ben, milyen fejlesztéseket lesziink képesek megvaldsitani az informacid-technolégiaban.

A legjobb nemzetkozi gyakorlat atvételével, a fejlesztési irdnyvonalak kijelolését és a timogat6 kor-
nyezet kialakitsit illetéen olyan orszigokt6l kellene tanulnunk, mint frorszig, Finnorszig, India, Esztor-
szdg, Szingapur. Jobban ki kellene aknézni a szoftver-export novelésében rejlé lehetéségeket. Osztondz-
ni kell a multinacionalis ICT cégek azon gyakorlatit, hogy a magyar tuddsra, emberi er6forrasokra ta-
maszkodva Magyarorszigon hozzik 1étre kozép-eurdpai kézpontjukat, vegyes vallalataikat.

Teljesitménylink megitéléséhez az eEurope EICTA dltal javasolt értékelési mutatdkat haszndlva az alabbi
terileteket vizsgalhatjuk:

* Szélessavu internet szolgaltatasok aranya.

* Tartalom, kozszolgaltatas mindsége.

* Digitalis szakadék (PC és Internet penetracié %-os aranya).
* Digitalis TV-penetraci6 és az atillas helyzete.

* Digital Rights Management, (Digitdlis Jogok Kezelése).

¢ eTransport.

* Kutatds és Fejlesztés (nemzeti K+F biidzsé kialakitdsa).



Elektronikus piacterek Magyarorszagon

A legismertebb hazai elektronikus piactér a Marketline katalogusszolgaltatast, tranzakcié-kozvetitést,
aukcié-bonyolitast, tendereztetést, beszallité bekapcsolast és egyéb szolgaltatasokat ny1jt a kis-, k6zép-
és nagyvallalatok szamara, személyre szabott arakon. A piacon megjelend aruféleségek elsé 1épésben a
mindennapi uUzletvitelhez sziikkséges altalanos cikkeket olelik fol, tobbek kozott a szimitastechnikai cik-
keket, az irodaszereket, a karbantartasi és tisztitészereket, az utazasi és marketingszolgaltatasokat.?

A WebTime Webbusiness oldala konkrét Uzleti ajinlatok kozvetitésével foglalkozik. Az ajanlatok elhe-
lyezésének lehetdségét nyujtja egy magyar, angol, német és lengyel nyelvii adatbazisban. Az elhelyezett
uzleti ajanlatokra ra lehet keresni. A rendszer egyedilallé el6nye, hogy a beérkezett tizleti ajinlatok
dijmentesen megrendelhetdk telefaxkésziilékre, mobiltelefonra (SMS-tizenetként), személyhivora (szo-
veges tizenetként), e-mail cimre, valamint WebBoxba.*

A legismertebb piacterek Magyarorszagon:

Vertikdlis piacterek:
Agriportal
(@grarkapu

Print-X

Pharmalink
Sunbooks
HungaroTex
Spednet
TruckScout 24

Horizontdlis piacterek:

Vatera

DemandNet Online
Infoaradat
Marketline

Primer Business Club
WebBusiness

Online aukcios site-ok
eBay

eeebid

EV

Netaukcio

Tétrakd

www.agriportal.hu
www.agrarkapu.hu
www.pharmalink.hu
www.sunbooks.hu
www.hungarotex.hu

www.spednet.hu
www.truckscout24.hu

www.vatera.hu
http:/demandnet.hu
www.infoaradat.hu
www.marketline.hu

www.primerbc.com
www.wb.hu

www.ebay.com
www.eeebid.hu

www.internetvilag.hu
www.netaukcio.hu
www.tetrako.hu

Az elektronikus piacterek mikodtetésébdl szimtalan haszon és elény szarmazik, s nagyon jelentds a
beszerzési folyamatok hatékonysaganak novelése. Az eddig altalaban manualisan mikodtetett beszerzési
folyamatok helyét egy — legalabb részeiben — automatizalt beszerzési folyamat veszi it. Ennek elénye,

22 A kis- és kozepes-vdllalatok csatlakozdsi dija cégmérettdl fiiggben 75 ezer és mdsfél millio fo-
rint kozott mozog, am a nagyvdllalatok mintegy 15 millié forintért léphetnek be a rendszerbe.
A bavi eldfizetési dij nagyvallalatoknak egymillio, kis- és kozepes vallalatoknak 100-150 ezer
forint. A beszallitéknak bizonyos esetekben ingyenes a belépés és az eldfizetés,illetve esetiikben
a dijak felsé batdara 150 ezer forint. A tranzakciok dija 400 forint. Az alapiték vdrakozdsa
szerint a Marketline 2-3 év elteltével vdlik nyereségessé.

3 A megoldds nagyon gyors, az egyes iizleti ajanlatok beérkezésétil szdmitott 1-3 percen beliil
azok tovdbbitdsra keriilnek az tigyfelekbez. A szolgadltatds bdrki szamdra elérbetd. A ,,magyar
valosdg” ismeretében biztositott a levélben elkiildott ajanlatok feldolgozdsa is. A mindenkori
aktualitds érdekében az egyes ajanlatok maximum 30 napos batdriddével élnek. Jelenleg 700
Dpartnertdl érkeznek iizleti ajanlatok, amelyek 11 ezer iigyfél szamdra keriilnek tovdbbitdsra.
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hogy jol attekinthetd. Egy helyen egymadssal 6sszehasonlithatd moédon rendelkezésre allo, strukturilt,
kevés eréfeszitéssel elérhetd informaciotomeg segiti el a lehetd legjobb beszerzési dontés kialakitasat.
A masik lehet6ség a tranzakcios koltségek csokkenésében jelentkezik. A nagyobb kinalathoz valé hoz-
zaférés kovetkeztében lehet6vé vilik az elvarasoknak leginkabb megfelel termék (aru vagy szolgaltatas)
kivalasztasa, a kapcsolodo koltségek (szillitas, tarolas, készletezés stb.) kiszaimithatébba és atlathatobba
tétele. A tranzakcids koltségeket illetéen akar 30-50%-0s koltségesokkenés is elérhetévé valik majd.

Manapsag az a kérdés, hogy a cégek mennyire képesek megtalalni és kihasznalni a vilaghalé tuzleti
lehetSségeit. Az internet az értékesitési rendszer részét képezheti. A vilaghal6 egyre tobb fogyaszt6 és
vallalat részére a termékek és szolgaltatasok egyik beszerzési csatornija. Az internetet mint vasarlasi lehe-
téséget féleg a bonyolultabb és idéigényesebb viasarlasok esetében veszik igénybe. Az on-line csatorndk
két tipusat, azon-line kereskedelmi csatornak és az internet alkotjik. A piaci résztvevék azon-line marke-
ting négyféle viltozataval élhetnek:

* clektronikus elarusit6helyet hozhatnak létre;
* férumokon, hircsoportokban vehetnek részt;
* on-line reklimokat helyezhetnek el és

* clektronikus levelezést alkalmazhatnak.

Ezekkel kapcsolatban, a technoldgia dimenzi6jaban rendkiviil fontos az interaktivitds és az elérbetd-
ség. Az uzleti életben egyre er6sebben érezhetd az értékesitési csatorndk folyamatos telit6édése. Egy-egy
0j piaci szerepld, vagy a mar meglévé partnerek szamara is rendkiviil nehéz és driga a rendelkezésre allo
csatornakban helyet szerezni és béviteni. Az internet ebbe a kornyezetbe robbant be és egyik 4j vonisa,

hogy az értékesitési rendszer részeként alkalmazhat6.*

Uj eszkozok az elektronikus kereskedelemben

Az e-kereskedelem utin masodik genericioként megérkezett az m-kereskedelem (a mobileszk6zok-
kel torténd vasarlds) amely, Ggy tlnik, a talzott optimizmus idészakdnak mostohagyermeke lesz. A vart-
nal jéval kisebb érdeklédést az elemzSk a mobileszk6zok korlatozott lehetdségeinek (apré gombok, kis
képernyd) és a lasst halézatoknak tulajdonitjak. A legutobbi felmérések szerint a vasarloknak kevesebb,
mint 7 szazaléka vasarolt azzal a céllal internetezésre is alkalmas mobilkésziiléket, hogy azon kereskedel-
mi tranzakcidkat bonyolitson le.® Az m-kereskedelem azokon a terileteken sikeres, ahol az igények
azonnali kielégitése lehetséges. Ehhez a felhasznaldokat agressziv lerohanas helyett évatos csalogatassal
ajanlatos megnyerni. Ennek kivialé modja a vasarlasi kényszer nélkiili ar-0sszehasonlitas, a termékismer-
tetés, a boltkeresd szolgaltatas, vagy az aru elérhet6ségének jelzése. Vannak akik szerint az m-kereskede-
lem val6jaban nem is kereskedelmi megoldas, hanem a marketing és az tgyfélkezelés ujfajta kiterjeszté-
se, amelynek segitségével a potencialis vasarlé éppen akkor érheté el, amikor ,vasarldsra kész” helyzet-
ben (pl. a bolt kirakata el6tt) van. Ez az dtalakulds azonban évekig is eltarthat. Mdsok szerint a mobilesz-
k6zok nem annyira a kereskedelmet forradalmasitjak, mint inkabb az tigyfélszolgalat eszkoztarat gyara-
pitjak. Az eddigi tapasztalatok szerint a legtobb mobil eszk6zrél kezdeményezett tranzakcié mas csator-
nakon fejez6dott be.

Az egyik legtjabb iranyzat az e-kereskedelem kibdvitésében a t-kereskedelem. Ez — a passziv tévénézot
aktiv érdekl6d6vé, majd vasarlova alakité — koncepcio, évek 6ta élénken foglalkoztatja a TV-tarsasagok, a
kabelhalézat tizemeltetSk és a marketingesek fantazidjat. Korabban a szakérték az interaktiv tartalom-
ban, elsGsorban a fizetés otthoni mozizasban (video-on-demand) lattak a jovét, mostanaban egyre in-
kabb a televiziés musorok és az on-line vasarlas 6sszekapcsoldsa tlinik reilis lehetéségnek.?

24 Az eStart szerint az internet-kereskedelemben az aldbbi teriiletek a népszeriiek: katalogus és

csomagkiildd szolgdlatok, szamitogépes termékek, pénziigyi szolgdltatdsok, az online
brokerek, kisvdllalatok specidlis termékekkel és szolgaltatdsokkal, informdcids szolgdltata-
sok, utazdsi szolgadltatdsok
> Az elsé hazai ilyen lebetdség, a T-Mobile dltal bevezetett mozijegy-vdsdrlas.
Az Ovum eldrejelzései szerint 2005-re a digitdlis televiziozdshoz kapcsolodo szolgdltatdsokbol
(fizetds csatorndk, jaték, oktatds, szerencsejdaték) szdrmazo bevételek elérik majd a 60 millidrd
dolldrt. A bevétel tulnyomo részét, 45 millidrd dolldrt a televizios kereskedelemtil remélik.
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Az internet és a televizié 6tvozésére tett kisérletek eddig sorra megbuktak. Ugy tlinik ennek oka min-
den alkalommal a média sajitossagait figyelembe nem vevs, mechanikus megkozelités volt. Tévedésnek
bizonyult példaul az a prébalkozas, hogy a televizios késziiléket internetes bongészésre alkalmas eszkoz-
z¢€ alakitsak at. A t-kereskedelem nem a hagyomanyos televizi6zas megsziintetését célozza meg, hanem a
televiziés szorakoztatast igyekszik egyesiteni az omn-line vasarlas kényelmével. A televizi6zasi és az
internetezési szokasok kiilonféle vizsgalatai is arra a megallapitasra jutottak, hogy — kiilondsen a fiatalab-
bak kozott — szép szammal akadnak, akik a két tevékenységet szimultan végzik.”” A t-kereskedelmi meg-
oldasoknak kdszonhetSen a tévénézd az infra tavirdnyité egyetlen gombnyomadsaval kiegészit$ infor-
maiciokat kérhet egy reklamozott termékrdl. Teheti mindezt gy, hogy kézben nem 1ép ki a nézett misor-
bol. Az on-linevasarlas lehetéségei nem korlatozdédnak a rekldmokra. Barmilyen latott termékre kattintva
elérhet6 annak kereskeddje. A t-kereskedelmi megoldasok megvaldsitdsa az olcsé internetes technolégia
alkalmazasinak koszonhetSéen viszonylag olcs6. Ami ennél lényegesen bonyolultabbnak tlnik, az a fel-
hasznilok (nézdék-vasarlok) megnyerése.

Az elmult évek tendenciija szerint a hagyomanyos boltok és kereskeddk terjesztették ki tevékenysé-
giiket az internetre. Ujabban azonban tapasztalhat6é ennek az ellentéte is. A dot-com tipusu cégek, me-
lyek eddig csakis interneten keresztiil arusitottak, megprébaljik a fizikai vilagban is megvetni labukat. E
kezdeményezés gytimolcsei a web-kioszkok, melyek egyelére csupan az USA boltjaiban jelentek meg.
Szamtalan elénnyel kecsegtetnek, melyek koziil a legfontosabb, hogy a vilaszték a boltok mérete és a
raktarkészlet novelése nélkiil bévithets. Csokkenthetd viszont annak veszélye, hogy a boltba betéré va-
sarl6é nem taldlja meg a keresett arut, és vasarlas nélkiil tivozik.”® Az aruminta fizikai jelenléte és az on-
line rendelés kombindacidja varhatéan olyan vasarldkat is képes megnyerni, akik eddig idegenkedtek az
internetes vasarlastol. Ebben nagy szerepe van azoknak a specidlisan kiképzett eladoknak, akik segiteni
tudnak az interneten kevésbé jaratos vasarloknak. A bolton beliili internetes vasarlas sajatossagai kozé
tartozik, hogy a vevé nem csak az e-boltoknal megszokott médon, on-line, hanem a hagyomanyos kassza-
nal készpénzzel, csekkel, vagy hitelkartyaval is fizethet. A hagyomdinyos fizetés lehetdsége az internetes
vasarlas korébe vonzhatja azokat is, akik biztonsagi aggalyok miatt idegenkedtek az e-kereskedelemtdl. A
web-kioszokok egyel6re nem hoditottak igazan jelentds teret, a benniik rejlé lehetdségek miatt azonban
érdemes odafigyelni rajuk.

Sokszor jelent problémat az elfekvé arukészlet, melyen — hogy ne novelje a koltségeket, és a kereske-
dbék pénze ne alljon benne — mélyen aron alul kell tovabbadni. Az elfekv$ arukészlet felduzzasztasahoz
jelent6sen hozzdjarulhatnak a visszaadott termékek is.*® A felesleges raktiarkészlett6l a kereskeddk csak
rendkiviil alacsony aron tudtak eddig megszabadulni. Ebben hozhatnak valtozast azok az on-line barter
kozvetitdk, akik mostandban tlintek fel az amerikai piacon.

Az e-iizlet érettségi szintjei

Az elektronikus kereskedelem bevezetése sajitos konfliktushelyzethez vezethet. Egy indul6 vallalko-
zasnal az egyik legfontosabb feladat az értékesitési csatorndk kiépitése. A csatornakhoz, az egyes csator-
nékra jellemz6 értékesitési moédokhoz, kapcsolattartasi és kommunikacios lehetéségekhez a vevék hoz-
zaszoknak, sajat rendszereikkel alkalmazkodnak hozzajuk. Ez persze szintén pénzbe keril. Egy meglévd
csatorna bezarasit vagy egy 0j csatorna megnyitiasat éppen ezért alaposan it kell gondolni.

27 Sokan vannak, akik a televiziot a szamitogép monitordn nézik, de még ennél is tobben,
akiknél a két késziilék egy belyiségben taldlbatd. Innen mdr csak egy lépés, bogy a televizios
muisor és az on-line vdsdrlds egybeépiiljon.

% A web-kioszk nemcsak a sok apro cikket drusito boltnak kindl jo megolddst. A nagyméretii, a
bolt eladdterében nem tdrolbatoé cikkek bemutatdsdra és megrendelésére is kivdloan
alkalmas. S6t, olyan foku termékbemutatdsra is haszndljdk, melyre a hagyomdnyos kereske-
delem nem képes. A miikodtetésébez viszont megfelelS savszélességii internet Osszekottetés
sziikséges.

2 A legtobb orszdgban a csomagkiildé vdllalkozdsokhoz basonloan az on-line boltokat is
torvémy kotelezi a feltétel nélkiili visszavdsdrldsra.
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Lehetséges, hogy egy elektronikus kereskedelmi csatorna bevezetésével a villalkozas Gj iigyfelekhez
jut. Sokkal valészinlibb azonban az, hogy a régi vevék kozil is idével tobben atallnak az Gj csatornara. Ez
alapvetéen megvaltoztathatja a meglévd csatornak hatékonysagi mutatdit, aminek kovetkezményei lehet-
nek. Egy boltot példaul csak egy bizonyos forgalom folott érdemes fenntartani, killonben a koltségek
nem térilnek meg. Az j és sikeres elektronikus értékesitési csatorna elszivhatja a meglévék eldl a forgal-
mat. Ezt a helyzetet nevezzuk csatorna-konfliktusnak. A megoldas tobbféle lehet. A vezetés donthet Ggy:
az 4j mellett a régi csatornakat is fenntartja, hogy a vevék a megszokott médon is vasarolhassanak. A
masodik lehet6éség: a régi csatornak vevdit at lehet ,terelni” az Gj csatorndba (ezt nem szabad erdszako-
san csindlni). A harmadik lehet6ség is fennall, hogy versenyeztetik a régi és az Gj csatornakat, és a sorsuk-
rol valé dontést késébbre halasztjak.

Ha egy vallalkozas elektronikus értékesitési csatornat nyit tigyfeleinek, akkor azt igéri nekik, hogy
gyorsabban, kényelmesebben, teljes biztonsigban tudnak majd vasarolni. A rendszer mikoédésének meg-
tervezésénél nemcsak az informaciétechnoldgiai oldalt, hanem a fizikai arumozgasokat, a logisztikai hat-
teret is gondosan meg kell tervezni. Az tigyfélkapcsolatok menedzsmentje Customer Relationship
Management (CRM) az elektronikus uizlet és az elektronikus kereskedelem egyik leggyorsabban fejlédéd
teriilete. A CRM-alkalmazisok egyik legfontosabb funkcidja az agynevezett 360 fokos tigyféllatis. Egy tigyfél
tobb helyen, sok érintkezési ponton 1éphet kapcsolatba a vallalattal. Az Ggyfél megfelel$ kezeléséhez infor-
maciokra van sziikség: mit tudunk réla, mit vasarolt eddig, mekkora forgalmat bonyolitottunk le vele, mennyire
fontos nekiink. Minél pontosabb az ugyfélrdl alkotott kép, minél tobb torvényszeriséget sikertilt feltirni a
viselkedésében, annal nagyobb az ajinlatok taldlati val6szintisége. Ha a villalat kereskedelmi rendszere koz-
pontositott, akkor egy részlegnél futnak 6ssze az értékesitési informaciok. A nagyobb villalatok koziil azon-
ban sok 6nallo stratégiai tizleti egységekbe, tizletagakba, nyereségkdzpontokba, divizidkba szervezi a tevé-
kenységét. A modern informaciés rendszerek lehetévé teszik, hogy az egyes tizletagak értékesit6i az tigyfél
egészét és a teljes vallalati kindlatot lassdk, a vevonek mas tizletagak termékeit is ajanljak.

A multbeli adatok segitségével az tigyfelek jovébeli viselkedése is elére jelezhetd. Bizonyos jellemzok-
bdl kovetkeztetni lehet arra, hogy kibdl lesz hiiséges tigyfél. A vevokrdl Osszegyijtott, adatbankban gon-
dosan elhelyezett adatok alapjan az tgyfelek pénziigyi értéke is kiszamithat6. Az tigyfélértékek kiszamita-
sa alapjan a vallalat eldontheti, hogy kikkel érdemes egyaltalan foglalkoznia, az egyes ugyfelek megtarta-
saért mennyit érdemes aldoznia, kikhez kell személyes ugyfélgazdikat rendelnie, kiket kell bevenni a
hiségprogramba, az egyes tigyfelekkel kapcsolatban milyen értékesitési moédokat célszerd szorgalmaz-
nia. Az automatizalt elektronikus kereskedelmi rendszerek képesek arra, hogy 6ridsi tbmegu vevét egye-
dileg kezeljenek. A vallalat adatbazisara és elemzési technikdira timaszkodva meghatarozhatja, hogy az
akcioval a piac mely szegmenseit veszi célba, mivel igyekszik hatni rdjuk, milyen kommunikacids és érté-
kesitési csatornakat fog hasznalni.

A multinaciondlis nagyvillalatok kérében egyre hatirozottabban terjed a koordinalt beszerzés gyakor-
lata. A cégek elvarjik, hogy a szallit6ik egy ponton (dltalaban egy ugyfélgazdin, key account manager-
en) keresztul tartsak veliik a kapcsolatot; a f6ld minden pontjan azonos feltételekkel szerzédjenek veluk,
a termékek, és a kiszolgalis minésége egységes legyen; az arak kozott ne legyen eltérés. A korai CRM-
rendszerek altalaban a szallité cég értékesitési szakembereit szolgaltak ki. Az internet megjelenésével
szamos ugyfélkapcsolati tevékenység kontrollja az tigyfelek kezébe kertilt. Sok tigyfél szamara az Onki-
szolgalas a legkényelmesebb megoldas. Az 6nkiszolgalis er6s6dé igénye arra készteti a szallitokat, hogy
megnyissik informacids rendszereiket, egyes adatbazisaikat az tigyfelek el6tt.

Osszegzésként elmondhat6, hogy a megfoghatatlan és igazabol korlitozhatatlan a szerves fejlédését
tekintve is mélyen demokratikus internet, olyan lehetéségeket hozott az emberiség szamara, amelyeket
lehet jora és lehet rosszra hasznalni, de nem lehet tudomast nem venni réluk, és nem lehet nem hasznal-
ni azokat.

Valsag és kiut

Az informacids tarsadalom koraban éliink. Az informacié megszerzése alanyi jogon biztositott min-
denki szamara. A kérdés csupan az, hogy az alanyok vajon tudnak-e élni vele. Hazank torténelmi kihivas
eléte all. Az elkovetkezendd ot év fejlédése el fogja donteni, hogy sikeriil-e felzarkéznunk a vilag élvona-
lahoz, vagy még lejjebb cstiszunk a nemzetek soraban. Ma még nem vagyunk tilzottan lemaradva a vilag
internet kultarajat vezetd orszagokhoz képest.

Az internet tizleti felhasznalasanak 2000-es ,mélyrepulése”, az Ggynevezett dot-com valsag szaimunkra
annyi haszonnal feltétleniil jart, hogy lemaradasunk kovetkeztében nem kovethetiik el azokat a hibakat,
amelyeket az informdci6-technolégia tézsdére bevezetett cégek jelentés szamban elkovettek. Masok ta-
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pasztalataibol okulva tervezhetjilk meg sajat jovonket. A tervezé munka lehet hogy mar meg is késett,
mert a kivitelezésnél kellene tartanunk. Talan ma még rendelkezésre all a sziikséges szaktudas, a felké-
szilt szakembergirda. Am ha az eddigiekhez hasonléan kezeljiik a megbecsiilésiiket, akkor az Eurépai
Unié tagorszagaként féld, hogy elveszitjiik 6ket. Az unios tagsag arnyoldala lehet sajnos a sziirkeallomany
elszivasa, hiszen a vilag fejlettebbik részén, a jo és felkésziilt szakemberek iranti igény ma is nagyobb,
mint amit az oktatasi kapacitasok lehet6vé tesznek.

A technolégiai tézsde valsaga megmutatta, hogy a tobbszorosen tulértékelt arfolyamok hosszi tavon
nem tarthat6ak. Féleg itthon nem, ha csak remények vannak mogottik és semmi tényleges érték. A
hatalom persze, szokdsahoz hiven, tilreagilja a dolgokat. Az inga dtlendiilt az ellenkez6 oldalra, egyre
érezhetdbb jelei vannak a talszabalyozasi szandékoknak. Az dllamnak most nem a szigoritasok, hanem a
feltételekhez kotott finanszirozas oldalardl kellene a kérdéseket megkozeliteni. Erre anndl is inkabb sziikség
van, mivel a hazai vallalkozo6i réteg tOkeszegénysége kozismert.

Akar a szamadatokat, akar a jelenlegi helyzetet és a varhaté tendencidkat vizsgiljuk, mindenképpen
azt kell megillapitani, hogy a hazai internet-gazdasignak nagyobb a fiistje, mint a lingja. Ertéke az 1%
alatt van. A tObbi agazathoz képest gyermekcipében jar. Mivel a hatékonysag novelésének mar szinte
valamennyi eszkozét kimeritettiik, nem szabad kihagynunk a még majdnem utols6ként lehetséges opci-
6t, az Uj Gazdasig megteremtését és miikodtetését.

Az internet gazdasag a hagyomanyos gazdasaggal egyuttmikodve sok nehézségen atsegitheti a vila-
got. Az értékalkotasi folyamat Porteri-modellje ma mir nem mindenben mukodik, és az eredményeket
sem gy hozza, mint kordbban. At kell tehit térni az informaciés tirsadalom értékmodelljének elterjed-
tebb alkalmazasara.

Az ellatasi lanc fejlédésére és menedzsmentjének dtalakuldsira a legnagyobb hatdst az internet gyako-
rolja. Az tizleti sikerhez ma mar nem elegenddk az dltaldban rendelkezésre all6 eréforrasok, egyedi erd-
forras-struktara létrehozdsara van sziikség. A vallalatok szimara az egyedi er6forrasok biztositjak a hosszta
tava versenyeldnyt. Hatasuk a verseny intenzitdsanak csillapitdsdban, az tizleti ciklus és a termék meguju-
lasahoz sziikséges id6 hosszitasiban nyilvinul meg. Az e-business szerepe éppen itt, az egyedi eréforras-
ok épitésében jeletkezik. Olyan egyedi eréforrasok kiépitésére van sziikség, amelyek ritkak, s ezért ki-
I6nlegesen értékesek, tokéletlentil masolhatdak, nehezen helyettesithetéek. Hasznalatuk lehet6vé teszi
az uzleti ciklus lassitasat, amin keresztil a versenyelény fenntartasit eredményezik. A stratégiai hatasa
Internet-képességek nagy koltségeket felemészté kiépitése Onmagiban nem biztositja szamunkra a ver-
senyeldny kialakitdsat és fenntartdsat. A virtudlis értékesitési csatorndkon sem lehet olyan arut vagy szol-
galtatast eladni, amely a val6 viladgban értékesithetetlen. Az internet a maga kival6 tulajdonsdgaival sem
tudja jévitenni a szakértelem hidnyat és nem képes potolni a szorgalmas munkdat. Az Internet-képessé-
gek kiépitésének elhanyagoldsa viszont versenyhatrinyhoz vezet. Tehit nem azért kell foglalkozni ezzel a
terilettel, mert masok is ezt teszik, és az internetes kereskedelem, vagy az tizletvitel internetes alapokra
helyezése divat, hanem azért, mert lemarad, aki kimarad.

A magyar villalatok a fejlédés titemének fokozasihoz, a novekedéshez, egyaltalin a jelenlegi szint
fenntartasahoz sziikséges tartalékaik zomét kimeritették. Az egyetlen még haszonnal kecsegteté tertilet
az ugyfélkapcsolat-menedzsment. A CRM mint szemlélet és mint gyakorlat it kell, hogy hassa, a modern
vallalatok életét, mikodésiik modjat. Nem elfogadhatd, ha a vallalati vezetSk a forrasok hianyara, a tech-
noldgia eszkozigényességére és drigasigara hivatkozva elutasitjak a viltozasokat. Hiszen a CRM elsésor-
ban szemlélet és csak masodsorban az internet-gazdasag technolégiai vivmanya. A szemlélet megvaltozta-
tasdhoz nincs sziikség jelentSs tékére.

Az internet elterjedtsége, haszndlatanak fejlédése és az alkalmazott technolodgidk vizsgalata, ra kell,
hogy irdnyitsa a figyelmet az allapotok tarthatatlansagira. A digitalis gerinchal6zat fejlesztésének gyorsi-
tasdra és a korszerliségének emelésére 1992-ben sziiletett dontés (IIF program) — Informacids Infrastruk-
tura Fejlesztési Program —, de a szinvonalas megvaldsitdssal, tobb teriileten, azéta is addsok vagyunk.
Minden, egyébként barmilyen j6é rendszer teljesitOképességének, kapacitisanak értékét a rendszer leg-
gyengébb lancszemének teljesitménye hatirozza meg. Ezen pedig csak a megfelel politikai akarat képes
javitani. Elengedhetetlen a tertlet fejlesztése soran a kormanyzat nagyobb feleldsség- és tehervallalasa.
Ha azt akarjuk, hogy az Uj Gazdasagot leginkabb jellemzé e-business fejlédésnek induljon, akkor dinami-
kusan kell fokozni az internet-penetraciét, hiszen a mindségi ugrashoz — a nemzetkozi tapasztalatok
alapjan - legalabb 25-30 szazalékos maganfelhasznal6i arany kell.
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