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1. BEVEZETÉS

1.1 Téma jelentősége és időszerűsége

Napjainkban minden vállalat, vállalkozás egy hihetetlenül felgyorsult, globalizált
gazdasági és társadalmi környezetben kell, hogy nyereséget termeljen és hosszú távon is
képes legyen a gyarapodásra. A globális info-techno-kommunikációs forradalom olyan új
versenyhelyzetet teremtett, melyben újra kell gondolnia minden vállalkozásnak, hogy milyen
stratégiát alakít ki a megváltozott környezetben, milyen eszközökkel bír és kíván-e élni
ezekkel, s milyen módon tudja küldetését megvalósítani. Rosen (1994) nyíltan fogalmaz,
amikor azt mondja „Azok a menedzserek, akik figyelmen kívül hagyják az (Internetet), üzleti
hátrányba kerülnek.”

Ezen komplex kihívásokra adott egyik válasz, korunk egyik jellegzetes, nem annyira
újszerű, de az info-kommunikációs technológiát üzleti életben alkalmazó formája az e-
business technológia, az elektronikus üzletvitel, mint stratégiai üzleti tevékenység. Az e-
business technológiával megvalósított tevékenység egyfelől jelenti a B2B relációban végzett
e-kereskedelmi tranzakciókat (beszerzés, vásárlás, értékesítés), másrészt a belső és külső
vállalati folyamatok IKT technológiára alapozását, illetve azok elektronikus támogatását.

Szeretném hangsúlyozni, hogy stratégiai, hiszen ellentétben sok szakember, tudós megíté-
lésével, nem csupán egy újabb vállalati eszközről, marketing fogásról vagy termelési
technológiáról, esetleg értékesítési szemléletről van szó. Sokkal inkább arról, hogy egy gyor-
suló, az üzleti modelleket nagy sebességre és teljesítményre kényszerítő gazdasági, társadalmi
környezetben egy vállalat képessé válik egy olyan elektronikus gazdasági tevékenység
stratégiai megtervezésére, megvalósítására, menedzsmentjére, mellyel profitot realizál, hosszú
távú gyarapodás mellett. Az információs rendszerek stratégiai eszközként való alkalmazását
többen is - Wiseman (1988), Mcfarlan és szerzőtársai (1992) - vizsgálták. Másképpen
fogalmazva, adott üzleti tevékenységtől függően szükségessé válhat az üzletviteli
tevékenységek digitális technológiai transzformációja. Ennek a felismerése, a technológia
adekvát alkalmazása alapvető és fontos menedzsment feladat. Az igen erőteljes, robba-
násszerű technológiai fejlődés erősödő versenyhez, sokféle, addig távolról sem észlelt
versenytársak megjelenéséhez vezet (Hetyei 2001a: 23. p.). A versenytársak stratégiája
alapvetően épülhet ezen technológiai forradalom vívmányaira (Internet, hálózati gazdaság).
Mivel erre épül, fel kell venniük a versenyt, kikutatni a vállalkozások gyengeségeit és
erősségeit és olyan új stratégiát fejleszteni, amelyben az IKT eszközök alkalmazásával
biztosítható a jövedelmezőség és a hosszú távon való fennmaradás. A vezetőknek tehát
realitáson alapuló stratégiai tervezést kell megvalósítaniuk (Illés-Podmaniczky 1997). Az
informatikai forradalom, a vezetői elektronikus döntéstámogató-rendszerek önmagukban nem
képesek versenyképesebbé tenni a vállalkozást. Ehhez olyan üzleti realitáson alapuló
szemléletre, techno-tudatos alkalmazásokra van szükség, amely adott politikai, gazdasági,
társadalmi, technológiai környezetben új vezetői kompetenciákat formál és követel meg
egyszerre.

1.2 A kutatás indoklása

A vállalkozások arra törekednek, hogy sikerüljön a globális piacon megmaradniuk, sőt
teret is szeretnének nyerni. Történelmileg a hazai vállalkozásokat nagyjából egy időben érték
az uniós csatlakozás, a globális tőke megjelenése és a hazai piacok szűkülésének sok esetben
drámai változásokat okozó hatásai. A legnagyobb kihívás a magyar vállalkozói menedzsment
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számára ebben a globális versenyképesség kiépítése, versenyelőnyök megszerzése, amelyben
az információs technológiák által megkövetelt kompetenciák megszerzése is kiemelten
fontossá válik (Gyökér 2004). További kihívást jelent, hogy az „információs forradalom
második fázisába léptünk, amelyben a döntéstámogató és szakértői rendszerek, az e-mail, az
IKT rohamosan terjedő felhasználása az információs és kommunikációs minták
megváltoztatását kényszeríti ki. Ez egyúttal kiaknázható lehetőségeket, új feladatokat is jelent
a vállalkozói szervezetek számára” (Gyökér 2004: 7. p.). A minták itt legtöbbször azokat a
gazdasági-társadalmi intézményeket jelentik, melyek igazán befolyásolják kihívásokra adott
válaszokban megfigyelhető üzleti kultúrát, vezetői döntéseket, vállalati szervezeti
magatartásokat.

Kutatási témaválasztásomat elsősorban az indokolta, hogy a hazai vállalkozások napi
tevékenységében (információ-menedzsment, marketing, menedzsment), stratégiai
tevékenységében (stratégiai tervezés, innováció) valamint a globális piacon való tartós
versenyelőnyhöz jutásában egyre inkább meghatározó szerepet játszik az IKT technológiák
üzleti alkalmazása. Egyre több vállalkozás alakítja ki e-business stratégiáját, tudatosan
alkalmaz meglévő vállalkozási folyamataiban valamilyen info-kommunikációs technológiát.

Döntésemet megerősítette több hazai és külföldi tudományos, szakmai eredmény, kutatói
vélemény (Dinya 2005; Csapó et al. 2004; Lee-Baek, 2001; Mehrtens, et al. 2001; Drew,
2003, Cosh, et al. 2005; Van der Veen, 2004). Az említettek alapján tehát indokolt egy, a
hazai viszonyokat tükröző, menedzsment kompetenciáit, e-business adaptációt súlyozottan
számításba vevő, elektronikus üzleti tevékenységet menedzsment centrikusan felmérő,
értékelő kutatás elvégzése.

1.3 A kutatás előzményei, kérdések

Többször kellett szembesülnöm azzal, hogy tekintélyes szakemberek, vállalkozók ezt
kérdezték: „Mire jó az e-commerce vagy mit is kezdjen egy vállalkozás az e-business-szel?
Mások sommásan a következő megállapításokat tették: (az e-business) „…legfeljebb egy
technológia a sok közül, ha alkalmazzuk, akkor eggyel több lehetőséget adunk a versenyben
maradáshoz. Legfeljebb egyfajta komplementer technológia, de nem szabad túlmisztifikálni,
önmagában nem is létezik az e-business, csak a hagyományos üzletvitelre épülő
„katalizátor”, vagy ilyesmi. Amúgy is, nehezen mérhető a teljesítménye, az értékteremtő
képessége és sokba is kerül. Nem éri meg.”

Minden állításban – ahogyan az lenni szokott –, van valami igazság. De amint azt a
későbbiekben látni fogjuk, a téma sokkal árnyaltabb megközelítést kíván ahhoz, hogy helyes
képet kapjunk az e-business jelenségéről. Álláspontom szerint a téma világosabb
megértéséhez közelebb vinne, ha ilyen kérdéseket tennénk fel: (adott vállalat) milyen
stratégiával rendelkezik, belső folyamatai milyen szinten elektronizáltak, milyen
versenyelőnyöket kíván tartósan megszerezni a globális piacon, mennyire képes gyorsan
alkalmazkodni és milyen IKT kompetenciákkal rendelkezik vállalkozási és menedzsment
szinten?

Kutatásomat számos szekunder tényező is befolyásolta. Nem kaptam választ arra, hogy
vajon mi lehet az oka annak, hogy a hazai gazdaság nem kellőképpen veszi fel az információs
forradalom dinamikáját, üzleti folyamataiban nem adaptálja jelentős mértékben az e-gazdaság
technológiáit. Megfigyeltem, hogy nagyvállalati szinten, ott is a transznacionális cégeknél
jellemző az IKT fejlesztés (pl. Covisint1),  gyakorlati  alkalmazás,  amit  akár  a  külföldi
menedzsment kultúra hatásának tulajdoníthatunk. A kutatásom alatt az Európai Unió

1 Covisint: a világ első és ma napig az egyik legjelentősebb on-line autóipari beszerzési és értékesítési B2B
integrációs portálja.
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szervezetei megalkották az e-Europe programot, s felmérések, tanulmányok százai készültek
arról, milyen nagyszerű lehetőségeket lehet megragadni az IKT alkalmazásával.

Oktatói, kutatói és tanácsadói tevékenységem során is azt tapasztaltam, hogy az
elektronikus üzleti technológiák elterjedésének a vállalatvezetők attitűdje, hozzáállása
jelentheti a legnagyobb akadályt. Szakmai körökben, e-kereskedelmi üzleti tanácsadási
gyakorlatban teljesen ismertek voltak a problémaforrások. Számos vállalkozásnál nincs, vagy
éppen álstratégiák léteznek, melyeknek a könnyen megszerezhető az állami források
megszerzése a célja (Varga 2004). Ha van is valódi stratégia, az írásos formában szinte
egyáltalán nem létezik, ugyanakkor meglehetősen sajátos módon „áll össze”: többen nem
ismerik a piacukat sem. Azt a kérdést illetően, hogy lát-e lehetőséget az elektronikus üzleti
tevékenységben, általában az a tapasztalat, hogy a magyar vállalkozó nem lát a webes
fejlesztésekben üzleti perspektívát, annak versenyelőnyeit sem látja, nem ismeri az IKT
alkalmazását,  előnyeit  stb.  Ez  a  hozzáállás,  magatartás,  attitűd  egy  többtényezős,  hosszú
folyamat eredménye. Ide illő Varga (2004) által jól megfogalmazott állítás, miszerint az
„innováció olyan készség és képesség, amely történelmileg kialakult szociológiai, kulturális,
civilizációs és gazdasági tényezők eredője”.

A szakirodalmi feldolgozásban is - más szerzőkhöz hasonlóan: Nemeslaki (2004), Török
(2004) -, szembesülnöm kellett azzal, hogy hazai egyetemi tudományos körökben nincsen
nagy múltja, de respektje sem ezen kutatási területnek. Az elméleti alapok lefektetésének
egyik első előfutáraiként tekinthető Shapiro-Varian (2000) szerzőpáros, „Az információ
uralma” c. magyar fordításban megjelent műve, vagy Szabó-Hámori (2007) szerzőpáros által
közelmúltban megjelentetett „Információ gazdaság” c. könyv. Ez utóbbi kísérletet tesz a
modern technológiák által átszőtt gazdaság jelenségeinek, törvényszerűségeinek feltárására,
ismertetésére. Beszédes a könyv előszavában az a megállapítás, hogy sok fogalomban,
magyarázatban nem sikerült egységes, átfogó megegyezésre jutniuk még a szerzőknek sem,
amit elsősorban a feltárt jelenségek sokrétűségével, kiforratlanságával magyarázhatunk
elsősorban.

1.4 A kutatási téma megközelítése

A szakirodalom feldolgozásának első részében részletesen leírt elméleti megközelítések
több szempontból is meghatározták a kutatási koncepcióm kidolgozását, kutatási irányvonalak
kijelölését. Az alábbiakban vázolt – személyes tapasztalaton alapuló - problémák nagyban
hozzájárulhattak ahhoz, hogy a hazai e-business üzleti gyakorlat a kor kihívásainak (EU piac,
versenyképesség, vezetői tudás) nem teljesen tud megfelelni. A következőkben felsoroltak
egyfajta felkészületlenséget és fejlesztési hiányosságokat tükröznek a vállalkozásokban:

- Az e-business hazai alkalmazásának meghatározó tényezője a vezetői
kompetenciák hiányossága, mely hatással van az IKT technológiával kapcsolatos
attitűdre és közvetetten az ezek alapján való cselekvést is meghatározza.

- A vezetői attitűdök között kiemelkedő fontosságú a stratégiai szemlélet, azaz az e-
business alkalmazások és az ezzel kapcsolatos fejlesztések komplex, szervezeti
látásmódja (pl. szigetszerű egységek helyett alkalmazásintegrációk).

- Komoly hiányosságokkal találkozni a vállalatvezetésben, azaz, többek nincsenek
tisztában a piacukkal, nem ismerik a vevőiket sem.

- Az e-business sokaknak az Internetes vásárlással egyenlő fogalom.
- Az e-business üzletvitel nincs stratégiai szinten kezelve. Jobbára technológiai

kérdésnek, komplementer jellegűnek tekintik az e-businessfejlesztést.
- Általában nem rendelkeznek a vállalkozások stratégiával, írott stratégiával meg

még kevesebben. A stratégiai tervezés hiánya miatt nem veszik számba az
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endogén és exogén környezetüket sem, nemhogy annak elektronizálására
gondolnának.

- A menedzsment információs szerepkultúrája, valamint a vállalkozások nagyfokú
beágyazottsága miatt a vezetők döntéseiket alapvetően nem külső intézmények
által szolgáltatott piaci információkra alapozzák, hanem inkább az ún. társadalmi
tőkére2 építenek, személyes kapcsolati hálózataikra, külső személyektől való
„hallomásos”, „benyomásos” információkra. Ezért az alapvető üzleti információ
szerzés is a beágyazottság köréből szerzett információkra hagyatkozik. A
társadalmi tőkének a gazdaságra és az információszerzésre, innovativitásra
kifejtett hatása a szakirodalomban általánosan elismert. A Kelet Európai
országokban és az ún. fejlődő országokban - tehát Magyarországon is – pedig
hatása kiemelkedő, ily módon társadalmi tőke kihasználásának magas foka messze
a legjövedelmezőbb forrása a menedzsmentnek.

- A vezetők – akár bevallják, akár nem – nem igazán vannak tisztában az IKT
technológiára alapozott üzletvitelnek (e-business másik megközelítése), sem
vállalaton belüli belső folyamatok, sem pedig a partnerekkel való tranzakciók
vonatkozásában sem.

- Nem annyira a technológiai felkészültség, hanem inkább a vezetői hozzáállás, a
humán intellektuális tényező a meghatározója az e-business adaptációjának,
gyakorlatának.

- Általában alacsony a vállalkozások közötti (B2B) üzleti kultúra. Laza
szerződésese fegyelem, fizetések csúszásai, sőt körbetartozások „rémei” között a
vállalkozásokra inkább jellemző a túlélő, semmint a feltörekvő, perspektivikus
magatartás.

- Az e-kereskedelem (B2B) megítélése, a tranzakciók megítélése alapvetően
bizalmatlanságon, ismeret hiányán alapul.

- Az üzleti kooperáció hiánya, az individualista vezetői magatartás és ennek
következtében elszigetelten működő „szigetszervezetek” a jellemzőek.

- A fekete vagy szürkegazdaság komoly jövedelemforrása lehet a menedzsmentnek,
ezért a transzparens, digitalizált üzleti folyamatok nem kedveznek, akár
kifejezetten sérthetik a résztvevők érdekeit.

Világossá vált számomra, hogy több szempontú megközelítésből, az alapkérdések mentén
kell az e-business technológiák adaptációját, alkalmazását kutatni. A szakirodalom – mint azt
a későbbiekben láthatjuk – gazdasági és társadalmi megközelítésben is tárgyalta a témát. A
szekunder kutatás eredményei is azt bizonyították, hogy nem vizsgálódhatok tisztán gazdasági
vagy tisztán szociológiai területen, hanem a kutatásom interdiszciplináris jellegét tekintve
gazdaságszociológiai természetű.

A vállalkozások elektronikus üzletvitelének fejlesztése, a segítő és akadályozó
tényezőinek felkutatása a következő előzetes kutatási kérdéseket veti fel: mi az e-business
üzlet fejlesztése? Mi magyarázza azt, hogy egy vállalkozás belefog egy ilyen fejlesztésbe, vagy
nem? Ahhoz, hogy ezekre a kérdésekre választ kaphassunk, kézenfekvő választásnak tűnik,
hogy a szakirodalomban jól ismert innováció adaptáció elméleti megközelítésben
vizsgálódjak. Ebben kitérek egy tágabb „stakeholder” szemlélet érvényesítése (nemcsak a
vezetés, hanem a vevők, versenytársak, partnerek), illetve az e-business alkalmazások sikerét
olymértékben meghatározó projekt menedzsment témakör. A választásomat számos hazai
viszonyokra való alkalmazhatóság befolyásolta, mint azt a későbbiekben kifejtem.

2 A társadalmi tőke fogalmáról és a gazdaságban a piaci szereplők magatartására vonatkozó értelmezési
lehetőségeiről lásd többek között Cummings, et al. (2006), Granovetter (1973, 2005), Szántó (1994), Pennings et
al. (1998), Torsvik (2000), Burt (2000).
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Tekintettel a fentiekben részletezett megfontolásokra, kutatásomban a gazdálkodó
szervezetek jellemzőinek elemzése mellett nagy hangsúlyt fektettem a menedzsment,
technológia elfogadási magatartásának, illetve bizonyos kompetenciáinak a vizsgálatára,
mivel úgy gondolom, kutatási szempontjából így helytállóbb következtetéseket tudok levonni.

Figyelembe véve a téma vizsgálatának individuális és szervezeti szinten való
szükségességét, kutatásomat két szálon folytattam tovább. Egyfelől tehát magát a
vállalatvezetőt és magatartását, kompetenciáit, másfelől a vállalatot, annak IKT ellátottságát,
alkalmazott technológiáit egyaránt vizsgálom. Itt megjegyzem, hogy mivel a téma túlmutat a
KKV szektor keretein, így sem a vállalati méret, sem az árbevétel nem lett elsődleges
tényezője a vizsgálódásnak. (Mehrtens et al. 2001; Lee–Baek, 2001; Zhu et al. 2003).

1.5 Célkitűzések

Jelen kutatás a hazai vállalkozások – fókuszálva a KKV-kra és a nem KKV-kat is
belevéve - elektronikus üzleti gyakorlatát, belső és külső vállalati folyamatainak IKT
technológiára alapozását, illetve B2B relációs tevékenységét célozza meg. A cím
megválasztásakor még csak a KKV-kat tekintettem fő célcsoportnak, azonban a kutatásom
előrehaladtával rá kellett jönnöm arra, hogy ha igazán értékelhető eredményeket szeretnék
kapni, más vállalattípusokat is be kell vonnom a kutatásba. A cím ennek ellenére megmaradt,
nem tartottam szükségesnek emiatt megváltoztatni.

Kutatásom jellegét tekintve feltáró kutatás, fókuszálva az e-business adaptáció lehetséges
vizsgálati területeinek pontosabb beazonosítására.

Szeretném kihangsúlyozni, hogy a kutatásommal nem célom iparágakra, vagy a KKV-ra
nézve általános érvényű megállapítások megfogalmazása, hiszen sem a mintát, sem a kutatási
irányvonalat nem így választottam. Elismerve az e-business adaptáció és az IKT
alkalmazások iparági és vállalati méret függőségét (pl. IT ipar, turizmus fejlettebb IKT
alkalmazásról tesz tanúbizonyságot, nagyobb vállalatok fejlettebb e-business alkalmazásokkal
bírnak), kutatásommal nem ezeket a kutatási az eredményeket kívántam árnyalni,
alátámasztani vagy támadni.

Az e-business adaptációjának kutatásakor arról a jelenségről szeretnék több információt
szerezni, hogy vajon miért nem terjedt el, miért nem vált elfogadottá az e-business gyakorlata
olyan széles körben, mint ahogyan azt más gazdaságokban megfigyelhetjük. Magyarázatot
keresek egyfelől az e-business adaptációra, a technológia egyéni vezetői és vállalati
alkalmazási területeinek meghatározására, illetve arra, hogy melyek azok a meghatározó
tényezők, amelyek befolyásolják az adaptációt (elősegítői vagy éppen akadályozói a
technológia alkalmazásának, sikerességének). Kutatásomban arra helyeztem  a hangsúlyt,
hogy a vállalati jellemzőkön túl milyen menedzsment-tényezők lehetnek hatással az e-
business alkalmazására. Általános célként tehát azon segítő és akadályozó tényezők
felkutatását és meghatározását tűztem ki, melyek befolyással bírnak a vezetők, s rajtuk
keresztül a vállalkozások IKT technológián alapuló e-business üzleti lehetőségeit felfedező,
mérlegelő és kiaknázó magatartásában (Van der Veen, 2004: 19. p.). Leegyszerűsítve tehát
azokat a tényezőket kerestem, amelyek befolyással vannak az e-business alkalmazására,
adaptációjára. Kutatásom általános célkitűzései tehát a következők:

- Az e-business technológia vállalati üzletvitelben való szerepének a vizsgálata
azoknak a segítő és akadályozó tényezőknek a feltárásával, amelyek az e-business
technológia alkalmazását befolyásolják, arra hatást gyakorolnak.

A fenti általános célkitűzéseknek megfelelőn vizsgálatomban az alábbi kérdéskörökre
fókuszáltam:
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- Vállalkozás e-business adaptációjának megértése: azon menedzsment és vállalati
tényezők felkutatása, melyek befolyással vannak (segítik vagy akadályozzák) az
e-business technológia alkalmazására.

- E-business üzletviteli gyakorlatának felmérése: vállalkozáson belüli,
vállalkozások közötti (B2B) üzletviteli folyamatokban.

1.6 Kutatási téma

Áttekintve a hazai és nemzetközi kutatásokat, elemzéseket, tanulmányokat, az általános
célokban megfogalmazott szempontok alapján  rendkívül változatos megközelítéssel
találkozhatunk, amint azt a szakirodalmi feldolgozásnál olvashatjuk.

Kutatásomban alapvetően az motivált, hogy teljesebb képet kapjak a felmérésben
résztvevő vállalkozások menedzsmentjének IKT technológiával kapcsolatos magatartásáról, a
vállalkozások e-business gyakorlatáról, annak meghatározó elemeiről. Az e-business
üzletviteli gyakorlatának egyéni és vállalati (szervezeti) szinten való elemzéséhez a következő
átfogó vizsgálandó témákat jelöltem ki:

1. Vezetők e-business adaptációjának felmérése

a. Vezetői attitűd felmérése az IKT és e-business technológiákat illetően (hogyan
látják a technológiákat, miben látják hasznosnak, gondolkozásuk és
felkészültségük az e-business technológiák alkalmazására stb.)

b. Vezetők IKT kompetenciái és ezen kompetenciák transzferálási hajlandósága
(képesek és szándékukban áll mások tudásának alkalmazása).

c. Vezetők e-business adaptációjának területei (hol, milyen céllal és melyik IKT
eszközt adaptálta, mire használja).

d. Vezetők véleménye az e-business gyakorlatát és hasznosságát illetően.
(bizalom, sikeres példák, veszélyek).

e. A társadalmi tőke és az e-business eszközök alkalmazásának vizsgálata.
f. Vállalkozás fejlődését befolyásoló társadalmi, gazdasági környezetének

értékelése.

2. Vállalkozás e-business tevékenységének felmérése

a) Vállalkozás digitális gazdaságban való részvételéhez szükséges tényezők (e-
readiness):
§ Vállalkozás tevékenysége, piacai, piaci részesedése.
§ Vállalkozás mérete, árbevétele.
§ Vállalkozás IKT ellátottsága.
§ E-business tevékenység és adaptációja.

b) Vállalkozás e-business folyamatai,  melyek  a  külső és  belső vállalati  IKT
alkalmazásokat, valamint a B2B e-kereskedelmi tranzakciók elektronizálását
jelentik.
§ Internet és PC használat, belső IKT kollaboratív tevékenység.
§ Vállalatirányítási rendszer (ERP) alkalmazása, vagy erre való igény.
§ Adatforgalmi sztenderd (EDI, XML) alkalmazása.
§ Vállalkozás IKT alapú vevő és szállító kapcsolata, annak minősége.
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c) Az e-business vállalkozási szintű adaptációjának területei (hol, milyen céllal és
melyik IKT eszközt adaptálta, mire használja), hasznosítható eredmények,
várakozások és csalódások összegző értékelése.

d) E-business alkalmazását segítő és akadályozó tényezők.

A kutatást az elméleti megközelítéseknél tárgyalt vizsgálati aspektusok alapján,
gazdaságelméleti, vállalat-gazdaságtani, infrastrukturális és gazdaságszociológiai
megközelítésében végzem.

1.7 Kutatási hipotézisek megfogalmazása

A vizsgálat célkitűzéseivel összhangban és  a szakirodalomra támaszkodva a következő
hipotéziseket fogalmaztam meg:

- H1: Egyes vezetői kompetenciák3 megléte a vállalat e-business alkalmazását
jelentősen befolyásolják, ugyanakkor vannak olyan vállalati jellemzők, amelyek kapcsolatban
állnak az e-business aktivitással.

- H2: A digitális gazdaság által elvárt szintű üzleti kultúra problémái (kereskedelmi
tranzakcióban tanúsított szerződéses és pénzügyi fegyelem, tranzakciós bizalomhiány)
akadályozzák az e-business alkalmazások elterjedését.

- H3: A vezetők személyes kapcsolati hálózatai fontos befolyásoló tényezői az e-
business technológia a vállalati alkalmazásának.

Lehetséges, hogy a technológia adaptációjának (társadalom felé való kommunikáció)
folyamata az új technológiák alkalmazásának csak bizonyos területeit érinti, ezt a
kutatásomban komolyan meg kellett fontolnom. Ezeket figyelembe véve láttam hozzá a
szakirodalom feldolgozásához, a kutatási módszerek kidolgozásával egyetemben.

A kutatási terv összeállításakor Babbie (1995) kutatási terv javaslata és Tomcsányi (2000:
51-53. p.) kutatási forgatókönyvének szerkezetét vettem alapul.

3 Az innováció alkalmazása készségének mérésére vezetői kompetenciákat vizsgáltam. Lényeges a
kompetencia és attitűd elkülönítése. Hiszen lehet valaki adott területen (pl. IKT) kompetens, ugyanakkor nem
akarja az innovációt alkalmazni, tehát attitűdje negatív.
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2. SZAKIRODALOM FELDOLGOZÁSA

A következőkben áttekintem a jelen értekezéshez relevánsan kapcsolódó
szakirodalomban fellelhető kutatásokat, azok eredményeit. A felmérések a legtöbbször az e-
kereskedelem, az e-business vagy az IKT technológiák gyakorlatára koncentrálnak, ebből
vonják le a következtetéseiket.

2.1 A forráskutatás mélysége, technikája, eredményei

A forráskutatás során a következő fő területekről gyűjtöttem információkat: 1.
könyvtárban fellelhető szakirodalom (könyvek, publikációk, folyóiratok), 2. Interneten
elérhető publikációs adatbázisok, 3. önálló kutatási, tanácsadói tapasztalatok gyűjteménye, 4.
szakemberektől kapott információk, 5. Interneten elérhető egyéb információk, felmérések. A
szakkönyvek elsősorban tudományos igényű átfogó jellegű ismeretek, elméletek, kutatási
irányok áttekintésében voltak hasznosak számomra. Ebben a Szervezési és Vezetési Intézet
könyvtára, a Szent István Egyetem Központi könyvtára, valamint a Gödöllői Városi Könyvtár
kínált széles választékot számomra. A publikációk, folyóiratok konkrét kutatási eredményeit,
egy-egy terület mélyebb ismereteit tárták fel (pl. versenyelőnyök elemzése a hálózati
gazdaságban).

A releváns digitális dokumentumokhoz, az EISZ tudományos gyűjteményi szolgáltatásán
keresztül elérhető publikációs adatbázisok segítségével jutottam el. Az így elérhető
gyűjtemények a következők voltak: Sciencedirect (www.sciencedirect.com), Springerlink,
MTA publikációs adatbázisa, Országos Széchenyi Könyvtár (http://www.mek.iif.hu/),
Magyar Elektronikus Könyvtár (http://vmek.oszk.hu/ ) Magyar Folyóiratok
tartalomjegyzékének kereshető adatbázisa (röviden: MATARKA, http://www.matarka.hu/).
Ezek közül is kiemelném a Sciencedirect adatbázisát, ahol a keresési és találati lehetőségek
messze felülmúlták az összes többit. Ebben az adatbázisban az e-business, ICT, adoption
kulcsszavas keresésre mintegy 800 találat volt elérhető, melynek mintegy fele teljes (full text)
PDF dokumentum letöltését is lehetővé tette. Az angol nyelvű szakirodalmi kutatásom
jelentős részét tették ki az innen megszerzett információk.

Önálló gyűjteményemben jelen kutatás eredményei, publikációs munka mellett, döntően a
mintegy ötéves tudományos, szakmai kutatási projektekben való munka során szerzett
tapasztalatok, valamint gazdálkodó szervezetek felé történt tanácsadói tevékenységem során
felhalmozódott információk tették ki. Itt kiemelném az informatikai fejlesztéseket, e-
kormányzati fejlesztéseket, e-business és e-kormányzati tanácsadásban való munkát, valamint
az írországi e-kormányzati fejlesztések kutatását.

Végezetül az Interneten fellelhető egyéb információkat említeném, ahol a véletlenül talált
információk játszották a legfőbb szerepet, melyeknek száma több százra tehető. Ebben
tudatosság volt, ugyanis a kutatás módszertan irodalmában Tomcsányi (2000) felhívja a
figyelmet arra, hogy a bátran tanulmányozzuk a kutatásunk területéhez látszólag nem
illeszkedő területek is, ugyanis értékes ismeretekhez juthatunk ez által. A keresést az
elektronikusan elérhető tartalmak tekintetében pedig a vitathatatlanul legjobb keresővel, a
Google-lal végeztem. Összegezve a forráskutatás „kézzelfogható nyersanyagát”, mintegy
harminc könyv, kétszáz publikáció, több mint másfél Gbyte-nyi információ állt
rendelkezésemre. A szakirodalom-feldolgozásának munkafolyamatát Tomcsányi (2000: 101-
102. p.) alapján terveztem meg és végeztem el.
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2.2 A téma megközelítése, vizsgálódási aspektusai

A kutatás hazai viszonyokra való alkalmazhatóságának előkészítése során azt
tapasztaltam, hogy az IKT tevékenységet, e-commerce növekedést, e-business üzletviteli
gyakorlatot elemző kutatások, tanulmányok, felmérések, riportok számos témakörben,
területen folytattak vizsgálódást.

Egyesek az iparági különbözőségekre fókuszálva mérik - e-w@tch 2005; Zhu et al. 2003;
Csapó et al. 2004; Butt et al. 2004 - az e-business adaptációjának mértékét. Mások a vállalati
értékképzésben illetve versenyelőnyök – Lal, 2004; Premkumar, 1999; Hofmann-Hegarty
1993; Oliveira et al. 2001; Davis-Vladica 2006 - megszerzésében igyekeznek megragadni a
jelenség jellemzőit. Rendkívül termékeny választásnak bizonyult a kutatásokban az IKT
alkalmazás innovációs hatásának (Lal, 2004; Drew, 2003) elemzése.

Mindezekkel együtt úgy vélem, az elméleti megközelítéseket tekintve az on-line és belső
IKT alkalmazások értékképzési folyamatait, felismert lehetőségeket, ezekkel kapcsolatos
szervezeti hatásokat, szociológiai tényezőket és egyéb menedzsment képességeket feltáró
adaptációs kutatások fejlődtek talán a legdinamikusabban (Poon-Swatman, 1999; March,
2006; Lal, 2005; Riggins, 1999; Riggins-Mitra, 2001; Cosh et al. 2005; Bughin-Jacques,
1994; Zaccaro-Baider 2001; Damanpour, 1991; Fulantelli-Allegra, 2003).

Mindezek mellett úgy vélem, érdemes a hazai viszonyokra adekvátabb megközelítésben
elemezni az adaptáció jelenségét, tényezőit. Az áttekintett elemzésekben alulexponáltnak
találtam annak a vizsgálatát, hogy vajon melyek azok a területek, alkalmazási körök, melyben
az e-business technológia adaptációja megvalósult. Szintén kevés eredmény van arra
vonatkozóan, hogy a vállalati jellemzők mellett a vezetők információs szerepe, tapasztalatai
milyen befolyással vannak az adaptációs döntéseire. Ebből következik, hogy az adaptáció
területeinek pontosabb felméréséhez a gyakran tárgyalt vállalati jellemzőkön túlmenően rá
kell közelítenem a menedzsment feladatokra és kompetenciákra. Ugyancsak idetartozik az
egyes szervezetek (vállalkozások) történeti kialakulásának, kapcsolatrendszerei fejlődésének
feltárása, s az így kialakult, hagyományos gazdasági kapcsolatokban megvalósult hálózati
tőke jelentőségének figyelembe vétele. Ezt csak megerősíti, hogy Rogers–Shoemaker (1971:
158. p.) innováció adaptáció mértékét szemléltető modelljükben, - a kommunikációs csator-
nákkal egy szinten tulajdonítva jelentőséget -, szerepeltetik a társadalmi normákat, tradíciókat.

Röviden kitérnék az IKT értékteremtés, value creation elméleti megközelítésre, ami igen
népszerű téma, főleg az IT beruházások sikerességének, megvalósíthatóságának
elemzéseiben. Nemeslaki-Aranyossy (2005) szerzők az IT értékteremtő képességet tágabb
fogalomkörben vizsgálják, beleértve a menedzsment döntési folyamatait. Néhányat kiemelnék
kérdésfelvetései közül, amelyek jól illusztrálják, hogy a vezetőkre milyen terhet ró ez a
döntési és megvalósítási folyamat: milyen tényezőkkel számoljon a vezető, amikor egy IT
beruházásról dönt, stratégiai vagy egyszerű pénzügyi megfontolások alapján döntsön, mik a
sikeres értékteremtő IT bevezetés tényezői. Megjegyzi, hogy egyre több vizsgálat mutat rá a
befogadási (adaptációs) elméletek tágabb értelmezésére, az egyéni szint mellett a szervezet
(vagy csoport) szintű elemzésre. Nézete szerint „ezeken a területeken a folyó kutatások
eredményeinek összekapcsolása a projektmenedzsment és az értékteremtési lánc területén
folyó kutatásokkal, hasznos lehet egy átfogó elméleti keret megalkotása érdekében”
(Nemeslaki-Aranyossy 2005: 6. p.). Az értékteremtés fókuszba állítása nagyon precíz
paraméterezést igényel a kutatótól, hiszen a pénzügyi mutatók, jövedelmezőségi és
vagyonmutatók, különféle megtérülési mutatók együttes elemzésével kell közelítenie a témát,
igyekezvén megragadni az IKT alkalmazásának, vagy nem alkalmazásának összefüggéseit.

Egy másik szerző, Gáspár (1998) általános innováció elméletet taglaló művében kiemeli,
hogy az innováció multidimenzionális természetű, ezért multidiszciplináris megközelítést
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igényel. Az elmúlt időszakban éppen a társadalomtudományok (szociológia,
szervezéstudomány, vezetéstudomány) gazdagították szép számmal a szakirodalmat a
témában. Véleménye szerint akkor vezet eredményre a multidiszciplináris megközelítés, ha az
„átjárókat”, az összekötő koncepciókat szisztematikusan kidolgozzák. Mivel az IKT
technológiák, s ezzel az e-business alkalmazását innováció adaptációs aspektusból vizsgálom,
ezekre a modern technológiákra is előfeltételezésként el kell fogadnom annak
multidiszciplináris megközelítéssel szemben támasztott igényét.

Ezt erősíti meg Farkas (1984) innováció segítő és akadályozó gazdasági-társadalmi
körülményeket vizsgáló, monografikus igényű művében. Szociológusi szemmel kiterjeszti az
innovatív magatartás társadalmat alkotó dimenzióit és hangsúlyozza, hogy a gazdasági-
műszaki innovációk diffúziója a „társadalom innoválását”, mint előfeltételét követeli meg.
Állásfoglalásában kiáll egy komplex, szociológiai, érték teremtés szemléletű, magatartást
kutató koncepció mellett. Azaz, szerinte ezeknek a területeknek egységes szemléletben
megvalósuló feltárására, elemzésére van szükség az innovációt segítő és akadályozó
tényezőinek felkutatásához. Fő tényezőcsoportoknak említi a centralizált politikai és
gazdaságirányítás rendszert, a vállalati szervezeti struktúrát, valamint a nem innovatív egyéni
magatartásformákat (főleg vezetők részéről). Empirikus kutatási eredményei azt igazolták,
hogy a vállalatvezetők a kockázatmentes taktika mentén hozzák döntéseiket, jövedelmeikre a
fejlesztések szinte semmiféle hatást nem gyakorolnak (1973 óta stagnálnak az érdekeltségi
viszonyok), az erős centralizáció miatt formálissá vált a döntéshozók, munkatársak
magatartása, a változásokkal szemben a középvezetők a legellenállóbbak. Ezeket a
jelenségeket más szerzőnél is igazoltnak találtam (Falusné 1990). Kutatásom kijelölésekor
meghatározónak tartom azt a tényt, hogy ebben a társadalmi-gazdasági atmoszférában
szocializálódott döntéshozók, esetleg korábban még csak munkatársak lettek többségében a
mai vállalatok vezetői. Dolgozatomban ezt a korbeli tényezőt sajnos nem sikerült érdemben
vizsgálnom, ehhez mindenképpen új kutatás szükséges.

Rogers–Shoemaker (1971) innováció kommunikációs elméletükben az adaptáció
folyamatát illetően, az elfogadás mértéke és üteme szerint öt elfogadó típust különböztetnek
meg. 1. innovátorok (újítók), 2. korai elfogadók, 3. korai többség, 4. késői többség, 5.
lemaradók. Az egyes kategóriák legjellemzőbb vonásai: 1. vállalkozó szellemű, 2. elismerő,
3. megfontolt, 4. szkeptikus, 5. tradicionális. Felsorolja a korai elfogadók egyes jellemző
tulajdonságait, melyek közül kiemelek néhányat: magasabb iskolai végzettség és kulturáltság,
üzlet centrikusság, erős kockázatvállalási és vállalkozói hajlam, racionálisabbak, könnyebben
el tudnak vonatkoztatni, empatikusabbak, kevésbé dogmaszeretők, a társadalmi integrációjuk
mélyebb, aktív információkeresők, a médiát és személyes csatornákat egyaránt használják,
modern társadalmi rendszerekben élnek. A lemaradókra vonatkozóan annyit tudhatunk meg,
hogy információik elsődlegesen baráti, ismerősi körből származnak és ezen nem is igen
akarnak túllépni.

Granovetter (1994) gazdaságszociológiai megközelítésmódját alkalmaztam az e-business
adaptációval kapcsolatos vezetői magatartás4 vizsgálatakor. Elméleti megközelítése két
alapvető szociológiai tételen nyugszik: 1. a cselekvés mindig társadalmilag meghatározott
és nem kizárólag egyéni motívumokon alapul, 2. a társadalmi intézmények (szabályok,
normák, követett példák, bevett szokások) mindig adott társadalom által megformáltak,
nem pedig egy sablon szerint jönnek létre (Berger–Luckmann, 1998 [1966]).
Granovetterrel együtt magam is úgy vélem, hogy ellentétben a közgazdasági érveléssel, a mai
viszonyokban is ugyanúgy beágyazottak, intézmények által befolyásoltak a társadalmi-
gazdasági cselekvések, mint régen. Ez a szemlélet nagyban hozzájárult az új intézményi
közgazdaságtan kialakulásához, mely elismeri a társadalmi, politikai vagy jogi hatások

4 A vezetői magatartás fogalma nagyon sokrétű, többféle aspektusból megközelíthető és a mai napig
élénken vitatott témája a szakirodalomnak. (Wan et al. 2005; Zoltayné-Szántó 2005)
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befolyását az egyén cselekvésére. Nem lehet tehát feltétel nélkül elfogadni a gazdasági
szereplők atomizáltságának feltételezésén alapuló magyarázatokat. Granovetter nézete szerint
tehát a gazdasági cselekvés Weber-i (1921/1968: 339. p.) gondolatán túlmenően (egyének
szűkösség közepette racionális döntéseket hoznak szükségleteik kielégítésére) értelmezhető
egy ún. intézményi hatás, amely a beágyazottságon keresztül érvényesül. Beágyazottság alatt
azt érti, hogy az egyén minden gazdasági cselekvését befolyásolja a személyes
kapcsolatrendszere. Ez a kapcsolatokba való beágyazottság egyfelől kedvezően hathat a
vállalkozói tevékenységre, azonban ez meglehetősen társadalomfüggő. Kevésbé piacorientált
intézményekben szocializált vezetők hajlamosak döntéseikben a kapcsolati hálójuk érdekeit
saját üzleti érdekeik elé helyezni.

A Tárki (2001) IKT alkalmazás kutatásában lényegesnek emeli az egyes társadalmi
demográfiai tényezőket, melyek az egyénen keresztül befolyásolják az IKT eszközök
használatát. Ennek kapcsán több változó-csoportra is felhívja a figyelmet: 1. generáció és
tudás (korcsoportok, iskolai végzettség, szakképzettség, számítástechnikai ismeretek,
kulturális tőke), 2. inter-perszonális hálózat (személyközi kapcsolatháló), 3. IKT használati
jellemzői: a rokonok, barátok, ismerősök, munkatársak használati szokásai és a hálózat
kiterjedése.

A hazai irodalom idevonatkozó tudományos munkáinak összefoglaló és tömör
ismertetését Gáspár László (1998) „Általános innovációelmélet” c. munkájában találhatjuk.
Az innováció értelmezése a kilencvenes évek elejére kitört a gazdasági-műszaki értelmezési
körből, s fokozatosan kiterjedt, kibővült annak társadalmi, politikai területeire. Az IKT
adaptáció szocio-gazdasági aspektusa, annak feltárása, módszertanának kialakítása igen
elterjedt más kutatásokban (Albert et al. 2004; Wellman et al. 2002; Davison-Harris, 1999).
Fukuyama (1995) kutatási eredményeit is fontolóra vettem a vizsgálódási szempontok
fókuszának kialakításakor. Szerinte azok a társadalmak, melyek már az IKT-forradalom előtt
fejlettebb társadalmi tőkével rendelkeztek, az info-kommunikációs technológia diffúziója is
nagyobb. Véleménye szerint a bizalom- és társadalmi tőke hiányos országok lassabban
adaptálják a technológiát, s képesek kihasználni annak előnyeit. Ebből az aspektusból olyan
eredményeket sikerült tudományosan igazolni, miszerint mérhető, hogy egy szervezet az
adaptációnak mely fokára jut el, s mely területeken adaptálja a technológiát.

Mások a kulturális, társadalmi hatásoknak nem tulajdonítanak kiemelt jelentőséget az
adaptáció folyamatában (Thatcher et al. 2006; World Bank, 1994). Tudva azt, hogy az egyes
szektorokban igen eltérő lehet az IKT adaptációja, mely magából a szektor jellegéből adódhat.
Az IKT alkalmazását, s ezzel együtt e-business üzletfejlesztést felfoghatjuk tehát egyfajta
vállalati innovációnak, melynek jól mérhető, vállalati érdekek mentén való értékképzés lehet a
célja. Az innováció adaptáció irodalma általánosságban az innovációt, mint technológiai
innovációt értelmezi, amely jól meghatározható jellemzőkkel rendelkezik és a szervezet az
alapján dönt az alkalmazásáról, hogy milyen hasznot jelent ez számára. Itt a vizsgálódás –
amint azt a szakirodalmi áttekintésben láthatjuk- elkülönülhet adaptáló egyénre és adaptáló
szervezetre.

2.3 Az új gazdaság és az információs társadalom „megértése”

Az információs társadalom gyakran emlegetett divatos téma, amely nehezen definiálható
sokak által vitatott jelenségek sorozatából áll. Az információs társadalom, mint neve is
mutatja olyan irányú változások megjelölését hangsúlyozza, melyek az információs eszközök
fejlődésével szoros kapcsolatban jöttek létre. Mindezek a technikai változások tehát szoros
összefüggésben állnak számos, kulturális, társadalmi változással, amelynek komplex
végeredményét nevezzük „információs társadalomnak”. Az információs társadalom
kiépülésében élen járnak a gazdasági szféra szereplői, de természetesen mindezekben a
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változásokban a kormányzati, közigazgatási szféra sem maradhat le és a tudatos, öntevékeny
polgárok is aktív közreműködést fejtenek ki, felhasználva korszerű informatikai eszközöket.
A hagyományos, kollektív viselkedési szabályok és szerepek fokozatosan átalakulnak. Megnő
a társadalmi kreativitás szerepe, felértékelődnek azok a nem-tradicionális megoldások,
melyek a változó világban való eligazodást, érvényesülést segítik.

Az új gazdaság, vagy sokkal inkább információs társadalom fogalmai az elmúlt
évtizedben került a kutatások és a vonatkozó tudományok homlokterébe. Rengeteg
tisztázatlan terminológiai, módszertani kérdés a mai napig vár a tisztázásra, inkább csak
kutatási irányok, elméleti nézőpontok, magyarázó kísérletek állnak rendelkezésünkre. Csorba
(1999) írásában Manuel Castells munkái alapján - Castells a hálózatosodó társadalom
felemelkedése (1996), az identitás keresése ebben az új paradigmában (1997), ill. a közelgő
ezredforduló kapcsán készült információs jelentése (1998) – közelíti meg az információs
társadalom szemléleteket. Három ilyen fő szemléletet különböztet meg. Az első a
technológiai szemlélet, amely szinte kezdettől fogva - az információtechnikai ipar,
információtechnológia, információgazdaság, a technológiai konvergencia-elv fogalmak
széleskörű értelmezése révén -, meghatározó arányt képvisel a szakirodalomban. Ezt követi az
információjogi és adminisztrációs-regisztrációs szemlélet, amely az információtörvény, az
írott és íratlan nemzetközi információalkotmány, az információszabadság-eszmény, az
információs infrastruktúra és információs közmű fogalmakkal dolgoznak. A
társadalomelméleti szemlélet az információs társadalom paradigma5 interpretálását kísérli
meg, olyan modellek megalkotásán keresztül, mint a technológiai következmény-modellnek
(IKT technológiák mennyiségi és teljesítményrobbanása következményének), a gazdasági
szektormodellnek (mint a négyszektoros gazdaság és társadalom fogalmai közötti
tájékozódásnak), ill. a szociológiai-politológiai tengelymodell (mint a tudástársadalom
mibenléte). Castells érdeme mindenképpen az volt, hogy először adott közre rendszerező
munkát az információ koráról. Számos fogalom és gondolat alkotójaként (pl. informatizációs
paradigma) kihangsúlyozta, hogy az információs társadalom mindenekelőtt az információról
szól. Döntő momentumnak ítélte meg a hálózatba szerveződést (“Network Society”), amelyet
úgy tekintett, mint a társadalom minden szegmensére kiható tényezőt.

2.4 Korszakváltás: az info- kommunikációs forradalom

Az informatikai forradalomnak köszönhetően az üzleti és igazgatási tevékenység
feltételeiben, módjában olyan szintű minőségi változások indultak el, melyek tényleges
korszakváltást jelenthetnek. Egyesek paradigmaváltásról (Ohnsorge-Szabó 2005), míg mások
új gazdaságról (Török 2003; Bőgel 2000; Dinya–Domán 2004) beszélnek. Abban viszont
mindenki egyetért, hogy egyes fogalmakat újra kell definiálni, elemezni kell a modern
technológiák használata következtében megjelenő gazdasági-társadalmi jelenségeket
(Hougaard–Duus 1999; Dinya–Domán 2004). A technológiai forradalom következtében az
IKT technológiák a gazdaságra a következő ábra alapján gyakorolták hatásukat:

5 A paradigma és a paradigmaváltás fogalmát Thomas Kuhn: A tudományos forradalmak szerkezete (Structure
of Scientific Revolutions) c. műve tette ismertté az 1960-as években.
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1.sz. ábra: IKT technológiák gazdaságra gyakorolt hatása
Forrás: KPMG (2004)

Az irodalomban korszakváltásként ismert jelenség főbb jellemzői az alábbiak:

(a) Az információ és a mögöttes tudás alapvető értékké vált.
(b) Az üzleti folyamatok globálisakká váltak.
(c) Az információ áramlás felgyorsulása következtében az üzleti, és igazgatási folyamatok

is drasztikusan felgyorsultak.
(d) A digitális belső és külső kommunikáció hatékonysága a vállalkozások kulcs-

kompetenciájává lépett elő. (pl. IBM, Lotus Quickr policy)
(e) A gazdálkodó szervezetek hálózatokba szerveződve, ún. klaszterekben versenyeznek

egymással (Porter 1998; Vajdáné-Kovácsné 2002), ezáltal az egyre inkább duálissá
váló gazdaságban a globális vállalatokkal szemben erősítik a pozíciójukat.

2.5 A hálózati gazdaság elméleti áttekintése, koncepciója

Különleges módon a hálózat ötlete, s ezzel az Internet is nem a gazdasági szféra
fejlődésének gyümölcseként látta meg a napvilágot, hanem az intellektuális tőke alkotásaként.
Egyszerű kutatók alkottak napi tevékenységükhöz hatékonyabb eszközt használni. Erre épült
rá a későbbiekben napjaink hálózati gazdasága, információs társadalma.

A hálózati gazdaság (új gazdaság, new economy) elméleti áttekintéséhez többféle
nézőpontból közelíthetjük meg a témát körülvevő fogalmakat. A fogalmak több olyan
kutatásomat ösztönző vonatkozást is tartalmaznak, melyeket érdemesnek tartottam
megfontolni és beépíteni a vizsgálataimba. Ezeket a koncepciókat szemléletesen Nemeslaki
(2004) könyvében találhatjuk összefoglalva, amely nézőpont kategóriák önmagukban is egy-
egy kutatási irányvonalat kijelölhetnek a jövőbeni hazai tudományos tevékenységek számára.
Az elméleti a nézőpontokat Czakó (2003) alapján a következőképpen sorolja fel:

1. Intézményelméleti nézőpont
2. Gazdaságelméleti nézőpont
3. Infrastrukturális nézőpont
4. Gazdaság-szociológiai és kapcsolatháló elemző nézőpont
5. Vállalat-gazdaságtani nézőpont

Az egyes nézőpontok elméleti jelentősége abban áll, hogy magát az e-business jelenségét
jobban, egzaktabb módon megragadhassuk.
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Az intézményelméleti aspektus a technológia környezet gazdaságot és társadalmat
átalakító, befolyásoló hatása felől közelít.

A gazdaságelméleti megközelítés a piaci szereplők gondolkodását, döntéseinek
mozgatóit igyekszik feltárni, milyen érdekek mentén cselekednek, működnek együtt
egymással. Az elmélet kitér az IKT, a kormányzati politika, a vállalati tudás felértékelődés, az
értékteremtés, tervezés és stratégia kérdéseire.

Az infrastrukturális nézőpont a digitális technológiák felől koncepcionálja az új
gazdaság vállalati szintű megjelenését. Technológiai transzfer, innováció, integrált
vállalatirányítási rendszerek alkalmazása, elektronikus levelezés, kereskedelem, ügyviteli
alkalmazások, információ- és tudásmenedzsment.

A gazdaságszociológiai vagy kapcsolati háló elemzési dimenzió a gazdaságilag
racionális döntéshozó és a személyes társadalmi kapcsolataiba való beágyazódottságának
együttes hatását mutatja be. Vagyis, hogyan viselkedik a vezető az üzleti kapcsolataiban,
hogyan szerzi meg és továbbítja a döntéshez szükséges információit, milyen területeken
adaptálja a modern technológiákat. Idetartoznak a szakmai-üzleti alapon létrejövő on-line
közösségek döntésbefolyásoló hatásai, valamint az információ menedzsmentjének
kompetencia kérdései.

A vállalat-gazdaságtani megközelítés a hálózati gazdasági értelmezésben tárja elénk a
belső elektronikus alkalmazások, e-kereskedelem üzleti modelljeit. Azaz, hogyan építsék fel a
vállalatok saját elektronikus stratégiájukat, milyen értékteremtő, hatékonyság és
termelékenységnövelő módszereket alkalmazzanak. Ez alapján hogyan tudják a hagyományos
brick-and-mortar alapú működésüket kevert, a click-and-mortar típusúvá transzformálni,
vagy éppen tisztán on-line tevékenységet kiépíteni.

2.6 Intézményelméleti nézőpont

Az Internet fejlődését, az ehhez kapcsolódó gazdasági, társadalmi hatásokat egyfajta
antropológiai szemléletben vizsgálja. A technológiai fejlődés tehát nem egy légüres térben,
hanem a párhuzamosan zajló politikai, társadalmi környezet változásának megfelelően valósul
meg. A szervezéstudományban vált először ismertté az intézmény elmélet a ’90-es évek
végén, amelynek lényege, hogy a társadalomban ható normatívák, szabályozók, kultúra,
történelmi alakulatok hatásait vizsgálja a technológiák alkalmazására, elterjedésére,
fejlődésére.

Szabó-Hámori (2007) szerzőpáros könyvükben külön fejezetet szentel az új intézményi
közgazdaságtan számára. Úgy látják, hogy az IKT technológiák olyan dinamizmussal és
fejlődése újabb kutatásokra ösztönzi a tudósokat, szakembereket, hogy megfelelő elméleti
alapozást, magyarázatot keressenek a megváltozó folyamatokra, gazdasági-társadalmi
jelenségekre. Napjaink gazdasága egyik markáns fejleményének értékelik, hogy míg korábban
szűkösség elvére épülő közgazdaságtani megközelítések a javak kisajátítását feltételezik, az
információs gazdaságban azonban, az „információ maga kisajátíthatatlan”, az átadás
folyamatában pedig az átadó számára nem vész el (Arrow 1979). A kommunikációban
megvalósuló tudásátadás folyamatát pedig olyan fontos tényezőnek látják, amely a gazdaság
teljes átalakításához, működési módjának megváltozásához vezet. Erre vállalkozik az
institucionalista közgazdaságtani irányzat, amely erősen támaszkodva a fő elméleti
irányzatokra, a gazdasági szereplők racionális viselkedésén túlmenően – amit Illés (2006) az
ökonómiai döntések alapfogalmaként tárgyal -, kiemelt jelentőséget tulajdonít a
mintakövetésnek, tanulásnak (kognitív készségek) és a piacon kívüli intézményeket is
nagyobb hangsúllyal veszi figyelembe.

Intézményeknek nevezzük a cselekvési normákat, szabályozásokat, melyek hosszú idő
alatt, mintegy beleivódtak a társadalomba és mindenki által elfogadottá váltak. Olyan, akár
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évtizedek, évszázadok alatt kialakult viselkedési normákat, ezek alapján való cselekvési
mintákat értünk ez alatt, melyeket mindenképpen el kell különítenünk a napjainkban uralkodó
közgazdaságtani szemlélettől, amely az egyén racionális döntése alapján való cselekvésből
indul ki. Ezeket a normákat, magatartásokat tanulják a gazdasági szereplők, s ezt a tanulási
folyamatokat központba állító elméleti megközelítés a kognitív közgazdaságtan egyik
alappillére. A kognitív közgazdaságtan a gazdasági szereplők által alkalmazott, létrehozott
tudás átvitelét (transzfer) és diffúzióját vizsgálja, ugyanis szükség van egy olyan
megközelítésre, amely tanulás figyelembe vételével igyekszik a gazdasági, társadalmi
jelenségekre magyarázatot adni. Ezt a felismerést az újonnan megfigyelhető gazdasági
jelenségek magyarázata miatt kell figyelembe vennünk.

2.7 Gazdaságelméleti nézőpont

Czakó (2003) szerint az új gazdaság kialakulásáért számos kormányzati, gazdasági,
globális tényező is szerepet játszik, melyeket a következőkben foglalhatunk össze:

2.7.1 Nemzetköziesedés és globalizáció

Pintér (2000) szerint „Az információs társadalomnak csak a globalizáció korában van
igazán értelme – annak ellenére, hogy az emberi történelemben már korábban is léteztek
globalizációs tendenciák”. Teljesen egyetértek a szerző azon állításával, hogy az információs
forradalom, az új gazdasági folyamatokkal egyetemben nem elválaszthatóak a globalitástól.
Az 1970-es évek elejétől beszélhetünk az új gazdaságról. Ennek a gazdaságnak a legfőbb
jellemzője, hogy egyszerre információs gazdaság/társadalom és globális. Ezt Manuel Castells
(1996) is hasonlóképpen fogalmazza meg: „az új gazdaság elsősorban információs, mert a
szereplői versenyképessége, így profitabilitása nagyban függ attól, hogy mennyire képesek a
tudásalapú gazdaságban hatékonyan információt és tudást létrehozni, kezelni és alkalmazni.”.
A gazdaságot pedig azért tekinthetjük globálisnak, mert a fő termelési, fogyasztási,
közszolgáltatási tevékenységei és javai, akárcsak a legfontosabb erőforrásai és szervezői
globális szinten szerveződnek. Az előretörő gazdasági-társadalmi folyamatok pedig egy olyan
hálózatban zajlanak, amelyet az 1970-es években induló információs-technológiai forradalom
tette lehetővé.

Tekintélyes szerzők – a versenyelemző Bőgel (2000), valamint a globális kultúra elemző
Bayer (2005) - írásaikban a techno-kommunikációs forradalmat, vagy csak egyszerűen
technológiai forradalmat tekintik az információs társadalom kialakulását, vagy akár a
globalizációt hajtó erőnek. Bayer Judit (2005: 12. p.) a globalizáció „motorjaként” az infor-
matikai forradalmat, a transznacionális vállalatok előretörését, a korlátok nélküli szabad tőke
és munkaerő áramlását jelöli meg. Valóban tanúi lehetünk eme világméretű egységesedésnek,
amelyből az üzleti életre vonatkozó, azt legmarkánsabban jellemző dolgok a következők:

- Egy „második világ” létrejötte, társadalmi, kulturális és üzleti szférájával,
valóságos, de mégis virtuális aktoraiként funkcionáló szereplőivel.

- Az Internet elterjedésével a hálózati gazdaság megjelenése.
- A terek (közéleti-társadalmi terek, üzleti terek, személyes terek) szűkülése,

távolságok áthidalása a technológiával, „terek transzformációja”.
- Az interakcióhoz, tranzakcióhoz szükséges idő drasztikus lecsökkenése
- A hagyományos közvetítők – média – szerepének csökkenése, átalakulása,

digitális média megjelenése és terjeszkedése.
- Soha nem látott intenzitással (akár egy üstökös) működő elektronikus üzleti

modellek megjelenése.
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- A tudástőke felértékelődése, információs és tudásalapú társadalom építése.
- A virtuális tér virtuálisan megjelenő, de valóságos személyeinek és

szervezeteinek, azok között létrejövő tranzakciós és információs célú
kapcsolatokat szabályozó jog megjelenése.

- Megrázó recesszió nélküli világgazdasági növekedés több mint egy évtizede.

A forradalmi áttörést meggyőződésem szerint elsőrendűen tehát az IKT közvetítette
intellektuális tőkén keresztül globálissá vált tudás és a maga után húzott információs
„csóva” eredményezte. Más szavakkal a technológiai forradalom komplex hatását
hasonlíthatnánk akár egy dugóhúzóhoz is, amely kiszabadította a szellemet a palackból.

Ezzel együtt a transznacionális cégek számára minden olyan korlát elhárult, amely
akadályozta volna növekedésüket, nemzetközi terjeszkedésüket. A következőkben nézzük
meg, hogy a globalizáció egyes országokat milyen mértékben érintette az elmúlt néhány
évben. Ehhez egy nagyszerű munka áll rendelkezésünkre, melynek segítségével
elhelyezhetjük hazánkat az egész világot átszövő folyamatban. Dreher (2006), a mannheim-i
egyetem kutatójának munkája szolgált alapul a világ 122 országára kiterjedő globalizációs
index (ún. KOF index) mutató számításaihoz, melyet az ugyanazon szerző elsősorban a
Világbank  és  az  IMF  mutatói  alapján  dolgozott  ki  és  a  weben  is  publikált.  A  globalizációs
index az alábbi kategóriák alapján került kidolgozásra:

- Gazdasági globalizáció (aktuális gazdasági folyamatok, restrikciós intézkedések,
- Társadalmi globalizáció (személyes kapcsolatok adatai, informatikai folyamatok,

szomszédos kulturális hatások6)
- Politikai globalizáció (nagykövetségek száma, ENSZ biztonsági tagság, egyén

nemzetközi együttműködésekben való részvétel)

A társadalmi globalizációs kategóriába sorolták a KOF index info-kommunikációs
változóit (telefonvonalak száma, internet host-ok száma, internet felhasználók száma,
kábeltelevízió stb.) Hazánk az egyik leginkább globalizált térség tagja, egyedi globalizációs
indexét tekintve is jelentős mértékben globalizált országok közé tartozik (Dreher, A. 2004).
Ebből következik az is, hogy az info-kommunikációs forradalom is erősen befolyásolhatja
társadalmunkat. Az idősort tekintve az index értékében 1995-ben volt észlelhető jelentős
ugrás. Az összesített KOF indexet tekintve az előkelő 17. helyen álltunk, az említett
kategóriákon belül is jónak mondható helyezéseket értünk el, bár van különbség az egyes
esetekben: gazdasági 14., társadalmi 25., politikai 34.

A fenti számítások szépen igazolják, hogy az USA-ból induló globalizáció elsősorban a
fejlett európai országokat vette célba (Bőgel 2000). Itt voltak kezdetben a legnagyobb
transznacionális tőkebefektetések, mely vállalatok exportjának jelentős hányada döntően
ugyanazon cégér alatt különféle országokban elhelyezkedő telephelyei között bonyolódott le
(DuBoff 1997). A többi kategóriához képest a társadalmi globalizáció jelensége eredményezte
a legmeghatározóbb változásokat az egyes országokban (ebbe a kategóriába tartoznak a KOF
index info-kommunikációs változói). A változások irányát és területét tekintve jelentős
átrendeződés figyelhető meg a társadalmi, gazdasági szereplők súlyát, gazdasági
eseményekben való részvételének befolyását illetően. A folyamat vesztesei Bőgel (2000)
szerint: a szakképzetlen munkaerő; olyan termékeket előállító üzletágak, amelyeket
valamilyen IKT kiválthat a piacon; tanulásra nem képes munkavállalók; nem mobilis
(munkahely tekintetében) társadalmi csoportok. Ennek egyik fő üzenete az, hogy a

6 Sajátosan a 100 ezer főre jutó McDonald’s éttermek számával jellemzett változóról van szó.
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munkahelyeken a vezetőknek, munkatársaknak egyaránt komoly fejlesztésekbe kell fogniuk
intellektuális tőkéjük növelése érdekében. Egyszerre kell vonzóak lenniük a tudás számára (a
legjobb szakemberek átcsábításának reményében), ugyanakkor képesnek kell lenniük a tudás,
modern technológiákkal való érvényesítésére is. Ezek mind fontos versenytényezői a globális
piaci versenynek.

Az e-business világméretű előretörésének egyik legfőbb oka a globalizáció terjedése.
Mohnen (2001) egyenesen azt a következtetést vonta le, hogy minél szélesebb körben
alkalmaz egy vállalkozás e-business technológiát, annál inkább részesévé válik a
globalizációnak. A techno-kommunikációs forradalom berobbanása a hétköznapi élet minden
területén szinte azonnal éreztette a hatását. Ahogyan egy űrsikló hordozórakétái, úgy vitték
előre a globalizációs folyamatokat mind üzleti, mind társadalmi területen. Globálissá vált a
technológia, a kommunikáció, a vállalati üzletvitel, a társadalom mikro- és makroszintjein élő
emberek társadalma. Az elektronikus üzlet tehát döntően a hálózatok robbanásszerű
terjedésének köszönhetően, a virtuális tér megalakulásával, annak szereplőivel való
üzleteléssel egyidősnek tekinthető.

Az elektronikus üzletvitel önmagában nem bírna akkora társadalomformáló, üzleti életet
befolyásoló szereppel, ha a globalizáció üzleti életet átformáló hatásait figyelmen kívül
hagyjuk. Hogy stílusosan egy elektronikai példával illusztráljuk a jelenséget: Az e-business
hasonló egy olyan reléhez, amely éppen azt az áramkört kapcsolja be, ami magát is
működésbe hozza, ez az áramkör pedig maga a globális üzleti élet. A kölcsönös techno-
egymásra utaltság – más szóval : kiber függőség – a történelemben eddig nem ismert
mértékben és intenzitással van hatással az emberiségre.

Bayer (2005: 9. p.) a jelenséget így jellemzi: „A távközlés, a közlekedés és a szállítás
bővülő infrastruktúrája, valamint a komputerizáció és az informatikai ipar robbanásszerű
fejlődése minőségileg új bázist teremt a technológiai fejlődés, a termelési kultúrák és a
világgazdaság expanziója számára.”

Miután az egyes terek, távolságok a technológia révén való „legyőzése”, ezáltal az időnek
és a térnek kézben tartását, mintegy ember általi irányításának az illúzióját generálták, először
érezheti úgy az ember, hogy most igazán részt vehet az őt körülvevő világ alakításában,
beleszólhat az eseményekbe, felszabadulhat a „feudális” kötöttségei alól.

Az eufórikus várakozások mellett a technológiai forradalom változatos nemzetgazdasági
fejlődési képeket mutat. Egyes országok, pl. Svédország, USA, melyek nagy összegeket
fektettek technológiai innovációba, ma sok tekintetben nyertesei a fejlődésnek, hiszen
gazdaságuk töretlenül növekszik, kikerülve a recessziókat. Kétségtelen, hogy a technológiai
fejlődés nyertesei azok, akik mintegy 10-15 évvel ezelőtt „idejekorán elvetették a magot”,
melynek beérésével most arathatnak.

Más országok, főként a kelet európaiak - jelenleg szinte kivétel nélkül az Európai Unió
tagországaként -, lélegzetvételnyi időt sem kapva kell, hogy felzárkózzanak, az egyes
fejlődési lépések kihagyásával, eme gyors változások hozta „világrendhez”.

Az új gazdaság, ahogyan nevezik tehát nem hagy kivételt: minden ország, aki nem akar
kimaradni a növekedésből, amelyik polgárainak jólétére törekszik és versenyben akar
maradni, óriási erőfeszítéseket kell, hogy tegyen, akár annak rovására is, hogy közben
hihetetlenül erős társadalmi feszültségekkel kell harcolnia. Hasonló ez egyfajta techno-
hadiállapothoz, ahol a felzárkózni kívánó országok szinte minden egyes centjüket
kénytelenek azon globális céloknak alárendelni, melyeket a „nagy testvérek” diktálnak.

Az információs társadalom gazdasági rendszer-jellemzőinek körüljárásában Castells
összefogja a közgazdasági érveket történetiségükben, s így hivatkozik a gazdasági
termelékenység információ-tudományos modellezése kapcsán Solow-ra, aki az 1940-es évek
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végéig a robosztus amerikai növekedésben 87,5%-ot a technikai változásoknak, 12,5%-ot a
tőkének tulajdonított. Évtizedekkel később a “reziduális tényező” (az energiafelhasználás, a
kormányzati beavatkozás, a munkaerő iskolázottsága) is nagyobb súlyt kap a
magyarázatokban, de a legtöbben a technológiai fejlődést tekintik a növekedés motorjának,
amit a gazdasági mérés nem (vagy nem teljesen) tud igazolni.

Így bontakozott ki a tudás alapú termelékenység-növekedés körüli vita, amelyben a
hagyományos hivatalos statisztikák szerint a technológiai eredetűnek tekintett ipari
termelékenység-növekedés 1950-1973 között volt a legnagyobb, s azóta egy csökkenő trend
érvényesül. Nem véletlen egybeesés, hogy ez a korszak nagyjából összevethető az
információtechnológia forradalom kezdetével. A hivatalos statisztikák tanúsága szerint a
sokat emlegetett reziduális tényező (amit az 1960-as évek termelékenység-növekedésében
1,5%-ban állapítanak meg) nem található 1972-1992 között. Nota bene, nem is igen tudták
akkoriban, hogy milyen módszertant találjanak a jelenségek mérésére, hiszen magát a
vizsgálandó tényezőket sem sikerült egyértelműen beazonosítani. A statisztikai évkönyvek az
1970-es és az 1980-as évek folyamán a teljes ipari termelékenység (total factor productivity)
növekedésének csökkenését regisztrálják világszerte (még a japáni mintában is a tőke
bizonyul a legfőbb növekedési tényezőnek, s nem a technológia).

Szakértők azonban figyelmeztetnek, hogy igen jelentős időeltolódás van a technológiai
innováció és a gazdasági növekedés jelentkezése között, vagyis az 1970-es években belépett
technológiai fejlemények az 1990-es években hasznosulhattak. Nem mellékes e tárgykörben,
hogy a termelékenység-stagnálás jelensége a szolgáltatásokban is hatalmas vitákra ad
alkalmat a szakértők, elemzők és az üzleti élet képviselői között.

2.7.2 Kormányzati szerepvállalások

Amikor kormányzati, vagy akár regionális (pl. EU tagországok) szinten támogatják az
informatikai fejlesztéseket, akkor jelentős fejlesztéseket lehet viszonylag rövidtávon
megvalósítani. Ilyen volt pl. a hazai Teleház projekt, vagy a nemzeti szélessávú stratégia
fejlesztései, vagy az e-Europe 2005 program, vagy akár a kanadai vállalkozások e-business
üzletviteli fejlesztéseit támogató program. Ezekben az esetekben általában az infrastruktúra,
de volt, amikor közvetetten a gazdasági növekedés fellendítése volt a cél. A technológiai
forradalom hatására indult el globálisan (USA, Ausztrália, EU tagországok) az e-kormányzati
építkezés, a szolgáltató állam koncepcióján megvalósuló, a gazdasági-társadalmi szereplő
életét kényelmesebbé, rugalmasabbá tévő modern közigazgatás.

Mivel Castells (2001: 143. p.) szerint az Internet nemcsak üzleti eszközzé válik, hanem a
társadalmi átalakulás előmozdítójává is, minden e-business fejlődés letéteményese a fejlett
demokrácia és e-demokrácia. A társadalmi átalakulás tehát egyik előfeltétele a virágzó e-
businessnek lokális (nemzeti) szinten. A demokratizálódás akkor mehet végbe, ha a polgárok
ugyanolyan jól informáltakká válhatnak a közéletben, mint vezetőik, országgyűlési
képviselőik. Eddig a kormány felügyelte a hétköznapi életet, most azonban a polgárok
felügyelhetik a kormányzatot, annak munkáját, eredményességét. A képviselők azonban nem
netaktívak a polgárokkal való kommunikációban, szakértői csapat kommunikál a
választókkal. Az emberek ugyan a jelöltek imázsára néznek, annak a személyében akarnak
megbízni, mégis, csupán kiszivárogtatott hitelrontó információk is képesek az épülőfélben
lévő bizalmukat erősen lerontani, vagy akár megsemmisíteni. Elmosódik az Interneten a határ
a pletyka, a kitaláció, fikció és a realitás, valamint az értékes információk között. Véleménye
szerint az Internet csak mélyíti a politika legitimációs válságát (Bayer 2005: 42. p.).

Figyelemre méltó diagnózist állított fel 2004. évi jelentésében a Tudomány- és
Technológiapolitikai Tanácsadó Testület (2005) (röviden: 4T). Összefoglaló jellegű munkájá-
ban értékeli – többek között - a technológia, innováció politikai és társadalmi összefüggéseit.
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Helyzetértékelésében megállapítja, hogy miközben a fejlett országokban a technológiai és
innovációs teljesítmény a gazdasági növekedés egyik meghatározó elemévé vált, addig a
közép-kelet-európai országok gazdaságpolitikájában – beleértve hazánkat is – ez az általános
trend nem, vagy alig tükröződött. Javaslata alapján olyan politikát kell kialakítani, melyben
biztosítva van a kutatóintézetek, egyetemek, „spin-off” cégek, kis- és közepes vállalatok stb.
közös érdekeltségű együttműködése, a tudásáramlás elősegítése (tudástranszfer). Ebben a
törekvésben megkülönböztetett módon kell kezelni a kis- és középvállalkozásokat (KKV-ket),
hiszen az igazán tartós gazdasági növekedés nem alapozható csupán a „külföldi befektetői
kedvre”, hanem sokkal inkább dinamikusan fejlődő, kockázatvállaló KKV tevékenységre.
Erre az együttműködésre Rogers és szerzőtársai (2001) tanulmányukban egy kiváló példáról
írnak  a  New  Mexico  városában  (USA)  megvalósult  fejlesztések  kapcsán,  amint  azt  a
szakirodalmi áttekintésben olvashatjuk. A 4T határozottan leszögezi, hogy az innovációk
sikere azok technológiai transzferén, azaz vállalati bevezetésén múlik. Az innovációk a
diffúzióját pedig különféle szervezeti, regionális szinten, tudásközpontok, inkubátorházak
bevonásával lehet gyorsítani. Érzékelhető vált a nemzetgazdaságban a versenyképesség
erősítésére egyre sürgetőbb gazdaságpolitikai környezet megváltoztatásának igénye, amely a
nemzeti tervezésben is meghatározó jelleggel bír. A Nemzeti Fejlesztési Terv (2003)
(röviden: NFT) alkotói is hasonló koncepciók mentén kötelezték el magukat.

Magyarország, mint az EU nemrégiben csatlakozott állama az Európai Unióhoz való
felzárkózás céljából új irányelveket dolgozott ki, melyeket a Nemzeti Fejlesztési Tervben
rögzített. Azon általános célkitűzések mellett, mint az EU általános társadalmi-gazdasági
fejlettségi szintjének az elérése, fenntartható fejlődés stb. a következő, kutatásom
szempontjából is releváns speciális célt fogalmazta meg: versenyképesebb gazdaság
kialakítása, azaz, javítani kell a vállalati növekedés feltételeit biztosító üzleti környezetet,
ezért támogatni kell a vállalkozások modernizálását célzó, termelékenységüket növelő
beruházásokat. Ebben kiemelt szerepet kap a modern technológiák növekvő felhasználása,
illetve az innovációt támogató vállalkozói és tudományos ismeretek fokozott alkalmazása.

Az NFT stratégiát megvalósító eszközrendszer egyik elemében, a gazdasági
versenyképesség prioritási tengelyen öt területen kell a célokat elérni. Ezen öt terület közül
három: 1. kis- és középvállalkozások fejlesztése, 2. kutatás-fejlesztés és innováció, 3. az
információs társadalom, gazdaság és közigazgatás infrastrukturális feltételeinek fejlesztése. A
megvalósítás során „… szükség van a fejlődést gátló akadályok mérséklésére, így a kis- és
középvállalkozások tőke- és korszerű menedzsment ismeretei hiányának oldására, a K+F és
az innovációs tevékenységek fejlesztésére, valamint a kutatás-fejlesztési szektor és a gazdaság
közötti kapcsolatok erősítésére. A gazdasági versenyképesség növelése érdekében az
országnak fokozottan ki kell használnia a fejlődő információs technológiai alkalmazások által
nyújtott lehetőségeket.” Az NFT SWOT elemzésében mint erősséget említi a „sajátos magyar
kulturális örökség következményeként kialakult “kreatív és leleményes” humán tőkét”amely
„magas szintű innovációs képességekkel rendelkezik”. Rövid kis kitérőt tennék a magyar
humán tőke tengerentúli megítélését illetően.

A magyar „humán tőke” világszerte ismert. Arra a kérdésre, hogy mi a titka annak, hogy
ennyi kiemelkedő tehetség származik Magyarországról, az egyik Nobel díjasunk, Békésy
György a következőt válaszolta. „Mindnyájan folyamatos harcot vívtunk majd mindenért,
amit el kívántunk érni. Volt, amikor nyertünk, volt, hogy vesztettünk, de végül is túléltük. Az
embereknek szükségük van az ilyen kihívásokra, és ezek mindig megadattak nekünk
Magyarország hosszú történelme során.” (Marx 2000: 150. p.). Tudás alatt alapvetően nem
igazán azt a tudást értem, amit az egyetemeken, tudományos kutatás fellegváraiban, oktatási
intézményeken szereznek meg. Ez is rendkívül értékes, de a globális elvárások egyre inkább
ezen felüli értékekre, valami többre tartanak igényt és azt hajlandóak is megfizetni. Manapság
azokat a tehetségeket keresik, kutatják, akik kiemelkedő adottságok, szellemi „töltések”
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birtokában vannak. Megfigyelhető pl., hogy az igazi nagy szellemi ugrásokhoz olyan
kivételes tehetségekre van szükség, ami nem a megszerzett tudás alapköveiről rugaszkodnak
el, hanem egy inspiráció, mondhatni kijelentés, tudásroham hatására évtizedekkel,
évszázadokkal képesek megelőzni korukat. Egyik szemléletes példája ennek az amerikai
repülés, melynek atyja Kármán Tódor, vagy éppen a relativitás elméleté Albert Einstein, a
számítógépé Neumann János stb. Olyan emberekre, olyan kivételes szellemiségű emberekre
volt tehát szükség, akik ezen „szellemi töltetükkel” hordozóivá tudtak válni az emberiség
hétköznapi fejlődésének. Gyümölcseit pedig mindannyian élvezhetjük: gyorsabban tudunk
közlekedni, szállítani, üzletelni, kommunikálni.

Az NFT hazánk gazdasági gyengeségeként hozza fel a belső piacra termelő, alapvetően
hazai tulajdonú KKV szektort, amely jellemző a tőkehiány, alacsony hatékonyság és
innovációs képesség, gyenge versenyképesség. A helyzetértékelés kitér arra, hogy a vállalati
szektor K+F kiadásainak szintje alacsony, különösen gyenge a kis- és középvállalkozások
innovációs aktivitása, és hiányoznak a vállalatokat és a kutató-fejlesztő intézményeket
összekapcsoló struktúrák. Hatékony megoldást jelenthet, ha a K+F műhelyek és a gazdálkodó
szervezetek kooperálnak, ezáltal ugyanis felgyorsulhat az innovációs eredmények üzleti
életbe való technológiai transzfere. Ez a megállapítás abban a tekintetben is igen
elgondolkoztató, hogy Farkas (1984) már több mint két évtizede megjelent könyvében,
Vámos (1981) gondolatait idézve a következő javaslatokat fogalmazta meg az innovatív
fejlődés feltételeiként: növelni kell az ország adaptivitását, nagy súlyt kell fektetni a
technológiai fejlesztésekre, előtérbe kell helyezni a kreativitás érvényesülését (ezt a
vezetőknél kell kezdeni). Könyvében rámutat arra is, hogy itt az ideje annak, hogy a vezetők
haszna végre ne a hatalomhoz fűződő viszonyukból fakadjon, hanem fordítva. Ez összecseng
Dinya (2005) hálózati kapcsolatok sikeres működési feltételeinek megállapításával, miszerint
valódi, üzleti alapú partneri kapcsolatok meglétén múlik a modern versenygazdasági
vállalatok hálózati együttműködése, sikeres fennmaradása.

Ha figyelembe vesszük az egészen friss tervezési folyamatokat, az Európai Unió most
készülő és 2007-2013 évekre szánt 7. számú kutatási keretprogramja is az innovatív
növekedés erejére és  a versenyképességre teszi a hangsúlyt, melynek jövőképeként a
növekedéshez szükséges tudás korszakát vizionálja (Cordis 2005, 2007). Összefoglalva a
fentieket világosan látható, hogy mind az EU, mind a hazai tervezésben prioritásokként lettek
megfogalmazva versenyképesség növelése, amelyet szorosan összekapcsolnak a modern
technológiák, technológia transzferen keresztül megvalósuló üzleti alkalmazásával,
menedzsment ismeretek fejlesztésével. Ebben az összefüggésben valósul meg a technológia
adaptációja, melynek vállalati környezet szempontjából egyszerre adott egy uniós és
nemzetgazdasági kényszere. Ez arra készteti a vállalatvezetőknek, hogy fedezzék fel, mik
azok a tevékenységek, haladási irányok, melyek felé a jövőben orientálódniuk kell.

2.7.3 Makrogazdasági környezet

Amikor az endogén növekedési modellekben a K+F+I7 és a tökéletes verseny szerepének
makrogazdasági szinten jelentőséget tulajdonítanak, ott jelentős fellendülés tapasztalható.
Ennek szemléletes példáját tárja elénk Rogers (2001), aki New Mexico városának, 1997-ben
megvalósított technopolisszá való fejlesztési projektjét elemezte, a K+F tevékenységek
technológiai transzferre gyakorolt hatása szempontjából. Tanulmányában arra a
következtetésre jut, hogy a „spin off” cégek rendkívül fontos szerepet játszanak az innováció

7 K+F+I: kutatás, fejlesztés, innováció
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transzferében. Maga az innováció gyakran egy K+F szervezetből vándorol át egy receptor
(befogadó) szervezethez (ez lehet egy vállalkozás). Úgy véli, egy innováció akkor tekinthető
teljesen "transzferáltnak", amikor már egy kereskedelmi forgalomba került, termék
formájában a piacon el is adták, ennél fogva, a technológiai transzfer egyfajta formája az
innováció kommunikációs folyamatának. Hagyományosan a technológiai innovációs-
fejlesztés folyamatát gyakran a következő lineáris modellként mutatják be: alapkutatás -
alkalmazott kutatás - fejlesztés - kereskedelmi forgalmazás. Ebben a folyamatban azonban
nem  veszik  teljesen  számításba  a  környezeti  tényezőket,  externális  hatásokat,  mint  pl.  piaci
igény, gazdasági szabályozások, melyek hatással lehetnek az innovációs folyamatokra. A
transzfer mechanizmusának három fő csatornáját határozza meg: 1. „spin off” cégek
tevékenysége, 2. liszenszelések, 3. személy-személy interakciók (meetings), 4.
együttműködési K+F egyezmények. A projekt eredményeként – egyetlen cent állami
támogatás nélkül - már az 1997-es évben 2239 szabadalmi bejegyzés történt, 2707 új
technológiai liszensz született, 258 új cég alakult ezekből, és 483 millió dollár jövedelem
származott a tevékenységükből. A projekt mintegy 28,7 milliárd tőkét mozgatott meg, 245
930 munkahelyet teremtett (Massing 1998). Mindezek mellett az erős intenzitással folyó
technológia transzfer elősegítette a gazdálkodó szervezetek megalakulását, vállalkozóbarát
makrokörnyezet létrehozását.

2.7.4 IT technológia

Az  IT  által  létrehozott  világháló  és  annak  globális  elérhetősége  olyan  környezeti  hatást
gyakorolt a vállalatokra, melyek előre vetítették az információgazdaság mikroökonómiai
elméletének a kidolgozását (Saphiro-Varian 2000). Ebben az elméletben az információ
gazdaság olyan szektoroknak az együttesét jelenti, melyben az információ előállítása,
feldolgozása, menedzsmentje, továbbítása értéket teremt, mely piacképes, így értékesíthető
(Török 2004). Az IKT forradalom, a telekommunikáció-informatika konvergenciája nemcsak
az informatikai ipar, vagy az informatika szektorra fejtette ki hatását, hanem szerteágazóan,
iparágaktól függetlenül is behatolt a mindennapi életünkbe. Erőteljes hatást gyakorolt az
üzleti informatikai kultúra színvonalára, új üzleti modellek jöttek létre, új gazdasági
szemléletet alakított ki. Eközben nem igen volt tekintettel a meglévő gazdaságokra, állami
vagy kulturális berendezkedésekre, hanem nagyon intenzíven behatást gyakorolt és
dominánsan „diktálta az iramot”. Az IKT elterjedés mértékének, mélységének átlátásához
érdemes egy nemzetközi áttekintést tenni. Az IKT alkalmazását hazánkban, először az OECD
kitekintésében nézem át hazánk IKT gazdasági teljesítményét, a vállalati alkalmazások
helyzetét.

Az OECD ITS Database (2004) jelentés alapján Magyarország – hálózati készültségi
index alapján - a lista 51. helyén állt a Világgazdasági Fórum által kidolgozott, 102 országot
érintő felmérésében. A felmérés az IKT alkalmazásának mértékét mutató indexek alapján
rangsorolta az egyes országokat. Az alkalmazás mérésének meghatározó tényezői voltak pl. a
B2B és B2C e-kereskedelmi tevékenységének szintje, az IKT marketing célú alkalmazása,
vagy az on-line tranzakciók mértéke. A komparatív előnyök tekintetében előkelő helyen
állunk. A látszólagos ellentmondás magyarázatára leginkább a vállalatok IKT adaptáció
területeinek, intenzitásának a vizsgálatával deríthetünk fényt. Intenzitás alatt értjük az IKT
piac részesedését a GDP-ből. E tekintetben az OECD 2004-es felmérése alapján a negyedik
helyen állunk. Az IKT intenzitás mértéke merőben más hatást érzékeltet a gazdaságban,
amelyet csak megerősíti az a tény, hogy második helyen állunk az IKT termékek és
szolgáltatások GDP arányos export részesedése tekintetében. Megállapítható, hogy az info-
kommunikációs technológia alkalmazásában részint előre vagyunk, más tekintetben azonban
a lemaradóak között foglalunk helyet.
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Hetyei (2001: 80. p.) könyvében rámutat arra, hogy az ágazatoktól és vállalati mérettől
függően igen eltérően kezelik az információrendszereket, más-más az informatikai stratégia
szerepének megítélése, jelentősége. A nagyvállalatok kivétel nélkül stratégiai szinten, vállalati
stratégiai területként kezelik az információrendszereket. Egyre fontosabbá válik a
menedzsment számára a vállalati webes felület, a megjelenés, az ügyfélkapcsolat elektronikus
menedzsmentje (blog, fórumok, e-mail, keresőmarketing), különféle e-commerce tranzakciók
lebonyolítása, vagy akár teljesen e-vállalattá való átalakulást.

Itt szeretnék kitérni az egyre szélesebb felhasználói réteget vonzó Web 2.0 jelenségre,
amely tulajdonképpen arról szól, hogy a webes passzív látogatókat és olvasókat aktív
résztvevőkké alakítja át, akik így nagyban hozzájárulnak az adott weboldal értékének
növeléséhez (Nemeslaki et al. 2008). A felhasználó által ily módon aktívan menedzselt
tartalomszolgáltatások, webes alkalmazások összességét jelenti. A Web 2.0 szülőatyja Tim
O'Reilly, az O'Reilly informatikai könyvkiadó tulajdonosa. 2004-es konferenciasorozatán
irányította rá a figyelmet a Web 2.0 jelenségre, melynek lényege: a felhasználó nem passzívan
nézegethető weboldalakat használ, hanem több webes szolgáltatással megtámogatott,
rendkívül sokoldalúan használható eszközöket. A szakmai on-line fórumok nagyban
segítettek a Web 2.0 megalapozásához. A rendszer a közösségnek ezt a fajta kohéziós erejét
használja ki és alkalmazza az egész interneten. Erőssége, hogy bármilyen internetes
kapcsolatról elérhető, nem függ a saját számítógépes szoftvereinktől, kulcsfogalmai ezek
lehetnének: webes tartalmi keretszolgáltatás, közösség, aktív tartalom menedzsment,
kommunikációs csatornában való részvétel. A személyes kapcsolati hálózatok hozzáadott
értékével való értékteremtés elsősorban az őt létrehozó és működtető közösség számára
jelentős. A blog, a képmegosztó (Flickr), közösségi/ismertségi kapcsolati hálók (iWiW,
myVIP, Twitter), közösségi híroldalak (Digg) ilyen szolgáltatásnak tekinthetőek. A blogok
mára céges belüli (vállalati naplók formájában) is terjedőben vannak. Kutatásomban külön
vizsgáltam az on-line közösségekben való vezetői aktivitást, annak szerepének megítélését és
valóban, ahogyan az eredményekből kitűnik, komoly jövőt prognosztizálhatunk az empirikus
eredmények alapján.

A kitérő után visszatérve a stratégiai szerep felismerésére, a KKV-k esetében ez a szerep
felismerés még nem igazán terjedt el, de a „nagyokkal” való kapcsolat kikényszeríti a
szemléletváltást (Hetyei 2001: 80. p.). Egyfelől növekszik szerepük az egészséges gazdasági
folyamatokban (beszállítók, integrátorok), másfelől a közigazgatás is több elektronikus
szolgáltatással igyekszik támogatni működésüket, adminisztrációs folyamataikat elektronikus
útra terelni8.

Hetyei (2001) szerint napjainkban nem az a kérdés, hogy milyen sikeresen alkalmazunk
integrált ERP rendszereket, miért és hogyan, mert erre már a múltban meglelték a választ a
vezetők. Sokkal inkább az a kérdés, az a stratégiai feladat, hogy miképpen tudnak a hálózati
gazdaságban minél hosszabb távon versenyelőnyhöz jutni, melyhez a vezető IKT
technológiák még adekvátabb kihasználásán, újabbnál újabb e-business megoldások (e-
beszerzés, on-line értékesítés) alkalmazásán keresztül vezet az út.

Az e-gazdaság keresleti oldalának meghatározására a jelenlegi statisztikai rendszerek
alkalmatlanok, ezért ebben az esetben csak annak felmérését lehet megvalósítani, hogy az „új
gazdaság” technikai feltételei milyen mértékben állnak rendelkezésre az egyes ágazatokban,
országokban. Még mindig a hagyományos TEÁOR ágazati bontás szerinti elemzés a
gyakorlat. Ebben a felosztásban a legmagasabb fajlagos árbevétel növekményt a
feldolgozóipar, a közművek; a szállítás, raktározás, posta, távközlés; és az építőipar
produkálta. Az építőipar kivételével mindegyik csoport a magas IKT használatú körbe
tartozik. Az építőipari információs technológiák és a gazdaság sincs túlságosan lemaradva

8 Ennek egyik eredménye, hogy 2007-től kötelezővé vált az elektronikus adóbevallás és az APEH jelentése
szerint 3,5 millióan, a magyar történelemben először vallották be adójukat így a polgárok.
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ettől a csoporttól, de inkább az átlagos kategóriába sorolható. Magas IKT használat mutatóval
rendelkeznek a pénzügyi tevékenység és a gazdasági szolgáltatások ágazat is, amely
ugyancsak átlagos árbevétel növekményt produkált. Lemaradó ágazatoknak tekinthetők a
mezőgazdaság, halászat, a vendéglátás, a szálláshely-szolgáltatás, az oktatás és az
egészségügyi szolgáltatás szektorok. Egyértelmű pozitív korreláció mutatható ki a fajlagos
teljesítménymutatók és az IKT használata között (Butt et al. 2004).

A vállalatok növekedése a legtöbbször elválaszthatatlanul összeforr annak informatikai
fejlesztésével, hiszen új IKT intenzív szolgáltatások kerülhetnek bevezetésre (pl. ügyfél
adatbázis szolgáltatások, on-line banking). Ezen technológia a szervezeti egységeket újabb
innovációra sarkallja, hogy költséghatékonyabban, ügyfél centrikusabban legyenek képesek a
klasszikus üzleti folyamataikat átszervezni, újragondolni, vagy akár teljesen átalakítani
(business transformation). Lee-Xia (2006) vállalatok IT innováció adaptációját vizsgálta,
annak vállalati mérettel kapcsolatos összefüggéseit. Noha a vállalati méret világosan
összefügg az adaptáció mértékével, olyan összefüggéseket talált, melyek öt fontos közvetítő
változó függvényeként írhatóak le: az IT innováció típusa, a szervezet típusa, az adaptáció
foka, a méretezés kiterjedése, a méretezés típusa. Az IT innováció adaptációja az IT folyamat
innováció, valamint az IT kevert innovációk esetében volt igazán méretfüggő. Sok tekintetben
eltérő eredményeket lehetett megfigyelni az innováció adaptációjának szakaszaiban. Míg a
nagyobb vállalatok a kezdeti szakaszban sikeresebbek voltak, addig a későbbi szakaszokban
ez az előnyük elapadt, több problémával kellett szembe nézniük. A menedzsereknek
tudatában kell lenniük annak, hogy szervezetük mérete milyen befolyással lehet az
innovációra: milyen specifikus összefüggései lehetnek az adaptálandó IT innovációnak és
hogyan méretezzék azt. A vezetőknek strategizálniuk kell megközelítésmódjukat a különféle
innováció közvetítőkön alapuló IT adaptáció tekintetében (méretezés, adaptációs szakasz,
innováció típusa).

2.7.5 Információ és tudás olcsóbb és hatékonyabb felhasználása

Az IKT forradalom számos hasznosítható eredményt is felhalmozott a gazdasági
szereplők számára. A vállalkozások ezen keresztül új tartalommal, gazdasági értékkel
töltődnek fel, egyre inkább intellektuális tőkéjüknek minőségével, mennyiségével lesznek
mérhetőek, értékelhetőek.

Ehhez a gondolatkörhöz szorosan kapcsolódik az információ, kommunikáció és a tudás
hármasának vizsgálata. A tudás ugyan mindig is fontos szerepet játszott az emberi
társadalmak és gazdaságok működésében, eddig azonban nem kapott méltó értékelést. Ami
újszerű jelenség napjainkban, hogy maga a tudás által létrehozott információ válhatott a
termelés folyamatává és végtermékévé egyaránt, méghozzá globális szinten. Gyorsul az
innovációk felhasználásának sebessége, amelyek a tudás hatékonyabb felhasználását
feltételezik. Ha pl. van egy jól bevezetett minőségbiztosítási eljárás valamely tengerentúli
vállalatnál, azt nem kell újra kitalálni, elég letölteni a dokumentációt és adaptálni hazai
felhasználásra. Ez jóval gyorsabb és olcsóbb eljárás és legális, mintha hetekig dolgoznánk
rajta, vagy egy tanácsadó céggel készíttetnénk el teljesen a nulláról.

A tudás felértékelődéséről gyakran hallunk, olvashatunk a szakirodalomban, azonban
pontosítani kell ezt a fogalmat. Meggyőződésem, hogy a tudást ma sem értékelik jobban, mint
ezelőtt. Úgy gondolom, hasonlóan Groove, a komplementer üzletágak jelentőségének
felismerését illetően, a tudásiparnak is analóg módon van egy „komplementer” iparága,
mondhatni édestestvére: a technológiaipar. Úgy gondolom, két kulcsszót kell feljegyeznünk
a tudás felértékelődésének vizsgálatakor: az információ (tudás) elérhetősége és az
időbenisége. Hely és idő, e kettő dimenzióban értelmezhető és értékelhető a tudás, a mögöttes
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információ. Az elérhetőség a hely, a gyorsaság pedig az időbeniség dimenziói, vizsgálati
mértékegységei. Ennek jelentőségét abban látom, hogy amennyiben egy bizonyos tudást egy
adekvát technológián keresztül kellő elérhetőséggel és gyorsasággal ruházunk fel,
felértékelődik, hatékony termelőerővé válik. Ennek fényében úgy gondolom, hogy
önmagában nem beszélhetünk a tudás felértékelődéséről, hanem az előbbieknek megfelelően,
a tudástranszfer hatékonyabbá válása, s annak faktorain keresztül ragadható meg a tudás-
felértékelődés jelensége.

A pozitív folyamatok ellenére olyan jelenségekkel is szembe kell néznünk, mint a
tudásillúzió jelensége. Ennek az a lényege, hogy egy bizonyos dolgokról a döntéshozók,
pusztán a rendelkezésre álló információk sokasága miatt hajlamosak azt hinni, hogy sokat
tudnak róla és döntésük így kellőképpen megalapozott. A több infó = jobb döntés. Ezt a
jelenséget Komáromi (2003) tanulmányában tudásillúziónak nevezi.

2.7.6 Információ minősége és elérhetősége

Az információ minősége és elérhetősége tekintetében a sávszélesség, egyénre szabottság
és az interaktivitás a három meghatározó alkotóelem. A sávszélességen a sebességet, az
elérhetőségen az információt cserélők körének nagyságát értjük. Az egyénre szabottság a
keresés-találat módszer fejlettségét, az interaktivitás pedig az információt közlők közötti
kommunikációt, annak minőségét jelenti (ez utóbbi kiegészítés tőlem). Bayer Judit (2005)
felhívja a figyelmet arra, hogy az információ mennyisége robbanásszerű növekedésével annak
minősége számos problémát hozott magával. Az információ korlátlanná válással egyidejűleg
érték és hitelvesztetté is vált, de hasonló sorsra jutott az on-line csatornában való
kommunikációs közlés is. Mindezek ellenére egy paradox jelenség is felütötte a fejét, azaz
minél többször felbukkan egy információ, annál hajlamosabbak azokat az emberek, mint
hiteles, megbízható üzenetnek értékelni. Bayer Judit (2005) szerint korunk döntéshozója
egyre szofisztikáltabb szűrésekkel, szigorúbb minőségi szempontokkal kényszeredik az
információk özönéből számára releváns tartalmak szelektálására. Ezzel párhuzamosan az
információ közlőjének is mind professzionálisabb módszerekkel, változatosabbnál
változatosabb csatornákon keresztül kell erőfeszítéseket tennie ahhoz, hogy a kommunikációs
folyamat ne fusson zátonyra, azaz az információt befogadó fél figyelmét felkeltse és célba
juttassa üzenetét. Ennek a bonyolult információs-kommunikációs folyamat vonatkozásában
szokás a Lanham (2006) nyomán szakirodalomban „figyelem gazdálkodásról” beszélni
Goldhaber (1997) ennek egyik kiváltó okaként állapítja meg: míg az emberi figyelem szűkös
jószágként van jelen, addig az információ korlátlanul áll rendelkezésünkre. Ez a megállapítás
részben egyfajta illúziót is tartalmaz, hiszen míg mennyiségében az információ csak
növekszik, annak elérhetőségét már a keresési algoritmusok is korlátozzák (minőségileg is),
nem is beszélve a jogosultsági korlátozások alapján elérhető információk szinte becsülhetetlen
mennyiségét. Bayer Judit (2005) rámutat Cass Sustein felismerésére: az egyre tökéletesebb
információszűrés a „véletlenül rábukkanás” lehetőségétől fosztja meg az egyént, a közösséget.
Ez pedig nézete szerint a társadalom működésére is kihatóan, ennek a típusú információnak
hiányából fakadó változást okozhat. (Sunstein 2001: 91-103.p.). Ezt a szűrési csőlátást, vagy
digitális vakságot magam is aggasztó jelenségnek tartom, a gazdasági-társadalmi fejlődés
szempontjából semmiképpen sem progresszív tényezőnek.

Shapiro és Varian (2000) a technológia szerepét vizsgálva úgy vélik, hogy a technológiai
infrastruktúra, tehát az IKT eszközök az információt könnyen elérhetővé teszik, s ezáltal válik
értékesebbé a felhasználók számára. Ugyanakkor magát az Internetes információk minőségét
nagyon alacsony szintűnek állapítják meg rövid kifejtésükben. Kutatásom és tapasztalataim
alapján azonban nem teljesen tudok ezzel egyetérteni, hiszen az információ elérhetősége csak
egyik, inkább passzív formájú aspektusa a technológia által létrehozott hozzáadott értéknek.
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Ez a magyarázat kiegészítésre szorul. Nem hagyhatjuk figyelmen kívül az információ
keletkezésének, elérhetővé tételének dinamikus, aktív aspektusát. A világhálón történő
információ felhalmozásnak, értékteremtésnek van egy olyan formája, amit könyvtárak nem
képesek megvalósítani. A fórumokon, blogokban, baráti vagy szakmai on-line közösségekben
felhalmozott információ és tudás (pl. Web 2.0-ás közösségek) olyan értéket képvisel, mely
magában a technológia önálló környezetében képződik. Új eleme, hogy dinamikusan
bővíthető a felhasználók által, s nemcsak a szűk közösségnek van a hasznára, hanem
mindenkinek, akinek a közösség ezt elérhetővé teszi. Ezek az értéknövelések jóval nagyobb
részt tesznek ki az igazán értékes információk halmazából, melyet Shapiro és szerzőtársa nem
említ ebben az összefüggésben. Abban viszont egyetértek a szerzőpárossal, hogy az
információ terjesztésének korlátlan lehetőségére olyan kommunikációs csatornát is teremtett a
technológia, melyet a hagyományos piaci eszközökkel nem lehet korlátozni, cenzúrázni.

Ennek egyik szemléletes illusztrációját adja Yau (2000) vezette hongkongi felmérés, ahol
2046 ügyvezető igazgatót kerestek meg e-mailen, s ebből 187 értékelhetően kitöltött kérdőívet
dolgoztak fel (válaszadási arány 8,7%). A felméréskor azt találták, hogy a hálózati B2B és
B2C alkalmazások, különösen az Internet és szervezetek-közötti információs rendszerek több,
még csak nem is sejtett eredménnyel jártak a B2B tranzakciók tekintetében. A legtöbb
hasznot a gyors adatcsere, alacsony készletszint és gyors válaszidő eredményezte. Ehhez
járult még hozzá a nagymértékű interakciós aktivitás, miközben a szállító-vevő
kommunikáció integrációra csak elenyésző mértékben volt szükség (Archer-Yuan 2000).

A kulcsprobléma, amit a szállító-vevő relációban meg kellett oldani, az adatcsere volt. Az
EDI B2B e-commerce hagyományos módszere elmaradni látszik sok KKV kapacitását
tekintve, de a nagy cégekkel szemben sokszor fontos követelmény. Az innovatív B2B és B2C
az interkonnektivitás megfelelő szintjét biztosítja, mindenféle jelentősebb pénz, idő, vagy
bonyolultabb technológia befektetése nélkül. Az így megvalósult hatékonyabb együttműködés
ellátási láncban is realizálható eredménye a B2B tranzakció szintjén mérhető a gyors
adatcsere a vevők és szállítók között. Ez egyúttal a vállalatot a termékorientált működésből
vevőorientálttá tudta átalakítani. Az üzleti partnerekkel való on-line kommunikáció további
előnye abban mutatkozott meg, hogy egyre inkább testre szabott termékek és szolgáltatások
jelentek meg. Így a vállalat a vevőigényekre érzékenyebb információs rendszer kiépítésén
keresztül jobban tudott alkalmazkodni az egyre diverzifikáltabb globális piachoz.

2.7.7 Hálózati externáliák, növekvő volumen törvénye

A gazdasági élet szereplőinek érdeke lesz egy jól működő hálózathoz való tartozás (pl.
mobil kommunikáció), ezzel bizonyítva a hálózati infrastruktúra gazdaságösztönző hatása.
Így egyre nagyobb hálózatok jönnek létre, amely egy ideig ugyan magas vevőköltséggel jár a
vállalatok számára, azonban egy kritikus tömeg elérése után más szinte fillérekből növelhető,
ugyanakkor extraprofitot realizáló tevékenységet eredményez.

A hálózati gazdaság erősségét Bob Metcalfe vezette  le  először  bebizonyítva  azt,  hogy a
hálózat attól értékes, hogy az egyes hálózati elemek, számukkal négyzetes kapcsolatban álló
további kapcsolatot tudnak létesíteni. Ez azt jelenti, hogy ha egy újabb taggal bővül egy
hálózat, akkor nem csupán ezzel az egy taggal, hanem az általa létesíthető összes kapcsolattal
nő a hálózat értéke. Ehhez még hozzájön, hogy az új tag csatlakozásával a hálózat többi
résztvevője számára is bővülnek a lehetőségek. Felismerte, hogy miután egy kritikus tömeget
elér a hálózat, ezután már képes eltartani önmagát, rentábilissá válik. A hálózat értékelésére
kifejlesztett egy matematikai formulát is, amelyben a hálózat értéke a kapcsolódó elemek
számának négyzetével arányos (Bőgel 2000).

Amikor tehát hálózati gazdaságról beszélünk, akkor lényegében a Metcalfe törvény
alapján működő, személyes és vállalati kapcsolatrendszerről van szó, amelyek versenyeznek
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egymással. Másképpen fogalmazva: kezdetben a termékek versenyeztek egymással, ezután az
ellátási láncok, ma pedig hálózatok versenyéről beszélhetünk egy globális gazdaságban.
Török (2004) szerint a hálózati gazdaság fejlettségének, a szereplők versenyképességének
elsősorban a hálózat léte, s nem az egyes elemeknek a minősége, értéke befolyásolja
leginkább. Az egyes hálózati elemek értékét elsősorban az elérhetőségük minősége, annak
feltételei határozzák meg. Napjainkban egy vállalat terjeszkedve nem csupán piacokat vesz
meg, hanem értékes hálózatokat vásárol fel, ez lett a vállalati növekedés egyik legfőbb
prioritása. Ilyen volt pl. az iwiw T-on-line általi megvásárlása 2006-ban, melynek
érdekessége, hogy a mobilóriás vállalat pusztán magáért a hálózatért vásárolta meg egy olyan
baráti kapcsolatokon szerveződő hálózatot, mely eredetileg nem kötődött a mobilpiachoz.

A technológia egy újabb aspektusára, annak versenyhelyzet teremtő képességére a
legjobb példa Gordon Moore az Intel egyik alapítójának története. A Fairchild cég
munkatársaként folyamatosan azon dolgozott, hogyan lehetne az elektroncsöveket, melyek
nagy fogyasztásúak és lassúak voltak, egy sokkal gyorsabb és hatékonyabb elektronikus
eszközzel felváltani. Mikor 1948-ban, Bell laboratóriumaiban kifejlesztették a szilícium
tranzisztorokat, a megoldás „házhoz jött”: Moore és munkatársainak terve a következő volt:
ahogyan cégük az integrált áramkörök gyártásával folyamatosan halad előre a tanulási görbén
(volumen és költségek függvénye), mindenkit megelőzhetnek a piacon, hiszen a mikrochipek
műveleti kapacitásai (azaz, hány műveletet képes elvégezni egy másodperc alatt)
nagymértékben és intenzíven növekednek. Egyszerűen az idő lesz oly rövid, hogy a
versenytársak nem lesznek képesek követni őket. Pusztán tehát a chipek kapacitásnövekedése
teremti az éles versenyhelyzetet. Ez egyben a történelem eddigi legnagyobb technológiai
trendjét is jelentette.9

2.7.8 Üzleti partnerváltás

Egyfelől az információk birtokában könnyebb partnert váltani, másfelől a cégek
rákényszerülnek a partnereik fogva tartására. Ebben az összefüggésben azonnal felmerül a
lojalitás kérdése. Vajon manapság ez háttérbe szorul, főleg az e-kereskedelem sajátságai miatt
csökken a jelentősége? Reicheld és Schefter (2000) szerzőpáros szerint minden a régi
kerékvágásban halad, s nemhogy csökkent volna a vevők lojalitásának szerepe a profit
elérésében vívott küzdelemben, hanem esszenciális tényezőjévé vált annak. Úgy vélik, a
lojalitás nem nyert a technológiától semmit. Ma is ugyanazok a régen ismert tényezők (alap
törvényszerűségek, jutalmazások) vezetnek az ügyfél lojalitásának kiépüléséhez. Elismerik,
hogy az Internet ugyanakkor rendkívül erőteljes eszköze a kapcsolat erősítésének.

Tanulmányukban a lojalitás kérdését vizsgálják, a vásárlói lojalitást (hűséget) az Internet
business egyfajta csodafegyvereként aposztrofálva. Úgy vélik, manapság nagy hibát követnek
el azok a vezetők, akik minden igyekezetükkel azon vannak, hogy magukhoz csábítsák az
ügyfeleket, azonban csak kevés erőfeszítést tesznek a megtartásukra. Az e-kereskedelem
témájában sokaknak a lojalitás, a vevő hűsége jut eszébe, hogy vajon miként lehet értékelni,
számításba venni akkor, ha csak egy kattintásra van a potenciális vásárló egy jobb üzleti
lehetőségtől? Az e-business mellett elkötelezett piacvezető cégek (Dell, eBay) vezérei is mind
nagy hangsúlyt helyeznek vásárlóik megőrzésére, ami az on-line működésük életfontosságú
tényezőjének értékelnek.

A fentiek alapján megállapítható, hogy bizonyos tradicionálisan felépülő értékrendek
(bizalom, lojalitás) továbbra is meghatározói a piaci szereplők viselkedésének, az erre épülő
technológia ezt pedig inkább megerősíti. Tény, hogy a könnyebb partnerváltás lehetősége a

9 1986-ban már létezett olyan tárolási technológia, amely újabb dimenziót nyitott, ezáltal a Moore féle 18
hónapos duplázási időtartam elmélete is túlhaladottá vált, újabb drasztikus idő rövidülés várható 2007-től.
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technológia csatornája révén vonzónak tűnhet, esetleg a vállalat mikrokörnyezetében
erősítheti a verseny nyomását, de általában véve ez nem jár azzal a jelenséggel, hogy gyakran
váltogatnák a partnereiket a cégek, vagy vásárlóikat évente „lecserélnék”. A régi szabály most
is érvényes: a vevőinket soha nem cserélhetjük le, hanem a vevők cserélhetnek le minket.

2.8 Infrastrukturális nézőpont

Az infrastrukturális nézőpont alapján Nemeslaki (2004) és Török (2004) szerint akkor
beszélhetünk egyfajta hálózati gazdaságról, ha bizonyos ellátottság, vagy sűrűség illetve
egyéb gazdasági szerkezeti összetevő megüti a kívánt szintet. Ez a szemlélet azt a jelenséget
kívánja megragadni, ahogyan a fogyasztók egyre inkább alkalmazzák a mobil, vezetékes
kommunikáció, tartalomszolgáltatás területein kialakult verseny, számukra hasznosítható
lehetőségeit. Ezekből fakadóan a sávszélesség, vagyis hogy adott információs csatornán
keresztül egységnyi idő alatt mekkora mennyiségű adatot lehet átvinni, kulcstényezőjévé vált
a versenynek. Korábban a távközlésben jól ismert telefonközpontok 2 Mbit/sec átvitel
technikai berendezései jelentették a szűk keresztmetszetet, azonban itt is az optikai hálózat
révén egyszerre, egy időben két pont között mintegy hatvanezer telefonbeszélgetést lehetett
egyidejűleg lebonyolítani (időosztásos technológia). A beszélgetésekhez szükséges
sávszélesség azonban sem jellegében, sem méretében nem volt alkalmas a növekvő
információ áramlási igények kielégítésére. Ha a felhasználók nem férnek el rajta, valaki
mindig várni fog a sorára, ez pedig indokolatlan költség, sérti az egyenlő esélyeket,
akadályozza a versenyt.

Az európai unió is prioritásai között sorolja fel a minél előbbi sávszélesség bővítést és
annak költségeinek a leszorítását egy elfogadható szintre. Ezzel is erősítve az uniós országok
versenyképességét a globális piacon. Azon cégek tehát, akik nagy sebességgel képesek a
piacon elérni a vevőiket és kapcsolatban állni a szállítóikkal, versenyképesek maradnak, akik
erre nem áldoznak, a rendszerből saját magukat zárják ki, kisodródva egy lassabban és egyre
inkább periférikus gazdasági élet mezsgyéjére.

Nem véletlenül volt akkora figyelem az e-Europe program kialakításakor is a szélessávú
adatátvitel mielőbbi megteremtésére, melyet egyfajta infrastrukturális mérföldkőnek
tekintettek az információs társadalom építésében (e-Europe 2005). Ennek az elméleti
nézőpontnak széles körben kialakult módszertana ismeretes, melyek az ún. e-readiness
vizsgálatokban manifesztálódnak, melyeket pl. az Economist Intelligence Unit (EIU), vagy az
e-Business W@tch (OECD tagországok) esetében figyelhetünk meg. A módszertan alapján a
következő vizsgálati területek lettek elfogadva: kapcsolódás (connectivity), általános üzleti
környezet, e-kereskedelem befogadási hajlam, jogi és szabályozási infrastruktúra, szociális és
kulturális infrastruktúra, közvetítő jellegű e-szolgáltatások.

A sávszélességgel kapcsolatban mindenképpen megérdemel néhány gondolatot a
konvergencia jelensége, illetve a hazai elterjedés sebessége. A televíziózás annak idején azért
volt kedvenc csatornája az üzleti életnek, mert a nappaliban kapta el a fogyasztó figyelmét,
azaz ott, ahol a családi élet központja is van. Ma egyre inkább az Internet az, ami a figyelem
piacát egyre inkább uralja. Igaz, mintegy 36 év kellett ahhoz, hogy a televíziózás elterjedjen a
világon és a technológiai forradalom sem tudta központi helyzetéből kimozdítani. Hazánkban
a távközlés infrastruktúrája a 2000-es évek elején tartott ott, hogy szinte mindenütt az
országban már a digitális EWSD típusú telefonközpontokat alkalmazták a vezetékes
telefonálásra. Nagyjából egy időben jelentek meg a nagyszabású mobil telefóniával
foglalkozó első cégek is (Westel, Pannon GSM), kezdték el terjeszkedésüket (adótornyok
felállítása, hálózatépítés, irodák létesítése stb.). Emri Gussi úr, egy 2002. évi konferencián egy
személetes példával vezette rá a hallgatóságot, mit is jelentett a mobil forradalom
Magyarországon. Egyúttal azt is kihangsúlyozta, hogy a technológia diffúziója olyan erőteljes
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növekedést produkált, amire egyetlen szakember sem tudott előrejelzést adni, emiatt fel sem
tudtak rá készülni:

„…. Tegyék fel a kezüket Önök közül azok, akik hat évvel ezelőtt azt mondták volna, hogy szükségük van
mobiltelefonra és volt is ilyen készülékük! (senki nem jelentkezik)

- Rendben. Most tegye fel a kezét az, akinek nincsen mobiltelefonja. (senki nem jelentkezik)
- Rendben. Most gondolják el, hogy senki, egyetlen gazdasági szakember, piackutató vagy marketinges

vagy akár értékesítési munkatársam sem tudta, hogy micsoda hatalmas igény lappang a piacon, amit majd a
mobiltelefonálás be fog tölteni. Nem volt a környezetemben olyan szakember, aki ezt látta volna, vagy akárcsak
gondolta volna, milyen szükség van erre a szolgáltatásra. Nos, én hittem abban, hogy ez így van – néztek is rám
a munkatársaim, hogy esetleg valami baj van velem -, ezért 50 millió dollár helyett a befektetőktől 250 millió
dollárt kértem a fejlesztésekre. Szemben a marketing elemzők azon becslésével, miszerint a magyar mobiltelefon
piac 300 ezer, de legfeljebb 500 ezer előfizetős piacot jelent, én ennél nagyságrendekkel nagyobb piacot remélve
indítottam el a fejlesztéseket10. Ez pedig meghozta a sikereket. Sokkal több tornyunk épült egy év alatt, mint a
versenytársainknak, pedig sok toronynak még építési engedélye sincsen….”11

Mindezen hatalmas kommunikációs forradalom és technológiai nyomás ellenére még
évekig a kapcsolt vonali Internet elérés, a keskenysáv, a percalapú számlázás volt a jellemző
hazánkban. A szélessávú, vagy bérelt vonali elérés ritka és meglehetősen drága szolgáltatás
volt, csak kevesen engedhették meg maguknak. Azt lehet mondani, hogy a hazai távközlési
piac egy erősen monopolizált, szűk hatalmi érdeknek megfelelően, elszigetelve a valós
gazdasági gyorsulás és hálózati gazdasági trendek hatásaitól csak döcögött. Míg más európai
országokban ingyen lehetett mobiltelefonhoz jutni, vagy éppen pár Euro centért lehetett
Internetezni, nálunk ennek a többszörösét kellett fizetni, még a mobiltelefont sem lehetett
olcsón beszerezni. A hazai távközlési infrastruktúra fejlesztése, a szélessáv elterjesztése tehát
sokat váratott magára, mintegy 10 évvel késleltetve ezzel a technológiai felzárkózást.

Konvergencián azt értjük, amikor a digitális és analóg technológiák, távközlési, üzleti,
szórakoztató ipar területén egyre közelebb kerülnek egymáshoz, egyre több funkciójuk válik
közössé, elmosódnak a korábban jól elkülöníthető határok. A televíziózás egyre kérdésesebb
jövő elé tekinthet, a 20. századi vezető pozíciója eltűnhet, szerepe át is alakulhat. Andrew
Grove (magyar nevén: Gróf András), az Intel egyik alapítója az átalakulás jelenségét az
Internettől gyökerezteti: „A 20. század utolsó évtizedében az Internet hozta létre a
legnagyobb átalakulást. (…) Az Internettel összekapcsolt (aktivizáló) személyi számítógépek
valóban a (passzív) televíziózás versenytársaivá válhatnak” (Marx 2000: 115. p.). Ma már
nem ritka, hogy egyazon eszközön keresztül telefonálunk, hallgatunk zenét, híreket, vagy akár
szörfölünk a neten és közben írjuk a doktori disszertációnkat. Minden iparág azon van tehát,
hogy termékeit a digitális világ számára elérhetővé, fogyaszthatóvá tegye. Önmagában a
digitalizáció és az arra való globális igény teremtett magának új piacot.

2.9 Gazdaságszociológiai és kapcsolati hálózat elméleti nézőpont

Erre az elméleti típusra az ún. terjedési (diffúziós) paradigma szolgálhat megközelítésül.
Futó és szerzőtársai (2003) felfogásában az információs technológiák olyan „innováció-
családot” és az ahhoz kapcsolódó tudás terjedésének rövidebb-hosszabb időben zajló
folyamatát foglalják magukban, ahol a diffúzió térben, társadalmi vetületben és az egyes
adaptációs, alkalmazási területek között megy végbe. Ennek a jelenségnek olyan értékképző,
fogyasztási és kognitív elemei vannak, amik társadalmi hálózatokban zajlanak, amelynek
áramlását és annak törvényszerűségeit nem lehet figyelmen kívül hagyni (sem gazdasági, sem
kormányzati sem egyéb szempontból).

10 2004. év végén a három mobilszolgáltatónál összesen 8 millió 727 ezer előfizetést tartottak nyilván,
amelyből 6 millió 383 ezer előre fizetett (pre-paid) volt.(KSH 2005: 8 p.)

11 A szerző saját élménye alapján lejegyzetelt esemény.
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Hasonlóképpen az IKT innovációhoz, a hálózati gazdaság építkezése sem „légüres”
térben valósul meg, hanem adott társadalmi – kulturális közegben, ahol az üzleti magatartást,
felkészültséget komoly mértékben befolyásolják a történetileg meghatározott kulturális
kontextusok, habitusok (Kulcsár-Brown 2005; Kulcsár-Domokos 2005; Tsuneo 2006). Ezek
között a bizalom deficit tűnik igen súlyos problémának, különös tekintettel arra, hogy az e-
business területén ennek kiemelkedő jelentősége van (Reichheld-Schefter 2000). Az Internet
gazdasági alkalmazása iránt megnyilvánuló lelkesedést valamelyest hűtheti az is – amire a
hazai  és  külföldi  tapasztalatok  is  utalnak  -,  hogy  az  Internet  (gazdasági)  alkalmazása
egyszerre hat a társadalmi - gazdasági egyenlőtlenségek erősödése és az egyenlőtlenségek
mérséklése irányába, csak éppen más–más területeken (Di Maggio et al. 2001; Hohl 2004).

A társadalmi, üzleti kulturális hatások egyik kiemelkedő példája, piaci „markere” volt első magyar
független agrárkereskedelmi és információs portál, az Agriportál projekt esete (Badinszky–Varga 2008;
Badinszky 2002), de idesorolhatjuk a nagy sikerként bejelentett Marketline piacteret is, ahol az alapítók
kereskedtek egymás között, főleg irodai beszerzésekben. Az előbbi esetben közel kétéves projekt során a piactér
nemzetközi befektetői háttérrel és főleg hazai szakmai stábbal egy sikeres, úttörő jellegű szolgáltatást tudott
beindítani és üzemeltetni. A befektetők nagyra értékelték, ahogy látták, milyen hatékonysággal tör át a „keleti
falon” ez az új technológia és szemlélet. Sajnos, a sikerek ellenére hamarosan több olyan, főként a hazai üzleti
kultúra és vezetői attitűdökből fakadó akadállyal kellett szembesülni, amely a portál bezárásához vezetett. Ezek
az akadályok nem az IKT miatt keletkeztek, tehát nem a technológiával volt a probléma. Vagy említhetnék egy
másik esetet is. Egy nagy múlttal rendelkező nemzetközi cég hazai kereskedő hálózatánál például hosszú évek
alatt nem tudták elérni, hogy a kereskedők a megrendelések kitöltésére és eljuttatására ne kézzel írott faxokat
küldjenek, hanem azokat táblázatos formában, cikkszámot is egyértelműen beazonosítható módon készítsék el. A
technológia azonban olyan hatékony megoldást kínált a vállalatnak, hogy egyik évről a másikra bevezette a
közvetlen elektronikus raktárról való rendelést, a „maradi” partnerek leszakadtak. Ismét nem a technológia volt a
probléma.

Sok évtizeden keresztül, a szemünk előtt fejlődött közgazdaságtan, számos
összefüggéseket feltáró elméleteivel, tudással gazdagodva, amit megannyi gondolkozó tett
hozzá az évszázadok során. Mindezek ellenére, tekintettel a közgazdaságtan
társadalomtudományos gyökereire, egy technológiai forradalom kellett ahhoz, hogy világossá
tegye számára: az információnak is önálló rangot kell nyernie, mint gazdasági erőforrás. Csak
emlékeztetőül: alig néhány éve, talán egy évtizede ismerhetjük, hogy a vállalkozói kockázat
vállalás kompetenciája is gazdasági erőforrás rangot nyert.

Ezzel kapcsolatosan egy napjainkban egyre inkább felértékelődő együttműködésre,
kölcsönös egymásra-utaltságra szeretnék rávilágítani. A technológiai forradalom egyik
leghasznosabb vonása az, hogy az elérhetőség időtényezőjének radikális lecsökkenése révén
összehozza a tőkét (pénztőke, kockázati tőke) az intellektuális (humán) tőkével. Az
intellektuális tőke tulajdonosa gyakran elválik a pénztőke tulajdonosától – ezt gyakran
tapasztalhatjuk a mindennapjainkban – ezért arra törekszik, hogy alapvető emberi
szükségleteit betöltse: gyarapodjon, vagyonosodjon. Ez a pénztőke tulajdonosának érdekeivel
egybevág, hiszen neki éppen az anyagi tőkéjének gyarapításához szükséges pénztőkére van
szüksége, hogy a saját szükségleteit betöltse: tőkejövedelemre tegyen szert. E két piaci
szereplőt, gazdasági aktort tehát pont az hozza össze, hogy egymást képességeikkel,
kompetenciáikkal kiegészítik, s ebben a kiegészítésben lévő tevékenység által egymás
szükségleteit kölcsönösen kielégítik.

Nagyon nehéz elkülöníteni a gazdasági erőt és a tényleges, autentikus hatalmat
egymástól. Napjainkban mindenütt a tudásgazdaságról, tudásalapú társadalmakról szokás
beszélni. Nem véletlenül tekinti kulcstényezőnek az oktatás, képzés tevékenységét a modern
világ, hiszen az oktatás és a képzés képes a kivételes tudások által tört réseken át bevonni a
tehetséges, tanulni, tudást megszerezni törekvő embereket a mindennapi munkákba, gazdasági
tevékenységekbe. A tudás képessé tesz rugalmasan, ultragyorsan alkalmazkodni gazdasági-
társadalmi környezetnek, megfelelni a kihívásoknak. A gazdasági szervezetek is felismerték,
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hogy a gondolkodás átformálásával, a tudás magjainak elszórásával és aktív terjesztésével,
tréningezéssel lehet a legjobban irányítani a vállalat hajóját. Hangsúlyt fektetnek arra, hogy a
munkavállaló képes legyen önálló tudásalkalmazásra, önfejlesztésre. Az ilyen tudást egyre
differenciáltabban hajlandóak megfizetni, hiszen egy-egy fejlesztés akár évekre
bebiztosíthatja a vállalat jövőjét, ami pontosan egybevág annak prioritásával: a hosszú távú
növekedéssel. Ma már nem ritkaság az sem, hogy egy vezető, vagy egyszerű munkatárs
elegendő, hogy egy bizonyos területen rendelkezzen speciális ismeretekkel, s tisztes
megélhetést tud nyerni a képességei miatt. Mindezek ellenére az anyagi értékeik respektje
még ma is nagyobb a vállalatoknál, mint a humán értékeiké. Erre volt, aki egy szemléletes
példával illusztrálta a jelenséget. Ha egy kétezer dolláros laptop eltűnése esetén azonnal
vizsgálat indul egy cégnél, de ha egy százezer dolláros jövedelmű munkatárs elmegy a cégtől,
nem történik semmi, legfeljebb cinikusan jegyzik meg: „senki sem pótolhatatlan”. De vajon
biztosan így van ez?

2.10 Vállalat-gazdaságtani nézőpont

Úgy vélem, hogy a hálózati gazdaságban a földrajzi korlátok semlegesítése mellett egy
több fontos tényezővel is számolnia kell a gazdálkodó szervezeteknek: a méret súlyának
csökkenésével valamint a korábban sikeresen futó tevékenységek ellehetetlenedésével, az on-
line távolsági faktorral. Azaz, Porterrel (1998) egyetértve én is úgy vélem, hogy az Internetes
piaci stratégiák egy része nem valódi új előnyöket hoz létre a „semmiből”, hanem meglévő
versenyelőnyöket lehetetlenít el (Török 2004). Másképen fogalmazva olyan helyettesítő
termékek megjelenésével kell számítania minden piaci résztvevőnek, amely egy új belépő
információval, vagy egyéb on-line elérhetőséget kínáló szolgáltatásával képes egy meglévő
terméket kiváltani, helyettesíteni. A legtöbbször ez az újonnan belépő szolgáltatás nem
egyezik meg az általa kiváltott termék minden jellemzőjével, hanem a bizonyos jellemzőit
kiterjeszti (pl. 24/7 elérés, összehasonlítás lehetősége stb.), ezáltal lesz versenyképesebb. A
technológia ebben a vonatkozásban hasonlítható egy bulldózerhez, amely válogatás nélkül
eltakarítja az útjában álló dolgokat.

Itt szeretném megjegyezni, hogy a sokat emlegetett földrajzi korlátot véleményem szerint
csupán transzformálta a „kiber” korlát, de a tranzakció, vagy az elérhetőség szempontjából a
távolságot nem szüntette meg. Ez utóbbi úgy vélem a potenciális vevő számára az
autentikációs és biztonsági körülményekből adódik, ami az elérhetőséget – annak kényelmét
és gyorsaságát - meghatározó kiber távolsággal jellemezhető jelenség (adott esetben egy
jelszó hiánya végtelen távolságot jelent, noha fizikailag lehet, hogy a vevőnk akár a sarki
irodaházból próbál meg az elektronikus áruházunkból vásárolni). Hasonlóképpen, a korábban
off-line elért ügyfelünk az on-line tranzakcióban már on-line ügyféllé alakul át. Érdemes tehát
elgondolkozni azon, hogy vállalat-gazdaságtani szempontból nézve hogyan is gondoljuk,
értelmezzük újra a távolság, ügyfél, elérhetőség, tranzakció fogalmait. A technológia olyan új
jellemzőkkel ruházza fel a piaci résztvevőket és folyamatokat, melyek szükségessé teszik
azok megkülönböztetését a hagyományos felfogásban használatos fogalmakhoz, tényezőkhöz
képest. Hangsúlyozom, hogy ebben az újraértelmezésben ez a sajátos kettősség mindvégig
együttesen hat az üzleti, vállalati folyamatokra, egymást akár 100%-ig kiválthatják.
Másképpen fogalmazva: egy tranzakcióban az ügyfél eldöntheti, hogy fizikailag elérhető
formában kíván-e részt venni, vagy kizárólag elektronikus úton, vagy akár mindkettőben
egyszerre. Ennek megfelelően nem kizárt, hogy pl. vevőkapcsolat tekintetében akár kétféle
marketing koncepció, vagy figyelem gazdálkodási metódus mentén is kell terveznünk,
bonyolítanunk a vevőkapcsolatainkat.

Más szerzők a versenyben résztvevő piaci szereplőkre, a piaci részesedések drasztikus
megváltozására, a verseny polarizáltságára hívták fel a figyelmet. Slywotzky szerzőtársaival
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(1999) a piaci versenyzés egy újabb jelenségére mutatott rá. Nevezetesen, hogy az egyes
piacvezető cégek közül az első olyan mértékben előretörhet a többiekhez képest (már csak az
első három résztvevő esetében is jelentősen), hogy akár 90% feletti részarányt is
megszerezheti, miközben a többiek a profitszegénység miatt tönkremehetnek. Azaz, míg
korábban a piacvezető cégek úgyis megoszthatták a piacot egymás között, hogy mindegyikük
jól „megélt” a vevőiből, addig napjainkban a piacvezető, az élenjáró akár teljesen elviheti a
teljes piacot (Bőgel 2000). Magát a jelenséget egyébként Slywotzky és munkatársai (1999)
három versenytényező, egymásra egyfajta öngerjesztő hatásának gyakorlásával magyarázzák
(ügyfelek megnyerése, befektetők meggyőzése, legjobb koponyák megszerzése). Az előbbi
folyamatokat pedig az információs technológiáknak, az információs iparnak fejlődése
gyorsítja, gyakran robbanásszerű sebességet generálva, mind jobban kiemelve ezzel az
időtényezőt, mint versenytényezőt. Kis túlzással azt is mondhatnánk, hogy a piaci haszon
megszerzésében sokkal nagyobb befolyással bír az információs technológiák professzionális
alkalmazásával felgyorsított időtényező, mint bármi más.

Figyelmet érdemel Andy Grove „inflexiós pont” elmélete, amely szerinte akkor lép fel,
amikor a korábbi stratégiai helyzet szertefoszlik, utat kínálva egy új stratégiának, ami új
magasságokba lendítheti az üzletet (Marx 2000: 302. p.). Egy stratégiai inflexiós pont komoly
veszéllyé válhat, ha nem figyel föl rá a vállalat, s alkalmat teremt olyan más piaci résztvevő
számára, akik az új helyzetben megfelelően döntenek. Úgy véli, a legtöbb vállalkozás nem
azért bukik el, mert rosszul dolgozik, hanem mert nem kötelezi el magát egy ilyen helyzetben
valamelyik irányba, hanem habozik, nem dönt. Ezt a megtorpanást, megállást tekinti a
legfőbb veszélynek a fennmaradás szempontjából (Marx 2000). Ilyen megváltozott piaci
körülmények között, a verseny extrém kihívásai esetén azonnal szükségessé válhat egy
teljesen új üzleti modell. Grove (1996) ugyanebben az összefüggésben egy másik jelenségre
is felhívja a figyelmet. Amennyiben az egyik versenytényező hirtelen sokszorosára erősödik,
ez oda vezethet, hogy az adott üzletágat ún. inflexiós ponthoz juttathatja.

2.11 Az információs technológia kutatási elméletei

A kutatási elméletek feltárásánál először az összehasonlító jellegű tanulmányokra
fókuszáltam, azonban nem jártam sok sikerrel. Egyes szerzők az elméleti megközelítések
közül igyekeznek a legalkalmasabbat kiválasztani az e-business vállalati fejlődésének
magyarázatára (Stages Growth modell: Mendo-Guy 2005). Meggyőződésem szerint azonban
annyira soktényezős jelenségről van szó, hogy mindenképpen valamelyik konkrét kutatási
irányzat(ok) mellett elkötelezve lehet csak eredményesen vizsgálódni.  Nincs tehát általános
recept, ezért a legcélravezetőbbnek azt tartottam, hogy egy technikai, társadalmi aspektusokat
átfedéssel közelítő elméletet kell találnom. A kutatási elméletek áttekintésekor kettős cél
vezetett. Egyfelől, a korábbi elméleti megközelítések alapján konkrét, gyakorlatban kipróbált
és tudományosan elfogadott elméletet kerestem a saját vizsgálatomhoz, másfelől támpontot
kerestem a vizsgálat szintjének beállításához, súlyozásához. Ebben volt nagy segítségemre
Scott Schneberger és Mike Wade szerkesztésében, huszonnégy kutató munkájának
eredményét dicséri egy információs elméleteket összefoglaló referencia gyűjteménye, amely
mintegy 49 elméletet sorol fel, a hozzá tartozó publikációkkal együtt.

Tisztában vagyok azzal, hogy ezen a gyűjteményen kívül is lehet elméleti kiindulási
pontokat keresni, nem szeretném azt a látszatot kelteni, mintha csak ez az egyetlen módja
lehetne annak, hogy megfelelő elméleti alapozáshoz jussak a vizsgálataim során. Döntésemet
az indokolta, hogy a szakirodalmi kutatás során a gyűjteményben szereplő hivatkozások és
tudományos tartalmak visszaigazolták, helytálló, ha ez alapján választom meg a kutatás
elméleti fundamentumait. Ez a rendszerezett referencia gyűjtemény az IKT technológiák
alkalmazásának kutatási elméleteit, megközelítés módjait tartalmazza a hozzájuk
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hivatkozásokkal, definíciókkal, magyarázatokkal. A gyűjtemény összefoglalását az 1.sz.
táblázatban olvashatjuk.

Az információ-technológiai elméleteknek megfelelő tudományos tevékenységekben,
kutatásokban, elemzésekben a 2 .sz. táblázat, Vizsg. % oszlopainak adataiból jól látható, hogy
az egyéni szintű vizsgálat közel egy harmadát teszi ki az összes többi szintnek. A vállalati
vagy szervezeti szintű vizsgálatok együttesen 26%-ot tesznek ki, ezt tekintem a második
legelterjedtebb vizsgálati formának az egyes elméleteknél. Ha mindezeket az arányszámokat a
megjelent publikációkkal, hivatkozásokkal súlyozzuk, akkor még erősebbé válik az egyéni
szintű vizsgálati szint előfordulási gyakorisága, ugyanakkor megfigyelhető a vállalati szintű
arány jelentős növekedése (Pub. % oszlop).

2.sz. táblázat: Informatikai kutatások vizsgálati szintjei és publikációs súlya
Vizsgálati szint Tisztán Vegyesen Összesen Vizsg. % Pub. %

egyén 14 13 27 31% 43%
csoport 2 15 17 19% 21%
vállalat 6 7 13 15% 24%
szervezet 0 6 6 7% 4%
társadalom 0 6 6 7% 8%
Összesen: 22 47 69 79%

Forrás: saját vizsgálat alapján

A fenti áttekintéseknek megfelelően arra a következtetésre jutottam, hogy a kérdőív
összeállításakor, a kutatási módszertan kialakításában nagy hangsúlyt kell fektetnem az
egyéni szintű vizsgálódásra, második helyen pedig vállalati szinten kell az elemzéseket
elvégeznem.

2.12 Innováció adaptáció

Az innováció adaptáció irodalma (Rogers-Shoemaker 1971) általánosságban az
innovációt, mint technológiai innovációt értelmezik, amely jól meghatározható jellemzőkkel
rendelkeznek és a szervezet az alapján dönt az alkalmazásáról, hogy milyen hasznot jelent ez
számára. Itt a vizsgálódás – amint azt a szakirodalmi áttekintésben látható- elkülönülhet
adaptáló egyénre és adaptáló szervezetre. Számos kutatás az adaptáló szervezet felől közelíti
meg a témát, tekintettel arra, hogy végül is a szervezet érdekében alkalmaznak egy
innovációt. Más, szociológiai megfigyelés arra a paradox jelenségre mutat rá, hogy csoportok
(pl. vállalatvezetők, vállalkozások), még ha racionális egyének is alkotják őket, nem
cselekednek csoportérdeküknek megfelelően. Vagyis, a kedvezményekben részesülő egyének
(munkatársak, vezetők) vagy vállalatok általában nincsenek ösztönözve arra, hogy önkéntesen
járuljanak hozzá a közös vagy kollektív javak létrehozásához, vagy akár technológia
adaptálásához (Olson 1994).

A Magyar Innovációs Szövetség munkatársai - Papanek Gábor és szerzőtársai (2002) –
által készített tanulmányból kiderül, hogy az ipari szektor kis- és középvállalkozásai három
csoportot alkotnak: 75% az innováció szempontjából inaktív, 22-23% innovatív és 2-3%
eredeti ötleteket, döntően a csúcstechnológia köréből kidolgozó és megvalósító, innovációs
úttörő. A nemzetközi mércéhez képest is kedvezőtlen a kép, hiszen az innovatív vállalkozások
25%-a szolgáltatja a szektor eredményeinek a kétharmadát. A felmérés rámutat arra a
szomorú tényre, hogy a vállalkozások még nem tudták felszámolni a több évtizedes műszaki-
technológiai lemaradást.  Ennek köszönhetően a hazai cégek által előállított termékek
versenyképessége is gyengécske. Jelentősebb eredmény a külföldi tulajdonú cégeknél
figyelhető meg, ahol a termékeknek csak 30%-a tekinthető versenyképtelennek, míg ugyanez
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az arány az állami tulajdonban maradt cégek körében 80%, még a belföldi
magántulajdonúaknál is 60% fölötti.

Értékkutatások12, hálózati kapcsolat elemzések (Bakacsi 1996; Czakó-Sik 1994; Molnár
2003), vezetői kompetencia vizsgálatok (Hales 1986; Mintzberg 1973) valamint személyes
tapasztalataim is megerősítettek abban, hogy a hazai vállalkozásokat dominánsan személyes
kapcsolatok hálójával átszőtt gazdálkodó szervezetekként értékeljem. Szántó Borisz (2004),
aki az innovációs magatartásra fókuszálva úgy látja, hogy az individuális magatartás, az
„emberi tényező” játssza a legfőbb szerepet. Rámutat arra, hogy az egyes innovációk
hasznosulása, eredményessége nemcsak annak jövedelme vagy műszaki tartalma alapján
értékelhető, hanem a benne résztvevő emberek attitűdje, véleményének változása alapján is. A
vélemények kutatásomban is szerepet kapnak.

A döntéshozók tehát elsősorban személyes kapcsolataikban lévő hálózati, illetve
társadalmi tőkéjükre támaszkodva hozzák meg alapvető döntéseiket (Czakó-Sik 1994;
Székely 2007; Badinszky 2002), amely alól az e-business üzletviteli alkalmazása sem lehet
kivétel. Székely (2007) vitairatnak szánt publikációjából megtudhatjuk, hogy döntéshozóinkra
– többségében felsőfokú végzettségű, agrárgazdasági szakemberekről van szó - jellemző a
magabiztos tudás, a továbbképzések és tanulás hanyagolása, valamint a személyes
kapcsolatok alapján való informálódás túlsúlya. Ezzel szemben a holland gazdáknál előtérben
van a modern technológiák segítségével való információgyűjtés, továbbképzésen való
részvétel és a tanácsadókkal való szoros együttműködés. Itt a következő kontrasztra érdemes
felfigyelni: sokkal hatékonyabb  a megújuló médiák révén történő, pontos információk
alapján való döntés előkészítés, a barátok, ismerősök megbízhatónak tűnő tájékozódáshoz
képest. Bakacsi (1996) könyvében említi Pfeffer és Salancik (1977) azon megállapítását, mely
szerint egy adott szervezeten belül hatalmi (döntés) pozícióba azok a személyek kerülnek,
akik képesek a szervezet számára kritikus erőforrásokat megszerezni (külső függőségből
származó hatalom). Ebből következik, hogy hatalmuk egyik forrása is az erőforrások
megszerzéséből ered. Mivel az e-business technológia az információ és innováció egyfajta
sajátos, erőforrás jellegű keveréke, ezért alkalmazása, benne rejlő lehetőségek kiaknázása is
mindenképpen döntéshozói feladat, mi több, a döntéshozó saját hatalmi érdeke is egyben.
Ezek után kézenfekvő volt számomra, hogy a vállalati szintű elemzés mellett a vezetők e-
business adaptációjának vizsgálatával is foglalkozzam, tehát individuális szinten vizsgálódjak.

A vállalkozások technológiai innovációs, adaptációs magatartását, IKT alkalmazását
vizsgáló irodalomban nagy hangsúly van az innováció értékteremtő szerepének a
felismerésén. Schumpeter mutatott rá először arra, hogy a vállalkozás egyik kulcsfontosságú
ismérve az innovativitás (Schumpeter, 1934). Drucker (1985) az innovációt olyan jólét
teremtő, az erőforrásokat új kapacitásokkal kibővítő tevékenységnek határozta meg, amelyek
ugyanakkor erőforrásokat hoznak létre. Olyan speciális vállalkozási eszköznek tekintette az
innovációt, amely különféle módokon, különféle vállalkozási célok megvalósításának az
eszköze. Hozzátéve, hogy csak akkor válik erőforrássá, amikor a vállalkozó felfedez az

12 GLOBE (Global Leadership and Organisational Behaviour Effectiveness): 56 országra kiterjedő kutatás,
magyarországi részét Bakacsi és Takács (1998) végezte. A GLOBE kérdőíves eljárással a kultúra hét
dimenzióját vizsgálja: 1-4. Hofstede dimenziói, 5. Teljesítményorientáció, 6. Jövőorientáció 7. Humánorientáció

A GLOBE eredményei szerint Magyarországon:
- nagy a hatalmi távolság
- a közepesnél nagyobb bizonytalanságtűrés
- az individualista értékrend nemzeti szinten, a kollektivizmus a szervezeti kultúra szintjén fontos érték
- enyhén férfias értékrend
- alapvetően a jelennek, és nem a jövőnek élnek
- alacsony a teljesítményorientáltságunk
- a humánorientáció indexe az egyik legalacsonyabb érték a mért változók közül.
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innováció természetében valami hasznosat, amely felruházza azt gazdasági értékkel.
Példaként hozza a penicillingombát, mely mindaddig, amíg a penicillint, mint védőoltás
hatóanyagot fel nem fedezték, addig csak járványokat okozó káros dolognak tartották. A
penicillin természetében azonban olyan hasznos tulajdonságot fedeztek fel, ami ezután vált a
járvány elleni küzdelem erőforrásává (Drucker 1985).

Hasonlóképpen korunk info-kommunikációs technológiai innovációi széles horizontot
nyitnak a vállalkozások számára az alkalmazási lehetőségek feltárása, adaptációs területei
tekintetében. Az e-mail, az intranet, dokumentumkezelő rendszerek, információs közjavak és
maga az Internet is innovációk illetve innovációk termékei. Riggins-Mitra (1999) kutatása
alapján az IKT beruházások olyan lehetőséget nyitottak az elektronikus üzletvitelre, melyek
igazolhatóan eredményeket realizáltak a termelékenységben, hatékonyságban és/vagy
stratégiai előnyök megszerzésében. Későbbi munkájában Riggins (2001) vizsgálati modellt is
kifejlesztett az e-business vállalati hatásainak mérésére, azaz: milyen tervezési, befelé és
kifelé irányuló tevékenységek mentén, milyen eredményeket realizálhat egy cég az e-
business-ben. Tudjuk tehát, hogy az innovációk erőforrást teremthetnek, üzleti eredményt
realizálhatnak, de külön meg kell vizsgálnunk, hogy a vállalkozás melyik területén nyernek
elfogadásra és miért. Azzal a feltevéssel élhetünk, hogy különböző szervezetek, különböző
aspektusát ragadják meg az innovációnak, s ennek megfelelően adaptálják azt. Shane (2000)
szerint mielőtt egy technológiai fejlesztés egy cég életében az outputra hatást gyakorolna, ezt
mindenképpen megelőzi az innovációban rejlő lehetőségek felismerése, míg Park (2005) az
innovációnak több tényező együttes mixét tartja a siker előfeltételének: műszaki, vállalkozói
szellem, vezetői tapasztalat. Kutatásomban is azt tapasztaltam, hogy tudatos adaptáció, a
technológia egy bizonyos területen való alkalmazása, abban rejlő üzleti előnyök felismerése
megelőzi az adaptáció diffúzióját.

2.13 E-business vállalati alkalmazásának, adaptációjának kutatása

Az IKT alkalmazását, s ezzel együtt e-business üzletfejlesztést, azokat vállalati
innovációnak is felfoghatjuk, amelynek elsődlegesen egy jól mérhető, vállalati érdekek
mentén való értékképzés a célja. Áttekintve az eddigi IKT tevékenységet, e-commerce
növekedést, e-business üzletviteli gyakorlatot elemző kutatásokat, tanulmányokat,
felméréseket – (Nemeslaki 2004; The European E-business Report, E-business W@tch 2005;
Csapó et al. 2004; Poon-Swatman 1999; March 2006; Van Der Veen 2004; Lal 2005; Drew
2003; Cosh et al. 2005) -, megállapíthatjuk, hogy az ilyen irányú elemzések rendkívül
változatos módon, különféle változók vizsgálatával és vizsgálati modellek (Davis et al. 1989;
Rogers–Shoemaker 1971; Csapó et al. 2004) alkalmazásával vesznek górcső alá. Ezen
modellek alkalmazásakor általában a vállalati IKT felkészültség, a technológia
elfogadottságának minősége, a vezetők techno-tudatossága, ismeretei, maguknak az
elektronikus belső-külső folyamatoknak az elemzése, illetve a B2B és B2C tranzakciók
áttekintése, valamint az effektív haszon elemzése a cél.

2.13.1 Az e-business adaptáció elméleti modelljei

Ebben a fejezetben áttekintjük azokat az elméleti adaptációs modelleket, melyekkel az
adaptáció folyamatát, annak elemeit vizsgáljuk.

Nemeslaki et al. (2008) e-business modelleket vizsgáló munkájában nagyon részletesen
megismerhetjük az egyes modellek elterjedtségét, alkalmasságát az e-business vizsgálatára.
Ezek az üzleti modellek Rappa (2002) nyomán a következők: 1. piacépítési, 2. reklámozási, 3.
információ közvetítő, 4. kereskedői, 5. közvetlenül a gyártótól, 6. tanulási, 7. közösségépítési,
8. előfizetői, 9. közmű modellek. Nemeslakiék is ezek mentén vizsgálódtak, vajon melyik
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modell milyen mértékben van elterjedve, használatban a hazai honlapok alapján. A modellek
itt nem vizsgálati modellt, hanem üzleti modellt jelentenek, olyan stratégiát, amivel az
Internetes üzleti tevékenységgel való jövedelemszerzés a cél.

Ezek a modellek a cég belső és külső üzleti folyamatainak, meglévő üzleti stratégiájának
megfelelően a stratégiai célok megvalósításának lehetséges irányait, módszereit rajzolják
elénk. A modell elveiről, lényegéről Nemeslaki et al. (2004) könyvében részletesen
olvashatunk, azonban mindenképpen szükség van olyan újabb kutatási eredményekre, hogy
jobban megérthessük az egyes modellek alkalmazásának, működtetésének feltételeit. Számos
ilyen feltételről már tudunk, mint pl. infrastrukturális felkészültség, vállalati működés IT
támogatása, Internetes megjelenés, on-line fizetés alkalmazásának kiépítése stb. Nemeslaki et
al. (2008) e-business kutatásuk egyik igen elgondolkoztató eredménye, hogy „az oldalak
többsége (honlapok) 5391 weboldal (79,27%) nem rendelkezik releváns üzleti modellel (…)
amelyek célja nem internetes üzletvitel” (Nemeslaki, et al. 2008, 3. p.). Az e-business
alkalmazások adaptációjának, alkalmazásának kutatására tehát ezeknek az üzleti modelleknek
a felhasználásával is értékes eredményekhez juthatunk. Kutatásomban a korábban bevett
gyakorlatból kilépve, a vállalati folyamatok és vezetői jellemzők taglalásából igyekeztem
kilépni és a fentiekben ismertetett szemléletmódot érintve alakítottam ki a vizsgálati modellt.
Itt van pl. a Nemeslakiék által is említett hálózati modellel kapcsolatos e-business hatások
vizsgálata, amelyet kutatásomba a közösségépítési hajlandóság, információ szerzési
orientáltság változók révén vettem be.

Több olyan vizsgálati modell is létezik, amelyben az e-business adaptációját alapvetően
meghatározzák bizonyos vállalati jellemzők és a menedzsment attitűd. Más kutatások szerint
az innovációs készség, ami meghatározó eleme ennek a folyamatnak (Van der Veen 2004),
míg az említett e-w@tch éppen az iparágfüggőséget tekinti kulcstényezőnek. Az OECD 1999-
es vizsgálati koncepciójában és modelljében az e-Europe programnak – mint azt korábban
említettem – a szélessáv elterjedése volt az egyik sarokköve, amely a program
megvalósulásának mérését szolgáló elméleti megközelítést is meghatározta. Ennek az elméleti
nézőpontnak széles körben kialakult módszertana ismeretes, melyek az ún. e-readiness
vizsgálatokban manifesztálódnak, melyeket pl. az Economist Intelligence Unit (EIU), vagy az
e-Business Watch (OECD tagországok) esetében figyelhetünk meg. A módszertan alapján a
következő vizsgálati területek lettek elfogadva: kapcsolódás (connectivity), általános üzleti
környezet, e-kereskedelem befogadási hajlam, jogi és szabályozási infrastruktúra, szociális és
kulturális infrastruktúra, közvetítő jellegű e-szolgáltatások.

Ennek egyik legismertebb, legszélesebb körben elfogadott formája az E-business W@tch
kutatássorozat. Az EU hivatalosan, „The European E-business Market W@tch” elnevezéssel
2002 óta folyamatosan végez felméréseket a KKV-k e-business használatára vonatkozóan. A
felmérések során mind a kutatásban résztvevő országok, mind a tevékenységek köre, mind
pedig a kutatási kérdőív összetétele folyamatosan fejlődött. Az E-business W@tch (2005)
uniós jelentésében világosan meghatározzák, hogy az elemzés célja, hogy összehasonlítsa az
egyes iparági szektorok IKT technológiájának alkalmazását, valamint e-business üzletviteli
gyakorlatát. E hármas összetevő a következőképpen írható le:

e-readiness: vállalati IKT infrastruktúra, alkalmazottak felkészültsége, vállalkozói
szemlélet;

e-activity: integrált e-business folyamatok elemzése; az automatizált elektronikus belső-
külső folyamatok, a B2B és B2C tranzakciók áttekintése; belső folyamatok esetén (forrás és
beszerzés, belső logisztika, termelés, külső logisztika, marketing és értékesítés), külső
folyamatok esetén (együttműködés az üzleti partnerekkel, harmadik féllel.

e-impact: milyen effektív haszonnal járt az e-business gyakorlata az egyéni
vállalkozóknak, az iparágnak és milyen politikai hatásokkal kell számolni.
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A vizsgálatok legfontosabb eredményeit az egyes szinteken is ismerteti a felmérés (e-
business W@tch, 2005):

e-readiness:az alkalmazottak 95%-a rendelkezik internet kapcsolattal a cégeknél, a
vállalkozások (munkáltatók) 70%-a helyi hálózattal rendelkezik, melyet
távolról is elérhetnek; 28%-uk ERP rendszerrel dolgozik (a gyáripari
szektorban ez több mint 50%); az alkalmazottak 26%-a részt vesz rendszeres
informatikai képzéseken.

e-activity: A cégek (munkáltatók) 27%-a legkevesebb 5%-át bonyolítja beszerzéseinek
on-line módon. 19%-uk használ valamilyen specifikált alkalmazást
beszerzésre, s 15%-uk használt CRM rendszert ügyfeleik elektronikus
nyilvántartására.

e-impact: a folyamat innováció az EU vállalkozások esetében nagymértékben (75%) IKT
függő; a válaszadók 60%-a állította, hogy az e-business szerepet játszik a napi
tevékenységükben; 20%-uk kifejezetten nagy jelentőséget tulajdonít az e-
business-nek; az adaptáció elutasításának legfőbb oka a kis vállalati méret és a
magas technológiai költségek.

A kutatás a német Ipsos GmbH koordinációjával történt. A kutatás eredményei 5218, PC-
vel rendelkező vállalkozás e-business tevékenységét tárta fel. A felmérést számítógéppel
támogatott telefonos interjú módszerrel13 végezték a döntéshozók körében, hét EU
tagállamban (Csehország, Franciaország, Németország, Olaszország, Lengyelország,
Spanyolország és az Egyesült Királyság, melyek tevékenységei a NACE 1.114 kategóriájának
10 meghatározott körébe tartoznak. A vállalati méret tekintetében nem határoztak meg
minimum méretet a vizsgálati populációban. Véletlenszerű mintavétellel történt, egy-egy
szektorból átlagosan 563 interjú készítésével. A kutatás egyik leglényegesebb eredménye
annak a megállapítása, hogy iparági szektoronként meglehetősen eltérő az e-business
adaptáció mértéke, azaz, az IKT alkalmazottsága meglehetősen iparágfüggő.

Ennek a típusú vizsgálódásnak van hazai vonatkozása is. Az eW@tch korábbi, 2003-as
felmérésére épült rá a Corvinus Egyetem munkatársai által 2004. tavaszán lebonyolított
kutatás, amelyben a hazai kis- és középvállalkozási szektor működése során használt IKT
nyújtotta lehetőségek kihasználásnak feltérképezését tűzték ki célul (Csapó et al. 2004).
Elemzésük kiterjedt annak a körvonalazására, hogy melyek a technológia alkalmazásának
legfőbb korlátai és mik lehetnek a jövőbeni fejlesztés alapvető irányai. Ebben a kutatási
koncepcióban használt 2005-ös kérdőív alapján - nagy részben, többnyire szó szerinti magyar
fordításban – készítettem el saját kutatási kérdőívemet.

Az irodalom mélyebb tanulmányozása során mintegy 32 tudományos művet dolgoztam
fel a témájuk, vizsgálódási szempontjaik, változóik, eredményeik és következtetéseik alapján.
Többségük egyéni szinten, de majdnem ugyanilyen arányban szervezeti (vállalatok, egyéb
szervezetek, csoportok) szinten vizsgálódik. Ehhez járult hozzá az egyes IKT kutatási
elméletek áttekintése is, amelynek eredményét figyelembe véve, összegezve az irodalmi
források áttanulmányozása alapján feltárt modelleket, koncepciókat, kutatásom fő irányait a
következők alapján jelöltem ki:

- Innováció diffúzió elmélet (Innovation Diffusion Model): Rogers-Shoemaker (1971),
Lazarsfeld et al. (1948)

- Technológia elfogadás modell (Technology Acceptance Model) - Davis (1986)

13 CATI: Computer Aided Telephone Interview (számítógéppel támogatott telefonos interjú)
14 NACE: egységes EU tevékenységjegyzék (hasonló a mi TEÁOR vagy korábban SZJ kategóriáinkhoz)
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- Társadalmi tőke elmélet (Social Capital Theory) – Granovetter (1973), Putnam (2000)

Az adaptációs kutatások igen sokféle módon, változók megfigyelésével közelítenek a
jelenség magyarázatához, amint az a következő rövid felsorolásból kitűnik: vélelmezett
hasznossága az IKT alkalmazásának; az IKT alkalmazásának korlátai; befogadó kapacitás és
tapasztalat; információs buktatók; versenyelőnyök; vállalati méret, kor, státusz (forma);
technológiai lehetőségek és piaci kilátások. Számos IKT adaptációs kutatás az adaptáció
fogalmi meghatározásakor a technológiai, szervezeti és környezeti változók eredményeinek
szempontjából indul ki. Ezek a megközelítések alapjában véve a Rogers-féle innováció
adaptáció elméletén alapulnak, azt fejlesztik tovább. Ezeket a modelleket összefoglalóan
TSZK (technológia-szervezet-környezet) modelleknek nevezték el, Tornatzky és Fleischer
(1990) nyomán (erről bővebben a későbbiekben lesz szó a segítő és akadályozó tényezők
tárgyalásakor, Zhu et al. (2003b) tanulmánya kapcsán). Ebben az aspektusban az adaptáció
lehet a függő változó, sok független változó kombinációjának vizsgálata mellett (Van der
Veen 2004).

Az eddigiek ismeretében az adaptációt meghatározó tényezőket – a diffúzió elméletnek
megfelelően - nagyjából két csoportra oszthatjuk: az innováció felismert jellemzőire és az
adaptáló jellemzőire.

2.13.2 E-business adaptáció vizsgálati modelljének kialakítása

Az egyes e-business adaptációs modellek közül Rogers (1995) innovációs döntés
adaptációs modelljén alapuló, Van der Veen (2004) által átdolgozott modelljét használtam
alapul a kutatásomban (2.sz. ábra).

2.sz. ábra: Adaptációs modell
Forrás: Van der Veen, M. (2004)

Az innováció jellemző tulajdonságait, melyet a modell az adaptáció fontos elemének
tekint, nem vizsgáltam, noha tisztában voltam azzal, hogy ez a tényező is befolyásolja az
adaptációt. Azért is döntöttem így, mert célszerű – a vizsgálati populáció mérete és összetétele
miatt – egyszerű modellben gondolkoznom, és mert a kutatásom fókuszában – másokhoz
hasonlóan - az adaptáló áll. Van der Veen (2004) igen precízen kidolgozott kutatásában arra
az eredményre jutott, hogy (az előbbi megállapítással egyetértésben) az e-business
adaptációját sokkal inkább az innovációs technológiával realizálható profit motiválja,
mintsem annak az eldöntése, hogy elfogadja vagy elutasítja az innovációt. Azok a cégek,
melyek stratégiai értéket képeztek az e-business adaptációjával, kifejezetten vállalkozó

- Tudás és tapasztalat
- Szervezeti méret
- Hálózati nyomás
- Hálózati orientáltság
- Vállalkozóiság

E-business
adaptáció

- Relatív előnyök
- Kompatibilitás
- Komplexitás
- Kipróbálhatóság

Az innováció felismert
jellemző tulajdonságai

Adaptáló (menedzser, cég)
jellemző tulajdonságai

- Aktivitás
- Alkalmazás
- Használat intenzitása
- Első használat ideje
- Fejlesztési szakasz
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szelleműek voltak, tehát ismét az adaptáló tulajdonságai domináltak a folyamatban. Az
adaptálás ott történik, ahol a kifelé orientáltság, piaci értékteremtés a legjellemzőbb közös
tulajdonság. Ezzel ellentétben a belső folyamatokra orientált, optimalizálásra törekvőek között
nem volt észlelhető ilyen mértékű adaptációs kedv. Koncepcióm szerint, a diffúziós-
adaptációs folyamatban, az adaptáló egyén (szervezet), jelen esetben a vezető jellemzői
meghatározó hatással bír a technológia alkalmazására (Cosh et al. 2005; Lal 2005;
Premkumar et al. 1999). Ezért, több kutatóhoz hasonlóan, a vezetők technológiáról kialakított
véleményét, tapasztalatát is figyelembe vettem (Cosh et al. 2005; Lal 2005; Van der Veen
2004). A korábbi modell annyiban egészül ki, hogy a vezető információs szerepe, mint új
vizsgálati tényező jelenik meg. A vezető információs szerepének vizsgálata információval
szolgálhat az információ gyűjtési szokásairól, forrás orientáltságáról. A hálózati nyomás,
valamint a vállalkozóiság (vállalkozó szellemiség) tényezőket figyelmen kívül hagytam,
újszerűség szempontjából nem tartottam relevánsnak a megfigyelésüket, hiszen a
szakirodalomban erről széles spektrumban találhatunk adatokat.

A modellben új elemként bevettem a menedzsment kognitív készsége és információs
szerepének vizsgálatát, ugyanakkor a hálózati nyomás jellemzőt nem vizsgáltam, ezért
kivettem a modellből. A szakirodalom feldolgozásakor úgy tapasztaltam, hogy az adaptáló
tulajdonságai közül nem kapott eddig kellő figyelmet a menedzsment kognitív és információs
szerepének vizsgálata. Másfelől a hálózati orientáltság vizsgálata több értékelhető
eredményhez vezethet, mint a hálózati nyomás elemzése, hiszen az inkább egy adott
környezeti befolyás mértékét méri, de a menedzsmentről nem ad információt. Van der Veen
(2004) kiemeli a társadalmi kontextus szerepét, ami a lehetőségek időbeni felismerésén
keresztül manifesztálódik az adaptálónál. Empirikus megfigyeléseire alapozva állapítja meg:
„az e-business adaptációja a cég társadalmi kontextusába beágyazódott folyamat.” (Van der
Veen 2004: 219. p.). A szervezeti méret a belső környezeti adottságok változóban szerepel
több más attribútum mellett, pl. tevékenység, árbevétel stb.) Ebben a tekintetben közvetve, de
a hálózat orientáltságról is árnyaltabb képet kaphatunk. Strukturális modellem – 3.sz. ábra -
részben Rogers (1995), részben TSZK koncepcióján alapul, a mérésmodellem pedig az
aktivitás és alkalmazás eredményein nyugszik. Ebből a komplexitásból is érzékelhető, hogy
az IKT eszközökkel előállított értékteremtés az IS/IT kutatásban sem teljesen letisztult,
jelentős fogalmi és módszertani sokféleséggel jellemezhető (Kwon et al. 2002).

3.sz. ábra: Módosított e-business adaptációs modell
Forrás: Van der Veen, M. (2004) nyomán, saját vizsgálat
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Külső környezeti
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jellemzői

- Vállalkozás jellemzői
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2.13.3 Az innováció felismert jellemzői (az innováció megértettsége)

Nem kérdéses, hogy minden megértett, más szóval felfogott innovációs jellemző az azt
elfogadó (adaptáló) számára meghatározó az adaptáció folyamatában (Lee–Baek 2001).
Egyszerűen meg kell, hogy értse az adaptáló, hogy milyen hasznot jelent számára az adott
innováció, különben miért is alkalmazná azt. A tanulmányok jelentős része Rogers-
Shoemaker (1971) innováció adaptáció modelljét tekinti elméleti alapjául. Az innováció
adaptációját olyan folyamatnak tekinti, amelyben egy döntéshozó egység (lehet ez személy,
vagy szervezet) meglévő ismereteinek birtokában kialakul a meggyőződése arról, hogy az
innováció hasznos lesz számára. Ez után születik meg a döntés, hogy elfogadja, vagy
elutasítja azt. Ha elfogadja, jön az implementálás lépése, amelynek helyességét az alkalmazás
gyakorlata igazolja vissza. Az innováció diffúziós modell alapjául szolgáló kommunikációs
modell – 4.sz. ábra - elemei a következők: F-Ü-CS-B-H (forrás-üzenet-csatorna-befogadó-
hatás, eredeti nevén: S-M-C-R-E (Berlo 1960). A modell egyes elemei a következőképen
fordíthatóak le a diffúzió (adaptáció) folyamatában:

4.sz. ábra: Az innováció kommunikációs modellje
Forrás: Rogers - Shoemaker (1971: 20. p.)

Annak a folyamata, amely során egy innovációról döntés (az adaptációs döntés) születik,
az 5.sz. ábra segítségével illusztrálható:

5.sz. ábra: Az innováció diffúziós modellje
Forrás: Rogers, E.M. (1995)

Rogers vizsgálati modelljében az elfogadó személy vagy szervezet, az innováció
jellemzőit felismerő tulajdonsága áll a középpontban. Elmélete szerint ebben a diffúziós
folyamatban a befogadást, az elfogadó egyén innovációról alkotott szubjektív véleménye, a
tapasztalatai és intuíciói, a személyes kapcsolatai által közvetített benyomások irányítják
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(Rogers-Shoemaker 1995: 208. p.). A személyes kapcsolati hálók és a média együttesen
alkotják azokat a kommunikációs csatornákat, amelyek az innovációt közvetítik a potenciális
elfogadóhoz (Van der Veen 2004). Az innováció adaptációs folyamatában, az ismeretszerzés
fázisában a széleskörű kommunikációs csatornákat, míg a döntés fázisában a helyi csatornákat
részesítik előnyben a döntéshozók. A személyes kommunikációs csatornák adaptációs
folyamatra való befolyásának mértékét változó az egyes elfogadó típusok szerint (Rogers –
Shoemaker (1971: 260. p.) [Beal and Rogers (1960): 19. p.]). Az jelenség, hogy a késői
elfogadók és a lemaradók a meggyőződés fázisában, de az egész adaptációs döntési
folyamatban is kiemelkedően nagy jelentőséget tulajdonítanak a személyes kapcsolataikból
jövő információknak, jól tükröződik az e-business adaptációjában.

Rogers-Shoemaker (1971) öt felismert innovációs jellemzőt különít el:
- Relatív előny: annak a mértéke, amennyire az innovációt jobbnak ítélik annál

az ötletnél, amely kiválthatja azt.
- Kompatibilitás: annak a mértéke, amennyire a meglévő értékekkel, múltbéli

tapasztalatokkal, elfogadó szükségleteivel összeegyeztethető.
- Komplexitás: annak a mértéke, amennyire egy innovációt, a használatát és

megértését tekintve relatíve bonyolultnak értékelnek.
- Kipróbálhatóság: annak a mértéke, amennyire egy innováció előzetesen

tesztelhető, kipróbálható kísérleti jelleggel.
- Megfigyelhetőség: amennyire az innováció okozta eredmények egy külső

szemlélő számára is kézzel fogható eredményt produkálnak.

A vizsgálat során felmerül a kérdés, hogy vajon a vizsgálni kívánt jelenségekre alkotott
fogalmakat mely változók magyarázzák adekvát módon. A vizsgálatkor mindenképpen szem
előtt kell tartani a vizsgált jelenség időbeli fejlődésének habitusát. Azaz, noha az innováció
adaptációs folyamatainak jól bevált vizsgálati módszerei, elméleti koncepciói vannak,
figyelembe kell venni, hogy az e-business evolúciós folyamata egy törött görbét ír le. A
görbében egymást követő technológiai „mini ugrások” figyelhetőek meg (6.sz. ábra).

Forrás: Mendo, Alonso F. (2005)
6.sz. ábra: Az e-business fejlődésének diszkontinuitása

Kutatási szempontból lényeges, hogy ezek az ugrások nem vezettek egyfajta széteséshez,
vagy akár az egyes fejlődési irányok szétszóródásához, hanem töredezve ugyan, de egy
bizonyos irányba fejlődtek tovább. Kutatásom, tapasztalataim során ennek egyetlen fő elemét
tudtam beazonosítani: a technológiák kompatibilitása.  Mivel  az  egyik  technológiai
szakaszban használt eszközök „nem mentek ki a divatból”, hanem erre épültek rá a következő
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szakaszok újabb fejlesztései, ezért figyelhető meg a kontinuitás és a jövőt tekintve is hasonló
trendre számíthatunk. Ebből az következik, hogy operacionalizáláskor az egyes fejlődési
szakaszokban domináns technológiákat vizsgálva helytálló kép alkotható a jelenlegi fejlődési
szakasz adaptációs jellemzőiről. Tehát az e-mail, a website, e-kereskedelmi tranzakciók és a
vállalati e-business gyakorlata ugyanazt a jelenséget magyarázó komponenseknek értelmez-
hetők. Meggyőződésem, hogy nem célszerű az egyes fejlődési szakaszokra bontva vizsgálni
az e-business adaptáció jelenségét, hiszen egyetlen folyamatos fejlődést írnak le az egyébként
önmagukban is értelmezhető fázisok. Mendo és szerzőtársai (2005) tanulmánya azt
szemlélteti, hogy egy adott szervezet a technológia egyre kifinomultabb, szerteágazóbb
adaptációja során hogyan jut az egyes fejlődési szintekre. Az I. fázis a „bevezetés”, a II. fázis
a „megfertőződés”, a III. fázis a „kontroll”, a IV. fázis az „integráció”, mely fázisban
elkezdődik a következő technológia I. fázisa. Ezt a fejlődési ábrát a szerzők e-adaptációs
létrának keresztelték el, azaz, amelyik szervezet el szeretne jutni a legvégső fokára, minden
egyes szakaszon át kell mennie. Az egyes szakaszokban való előrehaladással két fő hatást
emel ki a szerző: egyfelől egyre nagyobb jövedelemre, haszonra tesz szert a vállalkozás,
másfelől egyre inkább ki van téve a szervezet bonyolultságából vagy a változásból eredő
veszélyeknek.

2.13.4 Az adaptáló jellemzői

Az adaptáló lehet egyén vagy szervezet. Az adaptáló (egyén, szervezet) jellemzőit
általában négy fő csoportra osztják 1. tudás és tapasztalat, 2. hálózati nyomásra adott válasz,
3. a változások irányában tanúsított magatartás, 4. belső szervezeti struktúra tulajdonságai (ez
egyébként a diffúziós modell és a technológia elfogadás modell átfedésének megfelelő
megközelítésnek felel meg). Ezt a csoportosítást részben alkalmazva, részben kiegészítve,
saját szempontok alapján módosított vizsgálati modellnek megfelelően alakítom ki a
meghatározó elemeket. A szakirodalom áttekintésében az info-kommunikációs technológia
(web technológia, Internet alapú technológia, e-business technológiák) adaptációjának a 3.sz.
táblázatban felsorolt aspektusait, a technológia befogadással kapcsolatos tényezőit,
magatartási jellemzőit elemzem:

3.sz. táblázat: Az adaptáló vizsgálati jellemzői
Vizsgálati szint

Vállalkozás Egyén (vezető jellemzői)
Vállalkozás jellemzői · Vezető információs szerepe

· Vezető felkészültsége, kognitív készsége, tapasztalata
· Az e-business technológia, mint stratégiai tényező megítélése
· Társadalmi intézmények szerepe (hálózati orientáltság, hálózati tőke alkalmazása)

Külső környezeti hatások
Forrás: saját vizsgálat alapján

2.13.5 Vállalkozás jellemzői

Ebbe a kérdéskörbe tartoznak a vállalkozás belső környezete, adottságai, mérete, a
vállalkozás tevékenysége, alkalmazottainak a száma, legfontosabb piaci jellemzői és
árbevétele. Ez a vizsgálati terület azért nem tartalmazza az informatikai ellátottságot, mert
magát az informatikai fejlesztést is következményeként, nem kiváltó okként tekintem az
adaptáló tevékenységében. A vállalat jellemzőit azért is tartottam lényegesnek vizsgálni, mert
egyes szerzők arra a következtetésre jutottak, hogy sokkal jobb képet adnak az adaptációról a
vállalati jellemzők, mintha a vállalkozás lehetőségek felismerési képességének a vizsgálatára
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tennénk a hangsúlyt (Van der Veen 2004). Arra a kérdésre, hogy milyen vállalati jellemzők
vannak leginkább az e-business adaptációra, számos kutatás alapján Van der Veen (2004) a
következőket javasolta: releváns szervezeti tudás és tapasztalat, hálózati befolyás, a
változások irányába mutatott hajlandóság és a megfelelő belső szervezeti struktúra. Nos
ezekből kutatásomban az említett jelenséget az említett tényezők részbeni alkalmazásával,
szervezeti szint helyett egyéni szinten vizsgáltam a vezetői tudás és tapasztalat, e-business-ről
alkotott vélemény és  egyéb  tényezők  bevonásával.  Vállalati  tulajdonságok  közül  a méret,
árbevétel, növekedési helyzet, termék, tevékenység, jövedelmi helyzet változókkal, mint
adottságokkal számoltam az elemzések során. Tettem ezt részben azért, mert ezek viszonylag
jól értelmezhető, egyértelműen mérhető jellemzői a vállalkozásnak (nem úgy, mint pl. „e-
business adaptációt támogató megfelelő szervezeti felépítés”). Másrészről kutatásom célját
ezek az ismérvek szolgálják leginkább. Vizsgálódásomban elsődlegesen nem szervezeti
faktorokat kívántam megragadni, hanem a technológiával kapcsolatos vezetői hozzáállást,
magatartást, véleményalkotást, azaz a mindennapi gyakorlatra fókuszáltam.

2.13.6 Vezető jellemzői

A vezető jellemzői alkotják a kutatások legrészletesebben feltérképezni kívánt területét.
Azért is teszem ezt, mert szeretném minél pontosabban meghatározni azokat a tényezőket,
mely az adaptáció folyamatában hangsúlyosan a vezetővel kapcsolatosak. Célom ezzel az
attitűdök, magatartások, tapasztalatok és adottságok ismeretében megérteni, hogy az
adaptációban milyen mértékű vezetői hatást igazolnak a legjellemzőbb ismérvek.

2.13.6.1 Vezető információs szerepe

Vizsgálódásomban ez egy újfajta aspektus, amelyet azon feltevésemre alapozom,
miszerint az adaptációs folyamatot meghatározza a menedzserek információ kereső (gyűjtő),
feldolgozó, közvetítő képessége (Hales 1986; Mintzberg 1973), hiszen az e-business magában
foglalja az áruk és szolgáltatások információival való gazdálkodást is. Napjainkban számos
IKT eszköz támogatja az információáramlást (Internet, fax, mobiltelefon), amely azonban
nem mindig elégséges a vezetői munka támogatásához. Sokszor nincs megszervezve az
információ gyűjtését, szelektálását, rendszerezését biztosító információs rendszer (Krasz
2007). Ebben a vonatkozásban elemzésem az információ szerzésére, feldolgozására, IKT
ismeretek aktív tanulásának vizsgálatára irányul. Krasz (2007) szerint fontos vezetői szerep,
hogy vezető megszerezze a döntéshozatalhoz szükséges összes információt (idetartoznak a
kizárólag hallomásból szerzett információk). A nem írásban való információgyűjtéssel a
munkatársak attitűdjét, véleményét, munkahelyi atmoszférát érzékenyebben lehet
megismerni. Az információ szétosztó szerep jelenti a begyűjtött információk munkatársak felé
történő eljuttatását, melybe a döntéseit is beleértjük. Az üzleti partnerek (egyének és
szervezetek) esetében is a vezető feladata a szükséges információk továbbítása.

Gyökér (2005) írásában Mintzberg (1998) szerint a menedzsment tevékenységeket
„menedzseri szerepek” szerint is vizsgálhatjuk. Ezek a szerepek három fő csoportba
sorolhatóak, kutatásomban az elsőt tekintem relevánsnak. Az első csoportba az információs
szerep tevékenységei tartoznak, nevezetesen: az információk gyűjtése, feldolgozása és
továbbítása. Az információgyűjtő szerepben a menedzser csomópontként funkcionál a
vállalkozás információ-áramlásában. A szervezeten belüli belső információáramlás
központjává válik. Egy-egy résztevékenységről nem tud annyit, mint esetleg a beosztott, de a
pozíciójából adódóan, mintegy felül emelkedve a struktúrán, átlátja az egyes összefüggéseket.
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2.13.6.2 Vezető felkészültsége, kognitív készsége, tapasztalata

A tudás, ismeret elsajátító és alkalmazó készség is jelentős befolyással bír a technológia
elfogadásában, hatékony alkalmazásában. Papanek és szerzőtársai (2002) KKV-k innovációs
képességét vizsgáló tanulmányukban hangsúlyozzák, hogy bár az innovációknak legfőbb
hajtóerői a verseny-kényszer és a profit-érdekeltség, a sikeres adaptációnak azonban az
emberi tényezők a legfontosabb zálogai. Ahhoz, hogy alátámasszuk az adaptáló jellemzőinek
kapcsolatát az adaptációval, tudnunk kell, hogy az innovativitás egy időszak alatti innovációk
számával értelmezhető (Damanpour 1991). Az adaptáció több tényezője is függ a rendel-
kezésre álló tudástól, ismeretektől, tapasztalatoktól, melyek valamilyen módon összefüggenek
az e-business technológiával (Van Der Veen 2004; Papadakis- Bourantas 1998). Ezek a
tényezők megkönnyíthetik, de nem feltétlenül okozzák az adaptációt, azaz szükséges de nem
elégséges faktorait alkothatják a technológia elfogadottságának. Az IKT és külső forrásból
átvett tudás (pl. tanácsadók közvetítette tudás) jelentősége (Drew 2003; Mehrtens et al. 2001;
Van Der Veen 2004; Hollenstein 2004) az innováció és technológia adaptációs folyamataiban
vitathatatlanul kiemelt jelentősséggel bír. Az innovációs folyamatok folyamatosságában,
évről-évre való fenntarthatóságában is fontos szerep jut a technológiatudásnak (Peters 2006).

A vezetői képességek is jelentős szerepet kapnak az adaptációs folyamatban, amennyiben
a kognitív készséget vizsgáljuk. Stratégiai megközelítésben a vezetői készségek és
képességek a szervezet készségeit és képességeit, mint annak erőforrásait jelentik, melyek
megszabják a vállalkozás azon kereteit, hogy mit tehet (Collis-Montgomery 1997). Azaz, a
kognitív készség, képesség olyan alapvető vezetői tulajdonság – a képesség hierarchia első
számú eleme (Mumford et al. 2007; Zaccaro-Baider 2003) - amely nélkül az információk
keresése, felhasználása, feldolgozása, új ismeretek tanulása (Mumford et al. 2007; Mahoney,
et al. 1965) és alkalmazása (Mintzberg 1973; Lau-Pavett 1980) elképzelhetetlen lenne. Az
információ pontosan, megbízhatóan, valamint lehetőleg rendszerezetten kell, hogy
rendelkezésre álljon. Ehhez az információ keresésének kompetenciája szükséges. További
kutatási feladat a tapasztalatok, vélemények számba vétele. A tapasztalatokhoz sorolom a
vezetők véleményét a technológia hasznosságát illetően, az ide kapcsolódó informatikai fej-
lesztések megítélését, amely a környezetből kapott információkra, saját élményekre alapul.
Koncepcióm szerint ezek a tapasztalatok fontos szerephez juthatnak az IKT fejlesztésekkel
kapcsolatos menedzsment attitűd kialakításában, amelyet jól illusztrálnak egy kamarai felmé-
rés megdöbbentő eredményei. A felmérést kamarai támogatással 2004-ben végezték el amint
azt a 10.sz. ábra szemlélteti:

10.sz. ábra. IT technológia szükségességével kapcsolatos felmérések eredményei
Forrás: Varga, P. (2004)
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Emiatt különös figyelmet fordítok a menedzserek e-business alkalmazásokkal kapcsolatos
véleményére, ami befolyással lehet az adaptáció döntési folyamatára.

2.13.6.3 Az e-business technológia, mint stratégiai tényező megítélése

A vállalati stratégia a vállalkozások piaci (verseny) környezetben értelmezhető, irányítási
döntéseinek követendő mintáját fogalmazza meg, amelyek a szervezet célirányos cselekvését
egységes, mindenki számára világos formába önti (Székely 2000). A stratégiai menedzsment
pedig a stratégiának megfelelő irányítási folyamatot jelent, melynek komponensei a stratégiai
elemzés, a stratégiai választás (döntés) és a stratégia megvalósítása, végrehajtása, ami együtt
jár a változtatások menedzselésével. Az elektronikus stratégia kialakításakor is figyelembe
kell tehát venni azokat a belső és külső versenytényezőket, amelyek a vállalkozás a hosszú
távú fennmaradását befolyásolják. A vállalkozás vezetőinek leginkább a vállalat mikrokör-
nyezetére, azaz a vevői, szállítói, versenytársai, stratégiai szövetségesei irányában kell az
egyes kapcsolatokat (potenciálisakat is) felmérnie. Ebben a felmérésben is egyre inkább nagy
hangsúlyt kell tennie a hálózatok kialakulásának, klaszterek létrejöttének tanulmányozására,
az ezekkel való versenyzésre való felkészülés céljából. Pontos információkat kell gyűjtenie
róluk, fel kell mérnie a lehetséges veszélyeket, lehetőségeket. A hagyományos versenyténye-
zőket elemző, feltáró összefoglaló elméleti modelljét Porter (1993) öttényezős modellben
ismerteti Versenystratégia c. könyvében, amely széles körben elfogadottá vált a szakmai és
tudományos világban egyaránt A modell öt vállalati versenytényezőt azonosít be,
középpontjában az azonos üzletágba tevékenykedő vállalatok közötti verseny áll. A nagyobb
piaci részesedéssel járó magasabb jövedelemért folytatott küzdelemben az egyik résztvevő
igyekszik a másik kiszorításával igyekszik előnyökhöz jutni. Ezeket a tényezőket Székely
(2000: 245. p.) részletesen az alábbiak szerint tárgyalja:

- Meglévő versenytársak (egymás közötti vetélkedés) ereje, hatalma, kompetenciája
(csökkenő piac esetén élesedő helyzet).

- A szállítók ereje és hatalma, kompetenciája.
- A vevők ereje és hatalma, kompetenciája.
- A potenciális versenytársak ereje (új belépők), hatalma, kompetenciája.
- A helyettesítés lehetősége.

Az info-kommunikációs forradalomnak köszönhetően az időtényező egyre gyorsabb
válaszadásokat követel meg a vállalatoktól. Futó (1997) szerint az információs technológiák
stratégiai szerepe már a 80-as évekre nyilvánvalóvá vált. Az info-kommunikációs rendszerek
mára minden vállalati tevékenységre kihatnak a tervezéstől az eladás utáni szolgáltatásokig.
Nem volt meglepő, hogy hamar szükségszerűvé vált a stratégiai gondolkozásba való felvétele.
Ebben a folyamatban fontos szerepe van az időtényezőnek. A vállalkozás üzleti modelljei
akár egy üzleti év környezetváltozásából adódóan is olyan mértékben megváltozhatnak, ami
újabb nem várt kihívás elé állítja a vállalkozást, a menedzsmentet. A régi-új modellt
természetesen az előbbiekben részletesen bemutatott versenytényezők figyelembe vételével
kell megalkotni, de szükségessé válhat annak módosítása, kiegészítése. Porter öttényezős
modelljét egészíti ki Grove (1996) a komplementer (kiegészítő) üzletágak ereje, hatalma,
kompetenciája tényezőjével. Szerinte ugyanis mindazok az üzletágak, melyek egy másik
üzletág termékét használják, befolyással vannak arra (pl. hardver-szoftver). Az egyik termék
esetén bekövetkező piaci változások, innovációk a másik üzletág termékét akár kedvező, vagy
kedvezőtlen helyzetbe hozhatják rövid időn belül.

Az e-business stratégiához a hálózati gazdaság szempontjából adekvátabb megközelítés-
ben is érdemes a versenytényezőket elemezni. Dinya (2005) tanulmányában a hálózatok gyors
bővüléséről beszél, s ezen hálózatok által szerveződött vállalati együttműködéseket, más
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néven klasztereket tekinti a gazdaság alapegységeinek. Megállapítja, hogy a globális
versenyben egyre rugalmasabb szervezetek, egyszerre versenyző és kooperáló vállalatok
hálózatai jelennek meg, a dualizálódó gazdaság miatti pozíció védelem érdekében újabb
stratégiai szövetségek jönnek létre, valamint korábban elszigetelt értékláncok IKT-n keresz-
tüli összekapcsolódására van lehetőség. Ebből azt a következtetést vonja le, hogy a korábban
érvényes versenyszabályok, a kialakult piaci erőviszonyok jelentős átalakulásával, átrendező-
désével kell számolnunk. Úgy véli, hogy bár a versenyre vonatkozó hagyományos gazdasági
törvényszerűségek továbbra is megmaradnak, jelentősen kiegészülhetnek új elemekkel, vagy
módosulások történhetnek az egyes tényezőkben (pl. a verseny egyre inkább az ár felé terelő-
dik, a verseny intenzitása az ágazatok nagy többségében növekvő, erősítve ezzel a további
hálózati szerveződéseket az egyes vállalatok között).

Most rátérnék arra, hogy milyen stratégiai tervezési követelményeket, tényezők meglétét
támasztja az e-business üzletvitel a vállalkozásokkal szemben. Itt a technikai követelmé-
nyeken túlmenően, a menedzsment felől emelem ki az egyes elemek jelentőségét. Bőgel
(2000) szerint ma már nemcsak az IT vezetőktől várják el az e-business stratégiai kialakítását,
hanem elsődlegesen a legfelső vezetését terheli a felelősség, jelent kihívást a feladat. Futó
(1997) az IKT menedzsmentjét a többi vállalati erőforráshoz hasonlóan látja, ugyanakkor úgy
véli, tekintettel a mindennapi működésben való jelenlétére, az IKT-vel kapcsolatos kérdések
túlmutatnak jelentőségükben azon, hogy csupán informatikai szakemberek döntsenek róluk.
Az 1970-es évek során számos szervezet kezdte az információrendszereket és az
információtechnológiát olyan módon használni, mely alapvetően megváltoztatta az üzlet
jellegét és az iparágon belüli, a versenytársakhoz, a vásárlókhoz és a szállítókhoz fűződő
erőviszonyokat. Az információ-technológia és az információrendszerek használata közvetle-
nül befolyásolta a vállalatok versenypozícióját, ennél fogva stratégiai eszközzé vált.

Mindenképpen stratégiai menedzsment feladatként kell tehát értékelnünk az e-business
üzletviteli alkalmazását. Bőgel (2000) rámutat arra, hogy nem csupán technológiai opciók
közötti választásról van szó, hiszen akár a teljes vállalkozást át kell alakítani, radikális szerve-
zeti változtatásokkal. Mintzberg (1998) szerint a stratégia tervezésekor vigyázni kell arra,
hogy az eddig ismert stratégiai tervezési munkájában a vezető viszonylag kiszámítható kör-
nyezetben, becsülhető és jól valószínűsíthető kimenetekkel számolhatott, világosan
megfogalmazott célokat jól mérhető és ismert eszközökkel érhette el. Illés (2006) a
döntéshozatal normatív szabályainál említi meg azokat az egyszerűsítő tényezőket, amiket
figyelembe kell venni a döntési szabályoknál. Egyik ilyen kitétel, hogy a gazdasági döntést
befolyásoló környezeti tényezők változásai folytonosak és lassúak, azaz nem számítunk a
hirtelen, egyszerre nagymértékű változások lehetőségével. Az elektronikus üzletben azonban
nincsenek meg eme hagyományos tervezési körülmények, mert minden nagy sebességgel
zajlik, nagyon bizonytalan a stratégiai tervezés kimenetele, gyorsan avuló technológiai eszkö-
zökkel kell számolnia a vezetőnek. Mivel a tét nagy, az IKT beruházások hatalmas kockázatot
és beruházást igényelnek, mindenképpen fel kell készülnie a stratégiai vezetésnek (szemlélet,
ismeret, tudás), hogy jó döntést hozzon. Hasonlóan Mintzberg (1998) stratégiai tervezés kon-
cepciójának, az e-stratégia tervezése is organikus szemléletű kell, hogy legyen. Tervezési
módszertanát tekintve erre leginkább a nem optimalizáló szimulációs módszerek alkalmaz-
hatóak. Azért alkalmas technológiai folyamatok tervezéséhez, mert az e-business folyamatok
egyik alapvető sajátosságát veszi figyelembe (Illés–Podmaniczky 1997).

Kápolnai és szerzőtérsai (2002) az e-business vállalati stratégiai megközelítéseit elemezve
arra a megállapításra jutottak, hogy a vállalati e-business stratégia az elektronizált vállalati
folyamatokban, az Internet által kínált eszközökben ölt testet. Az e-business stratégia
kialakításakor is arra törekednek, hogy miként kössék össze a vállalati erőforrásokat, az üzleti
környezetet és a belső folyamatokat az üzleti értékteremtés céljából. Más szerző az e-business
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stratégiát a vállalati stratégia központi szerepét hangsúlyozza, a siker és a rugalmasság alap-
feltételeiként határozza meg (Nemeslaki 2004). Egyes kutatók más aspektusból közelítenek,
így pl. Drew (2003) szerint az e-business technológia használata nem pusztán IT megoldás,
hanem egy alapvető változtatást igényel a vállalati stratégiában. Az informatika,
információrendszerek vállalati stratégiai szerepének fontos versenyképességi vonatkozásai is
vannak (Hetyei 2001b; Nemeslaki 2004). Bőgel (2000) szerint ma már nemcsak az IT
vezetőktől várják el az e-business stratégiai kialakítását, hanem elsődlegesen a legfelső
vezetését terheli a felelősség. Côté és szerzőtársai (2005) a stratégiai menedzsment folyama-
tában elemzik az e-business jelenségét. Ebben a többlépcsős folyamatban több vezetői
kérdésfelvetést, stratégiai szempontot is tárgyalnak a következők szerint:

- Belső és külső környezet elemzése: Mik az e-business adaptációjának legnagyobb
akadályai? Milyen feltételek mellett lehet az e-business adaptációja sikeres?

- E-business stratégia kiválasztása: Hogyan érhetek el gazdasági értéket az e-business
segítségével? Mi a szektoron belüli helyzetem?

- Az e-business stratégia beépítése: Mik a legkedvezőbb technológiai megoldások?
Honnan szerezzük be a szükséges e-business megoldást?

- Az e-business stratégia értékelése: Mik a legrelevánsabb teljesítménymutatói az e-
business tevékenységnek?

Mindenképpen stratégiai feladatként kell tehát tekinteni az e-business üzletviteli alkalma-
zását. Több szerző is rámutat arra, hogy nem csupán technológiai opciók közötti választásról
van  szó,  hiszen  a  teljes  vállalkozás  átalakításával  is  együtt  járhat  (business  transformation),
vagy radikális szervezeti változtatásokkal. Más szerzők szerint komoly eredmények is csak
akkor nyerhetők pl. az e-commerce alkalmazásokból, ha ezek a stratégiában prioritást
élveznek (Changa et al. 2002; Mehrtens, J. et al. 2001; Teo-Pian 2004). Wan et al. (2005) az
innováció hasznosságába vetett hitet találta fontos tényezőnek. Mintzberg (1973) szerint a
stratégiai tervezés körülményeinek a változására hívja fel a figyelmet. Míg egykor a vezető
viszonylag kiszámítható környezetben, becsülhető és jól valószínűsíthető kimenetekkel
számolhatott, világosan megfogalmazott célokat jól mérhető és ismert eszközökkel érhette el.
Az elektronikus üzletben azonban nincsenek meg a hagyományos tervezési körülmények,
mert minden nagy sebességgel zajlik, nagyon bizonytalan a stratégiai tervezés kimenetele,
gyorsan avuló technológiai eszközökkel kell számolni. Az IKT beruházások komoly
kockázatot rejtenek és tőkeigényesek, ezért szemléletváltoztatásra van szükség a tervezéskor.

2.13.6.4 Hálózati orientáltság
A hálózat orientáltság hatással van ez e-business adaptációra (Van der Veen 2004; Lal

2005). A hálózat orientáltságot – szervezeti szinten - ebben az esetben partnerekkel való
együttműködések intenzitása (Lal 2004), az ellátási lánc egységeinek (beszerzés) elektroni-
záltságának mértéke mutatja (Nambisan-Wang 2000). Egyéni, vezetői szinten a hálózat
orientáltságot az üzleti figyelem hálózati orientáltsága jelzi, azaz, honnan szerzi be alapvető
üzleti  információit  (piaci  információk,  trendek  stb.).  Molnár  (2003)  szerint  az  Internet
elérhetőségének minősége szolgál technológiai alapul arra, hogy a vezető milyen mértékben
használja fel az IKT eszközeit a személyes kapcsolatok fenntartására.

A hálózati tőke vállalati szerepének sajátos magyarországi arculatát jól érzékelteti Czakó-
Sik (1994: 25. p.) közös kutatása, melyben a hazai vállalatok vezetőit, gazdasági kapcsolatait
vizsgálta. Meglátásuk szerint az ”… üzletemberek „gazdasági” természetű indítékai csak
egészen kivételesen gazdaságiak: személyekkel, lehetőleg politikusokkal kalkulálnak, s nem
költségekkel, bizalmas információkra fülelnek, s nem tőzsdei hírekre. Ezekben a tranzak-
ciókban nem is feltétlenül van jelen a "kereskedelem" mint anyagi szolgáltatás: nagyrészt
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ügy- és könyvviteli bravúroknak köszönhetőek a jövedelmek. Minderről álmodni sem lehetne
információk, nexusok, hálózati tőke és erős hálózati pozíció nélkül. Itt nincs más tőke, mint a
társadalmi hálózatok, melyeken keresztül fizikai tőke is elérhető. A rendszerváltás során
megjelenő új fo1yamatok és struktúrák a hálózati tőke jelentőségét erősítik és valószínűsítik a
hálózati tőke szerepének kiterjedését, növekedését.”

A hálózatosodás folyamatai úgy is felfoghatóak, hogy aki kimarad a hálózatból, lemarad a
versenyben. A hálózat egyfelől túlélési zónát jelent a vállalkozások számára, másfelől sajátos
csapdával is fenyegetheti a résztvevőket. Ugyanis, az idő előre haladtával a hálózat belső
törvényszerűségei, annak való megfelelés kényszere elszakíthatja a hálózat tagjait a hálózaton
kívüli, a vállalkozás „második” mikrokörnyezetétől. Ebből következik, hogy amennyiben egy
tag kiesik a hálózatból, úgy gyakorlatilag esélye sem marad a túlélésre, ugyanis elveszíti az
externáliákból eredő összes kiváltságát. Egyfajta 22-es csapdájaként is értelmezhető tehát a
jelenség. A hagyományos gazdasági törvényszerűségek kontinuitását képviselve egyébként
közel áll Shapiro-Varian szerzőpáros azonos kérdésben kifejtett álláspontjához. Dinya (2005)
tanulmányában Porter (1998) versenyelőny forrásait rendszerező modelljére hívja fel a
figyelmet. Porter (1998) a hálózati gazdaságban megszerezhető versenyelőnyök forrásait az
ún. gyémánt modellben ábrázolta, melyben klaszterbe szerveződötten kezelte az egyes piaci
szereplőket. A klaszterek versenyben való szerepének értékelésekor a következőket állapítja
meg: a modern versenyben a termelékenység (productivity) számít igazán, nem az inputok
hozzáférhetősége vagy az egyéni vállalkozások mérete. A termelékenység pedig azon múlik,
hogyan versenyeznek a vállalatok, nem pedig azon, melyik üzletágban vannak. Az egyes
szektorokban versenyző cégek akkor képesek magas szintű termelékenységre, ha egyre
bonyolultabb módszerekkel, modern technológiákat alkalmazva egyedi termékeket kínálnak a
vevők számára.

Molnár (2003) munkájában az Internet társadalmi tőkére gyakorolt hatásának
vizsgálatában jelentős szerepet játszó Barry Wellman munkáját elemzi. Wellman és
szerzőtársai (2002) a következőképpen látták Putnam (2000) társadalmi tőkéről alkotott
elméletét: 1. a hálózati tőke: olyan baráti, szomszédi, munkatársi, stb. interakciók tartoznak
ide, amelyek érzelmi, fizikai támogatást, segítséget tudnak nyújtani, 2. a részvételi tőke:
amely a politikai és önkéntes szervezetekben való involváltságot, az önkéntes részvétel
képességét, hajlandóságát fejezi ki. Kutatásaik révén arra a következtetésre jutottak, hogy az
Internet használat: kiegészíti a hálózati tőkét, növeli a részvételi tőkét és a régi Internet
használóknál elősegítheti a közösségi elkötelezettséget. Wellmanék szerint „az Internet növeli
a személyek közötti kapcsolattartást és új lehetőséget biztosít a közösségi elkötelezettségnek”.
Resnick (2002) továbbmegy, s egyenesen így fogalmaz: „…a közös kuglizásnál  sokkal több
társadalmi tőkét képesek generálni az új kommunikációs eszközök.” Ennek kiemeléseként
bevezette a társadalmi-technikai tőke (SocioTechnical Capital) fogalmát, amely megfelelő
keretet nyújthat a technológia-közvetítette társadalmi viszonyok méréséhez és értelmezéséhez
(Molnár  2003).  A  hálózat  orientáltság  méréshez  abból  a  feltételezésből  indultam  ki,  hogy  a
vezetők informálódási szokásai (csatornák, források), valamint a vevők és partnerei felé való
orientáltság megfelelően utalhat arra, hogy vajon mennyire orientált a vezető a személyes
információs, illetve piaci hálózati kapcsolatai felé.

2.13.7 Külső környezet jellemzői

A környezeti hatásoknak vizsgálatakor az adaptáló más vállalkozásokkal szembeni
magatartását (pl. körbetartozások, vállalati kultúra), a tevékenységét befolyásoló kormányzati
szerepvállalásokat (e-kormányzati szolgáltatások), valamint a piaci hatások hatótényezőit
(piaci pozíció, fellendülés vagy stagnálás) elemzem.
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2.13.8 Adaptáció konceptualizálása

Elérkeztem az e-business adaptáció jelenségének meghatározásához, vizsgálati modelljé-
nek megalkotásához. Akkor van szó e-business adaptációról, ha mind az adaptáló jellemzői,
mind pedig az innovációs jellemzőket, mint a folyamat kulcstényezőit beépítem a vizsgálati
modellbe. A modell célfüggvényeként értelmezem magát az adaptációt, amely az IKT
eszközök vállalati aktivitását, alkalmazásának használatát, tranzakciós intenzitását méri. A
vizsgálat koncepciója hasonló az e-business w@tch felmérési elvéhez, azaz összesítő
változókat használok az e-business adaptáció mérésére, s a befolyásoló tényezőket ennek
ismeretében értékelem. A kutatásom részben hasonlít, részben eltér az EU vizsgálati koncep-
ciójától és kutatási céljától is. Az EU vizsgálata alapvetően szektorok összehasonlítását, az
abban való e-business tevékenységet célozta meg, infrastrukturális és aktivitási indexeken
alapult, az előbb említett két alindexből lett kialakítva az iparágra jellemző e-business index
(Nemeslaki et al. 2004). Kutatásomban a következőket vettem át: vizsgáltam az infrastruktu-
rális készültséget és az e-business alkalmazásokat, kiegészítve a vezetői készültség,
adaptációs mérték és környezeti hatások figyelembe vételével. Céljaimban eltérek az e-
business w@tch felméréstől, hiszen nem szektorok e-business tevékenységét, alkalmazás
integráltsági fokát hasonlítom össze. Ebben két tényezőt vizsgálok: 1. e-business infrastruk-
turális készültsége és innovativitás, 2. E-business alkalmazások belső és külső folyamatokban
való használata, az aktivitás mértéke.

Az e-business technológia alkalmazását olyan innováció adaptációs tevékenységnek
tekintem, amely fontos stratégiai előnyt hordoz a rohamosan változó piacokon (Hoffmann-
Hegarty 1993). Az ehhez kapcsolódó vezetői magatartást azért vizsgálom, mert a technológia
adaptációjára meghatározó hatást gyakorol, illetve akár a legerősebb befolyást is jelentheti
(Lal 2005; Cosh et al. 2005; Bughin et al. 1994; Drew 2003; Hoffmann et al. 1993; Bughin et
al. 1994). Olyan menedzsment képességeket, véleményeket, attitűdöket veszek górcső alá,
amelyek befolyással bírnak a technológia elfogadására, az innovációs döntés egyes elemeire,
mivel az előbbieken túlmenően, jelentős hatásuk lehet a vállalat eredményességére (Zoltayné-
Szántó 2005; Kiss 2005). Amint az a tanulmányokból, elemzésekből kitűnik, nagyon sokféle
elnevezéssel találkozhatunk az e-business adaptáció témakörében: Internet adaptáció, web
alapú alkalmazások diffúziója, vállalaton belüli elektronikus alkalmazások, World Wide Web
alapú üzletvitel stb. Az e-business adaptáció maghatározása, magyarázata is ennek
megfelelően igen sokrétű, változatos megközelítések és még változatosabb eredmények
halmazát adja. Némely szerző az elektronikusan támogatott üzleti alkalmazásokat vizsgálja
(Van der Veen 2004; Drew 2003; Cosh et al. 2005; IBM 2000), míg mások azokat az
értékeket vizsgálják (jövedelmet) amely az e-business alkalmazásán keresztül realizálható
(Van Der Veen 2004; Davis et al. 2006), vagy éppen az intenzitását, mélységét veszi górcső
alá (Lal 2004). Butt és szerzőtársai (2004) GKIeNET kutatási jelentésükben a cégvezetők az
Internet térhódításával és az Internet nyújtotta lehetőségek kihasználásával kapcsolatban egy
1-től 5-ig terjedő skálán osztályozták, hogy meglátásuk szerint:

- milyen mértékben alakítja át vállalatuk piacát az Internet elterjedése,
- jelenleg milyen mértékben tudja kihasználni cégük tevékenysége során az
- Internet lehetőségeit, illetve, hogy
- egy év múlva várhatóan milyen mértékben tudja majd kihasználni cégük
- tevékenysége során az Internet lehetőségeit.

A vállalatvezetők 23%-a úgy véli, hogy az Internet elterjedése saját cége piacát egyáltalán
nem, egyötödük szerint csak kisebb mértékben alakítja át. 28%-uk saját piacán közepes
mértékű átalakulást vár. A világháló terjedéséhez kapcsolódóan nagyobb változásra a
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cégvezetők 18%-a számít, 7%-uk pedig piacuk teljes mértékű átalakulásával számolnak. A
cégvezetők a közepesnél kisebb mértékű átalakulást érzékelnek, úgy vélik, alig vagy nem
igazán érinti őket a változás. Az Internet üzleti célú kihasználtságát illetően a cégek 3%-ánál
gondolják azt a vezetők, hogy az Internet adta lehetőségeket maximális mértékben
kihasználják - ők a minta 13%-át tették ki. A lehetőségek közepes mértékű kihasználtsága a
vállalatok 31%-ánál jellemző, míg a cégek egyharmadánál ennél kisebb mértékű
kihasználtságról számoltak be.

2.13.9 E-business infrastrukturális készültsége, innovativitás

Az IKT ellátottság a technológiai felszereltséget, az internet kapcsolat és hálózati elérés
minőségét, valamint az információk feldolgozására, rendszerezésére, tárolására rendelkezésre
álló informatikai eszközöket jelenti. Az innovativitás vizsgálatát azért vettem be az
elemzésbe, mert mind az e-business w@tch, mind számos szerzői munka egyaránt
lényegesnek tartotta vizsgálni a vállalati innovációs készség befolyását a technológia
transzferre, vagy éppen e-business adaptációra (Van der Veen 2004; Papanek et al. 2002;
Chen 2002., Lee–Xia 2006). Itt meghatározó volt Van der Veen (2004) kutatási eredménye,
miszerint az e-business adaptáció a vállalkozásoknak számára sokkal inkább a profitszerzést
jelenti egyfajta technológiai innovációval (pl. internet alkalmazása), mintsem elfogadását
vagy elutasítását a technológiai innovációnak. Ugyanebben a munkában arra a következtetésre
jut, hogy a vállalkozások által az innovációban rejlő és felismert képességek is sokkal inkább
az üzleti lehetőségek kihasználásához kötődnek, semmint a technológiához. Van der Veen
(2004) igazolta, az innováció elfogadása soha nem öncélú, hanem mindig az értékteremtés,
profitszerzés szerint értékelik a vállalkozások a fejlesztéseket. Itt is azok a cégek, melyek
stratégiai előnyt voltak képesek realizálni az e-business adaptációjával, többnyire
piacorientált, kifelé nyitott, erős vállalkozói szellemmel rendelkeztek. Míg ettől eltérő
csoportot alkottak a belső folyamataikat optimalizáló orientált vállalkozások. Kutatásomban e
kettő csoport megragadására nem vállalkoztam, de mindenképpen érdemesnek tartottam az
elemzésemben megfontolni az előbbi megállapításokat.

2.13.10 E-business alkalmazások belső és külső folyamatokban való használata, az
aktivitás mértéke

Az alkalmazások megfigyelésével azt nézzük, hogy milyen elektronikus alkalmazásokat
vesznek igénybe és milyen minőségben a vállalkozásban (e-mail, weboldal, belső hálózat
(intranet), külső elérések alkalmazásai). Az aktivitás vizsgálatakor azt elemezzük, hogy
milyen mértékű a vállalati folyamatok IKT támogatottsága, milyen elektronizált üzleti
folyamatokat figyelhetünk meg, azoknak milyen a minősége, intenzitása. Itt meg kell
jegyeznünk, hogy önmagában az IKT alkalmazás megléte nem jelenti annak a tényleges
használatát, ezért mérése komoly módszertani kérdéseket is felvet (Futó et al. 2003).
Idetartozik az is, amikor egy on-line alkalmazás (pl. értékesítés, portál használata)
természeténél fogva intenzív alkalmazás használatot igényel, s ezekről szeretnénk képet kapni
(Lal 2005). Ugyanebbe a körbe tartozónak tekintettem az Internet első használat idejének
vizsgálatát, amely Rogers (1995) szerint az elterjedés azon klasszikus mérési módszere közé
tartozik, amikor azt vizsgáljuk, hogy más szervezetekhez képest mikor adaptálta a vizsgált
szervezet az innovációt (ez esetben az Internetet technológiai innovációként fogjuk fel). A
vizsgálat – az Európai Uniós módszertanát követve -, szállító- és vevőoldali tevékenységek
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2.14 E-business adaptáció kutatása, felmérései, eredményei

Jelen részben ismertetem a releváns adaptációt feltáró kutatásokat.

2.14.1 Az Európai Unió e-business adaptációs kutatása

Az European Commission, Enterprise & Industry Directorate General vezette be az e-
Business W@tch monitoring programot az e-business folyamatok nyomon követésére az
egyes Európai Uniós országokban, az EU25-re is kiterjesztve azt. A felmérésben azt nézik,
hogy milyen mértékben fogadják el, alkalmazzák az e-kereskedelmi vagy IKT-t a
vállalkozásokban. Ezen technológiákat, üzletviteli szemléletet nem egyszer a vállalkozások
gazdasági növekedése kulcstényezőjének tekintik, a lemaradás elkerüléséért folytatott közde-
lem meghatározó elemeként. Az egyes szektorok (NACE Rev. 1.1 szerint) közötti e-business
fejlődések összehasonlítása a cél, nem magában a szektorban való vizsgálat. Ebben is
négyféle vizsgálat lehetséges: 1. IKT szektor teljesítménye, 2. IKT beruházások mértéke, 3.
IKT eszközök használata, 4. IKT szolgáltatások indikátorai, melyek közül a felmérés a 3.
típusra fókuszál. A 2005-ös felmérés mintegy 7000 vállalat, 10 szektorból és 7 országból vett
mintáján alapul. A mintába került vállalatok 10%-a 250 főnél többet foglalkoztatóak közül
került ki. Az business adaptációnak leginkább meghatározó tényezői voltak a vállalkozás
szektora és mérete, míg a telephely földrajzi elhelyezkedése kevésbé játszott ebben szerepet.
Az  Uniós  szemléletet  más  kutatók  is  alkalmazták,  így  pl.  March  (2006)  Wales  állam  KKV
szektorában végzett felmérések alapján például a következőképpen határozta meg az e-
kereskedelmi és IKT technológiák adaptációjának vizsgálati területeit (amely egyébként
megegyezik az Európai Uniós módszerrel):

- E-commerce készültség: a szükséges műszaki infrastruktúra mérésére felméri a
lehetséges használatot és elérést, adott helyen, képzettség mellett, az elvárt
előnyök és észlelt akadályok figyelembe vételével

- E-commerce intenzitás: az e-commerce technológia használatának a mérése,
tekintettel annak gyakoriságára, értékére és a tranzakciók típusára

- E-commerce hatások: az e-commerce technológia használatából eredő vállalati
előnyöket, hatékonyság növekedést, új termékek és szolgáltatások megjelenését.

A wales-i vállalkozások egyre nagyobb számban kapcsolódtak az Internetre, a
vállalkozások növekvő hányadában a belső folyamatok hatékonyabbá válását észlelték, a
beszerzési folyamataikban különösen kiemelt szerepet kapott az elektronikus fizetés.
Legfontosabb korlátok: költséges innováció, nem kellőképpen kiképzett alkalmazottak, az
IKT hatékony felhasználása és e-kereskedelem alkalmazásának kérdésében hiányosságok
vannak. Az adaptációs index, amelyet 2003-ban az Európa Tanács15 a 12 alapindikátor
alapján vezetett be, két aggregált csoportba csoportosítható: A. IKT üzletviteli adaptációja, B.
IKT üzletviteli használata. A csoportokba tartozó egyes mutatószámokat a 4.sz. táblázat
szemlélteti:

4.sz. táblázat: E-business W@tch mutatószámok, 2005
Változók (mutatószámok) leírása

A. IKT üzletviteli adaptációja B. IKT üzletviteli használata

Internetet használó vállalkozások Olyan vállalkozások, melyek az összes vásárlásuk 1%-nál

15 Council Resolution No. 5197/03
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többet vásárolnak termékeket/szolgáltatásokat az
Interneten, EDI-n vagy egyéb számítógépes hálózaton

Website-tal, honlappal rendelkező vállalkozások Olyan vállalkozások, melyek az összes megrendelésük
1%-nál többet rendelnek meg termékeket/szolgáltatásokat
az Interneten, EDI-n vagy egyéb számítógépes hálózaton

Vállalkozások, melyek a felmérés ideje alatt legalább
két biztonsági szolgáltatást vesznek igénybe

Vállalkozások, melyek rendelési és vásárlási IT rendszere
automatikusan kapcsolódik más IT rendszerekhez

A napi munkavégzés során számítógépet használók
száma (> heti 1 alkalom)

Vállalkozások, melyek IT rendszere automatikusan
kapcsolódik a vevők vagy szállítók vállalkozói
csoportjainak IT rendszereihez

Szélessávú Internet eléréssel rendelkező
vállalkozások

Internet eléréssel rendelkező vállalkozások, melyek on-line
bankolást és pénzügyi szolgáltatást vesznek igénybe

Helyi hálózattal (LAN) rendelkező vállalkozások,
melyek használnak intranetet vagy extranetet

Vállalkozások, melyek más vállalkozásoknak adták el
termékeiket erre specializált Internetes piactereken

Forrás: European Commission (2005)

A fenti mutatószámokból többet is bevettem a kutatásomba. Röviden ismertetném az
előbbiekben bemutatott e-W@tch (2005) kutatás azon az egyes eredményeit és
következtetéseit, melyek statisztikailag igazoltak és relevánsak a kutatásom szempontjából.
Az on-line vásárlásban élen járnak az IKT szolgáltatók és elektronikai ipar, szorosan utánuk a
textilipar következik. Az on-line értékesítésben azonban az IKT szolgáltatóipar mögött
második helyen már a turizmus szerepel, míg a legutolsó a textilipar. Az e-kereskedelmi B2C
relációban az eW@tch speciális jelentése (2005) a következő általános megállapításokat
tartalmazza: az on-line vevők száma gyorsabban növekszik az Internet felhasználók számánál.
Annak a valószínűsége, hogy on-line vásároljanak, az Internet első használatával van
kapcsolatban (minél régebb óta netezik valaki, annál inkább valószínű, hogy on-line fog
vásárolni). Folyamatosan növekszik az on-line vásárlásba vetett bizalom, ugyanakkor
növekvő bővülése figyelhető meg a termékkínálatnak a website-okon. B2B relációban az on-
line beszerzés elterjedtebb az on-line vásárlásnál. A vállalatok szeretnék piacaikat
kiterjeszteni és növelni kínálatuk minőségét. Az on-line vásárlások és az on-line értékesítések
szektorok között igen eltérő karakterisztikát mutatnak, tehát indokolt volt a szektorok közötti
vizsgálati megközelítés. Az értékesítések az időtényező tekintetében megközelítőleg három
éves késéssel követik trendet tekintve a vásárlásokat (beszerzéseket), ez azonban nem jelenti
azt, hogy mértéküket tekintve el is érnék annak szintjét. A diffúziós más-más mértékben érinti
az eladásokat és a vásárlásokat. Ezt szemlélteti a 8.sz. ábra:

8.sz. ábra: On-line vásárlások és értékesítések a vállalkozásoknál, minden szektorban
Forrás: SICENTER, e-Business W@tch (2005)
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Az S-időtartam távolság (S-time-distance) az on-line vásárlások esetében sokkal nagyobb
mértékben tulajdonítható a szektorok közötti eltéréseknek, mint annak, hogy mekkora a
vállalat mérete, vagy éppen melyik országról is van szó. On-line értékesítésnél is hasonló
jelenséget figyelhetünk meg. Az S-időtartam-távolság vizsgálati módszer a bevett statisztikai
módszerekhez képest érzékletesebben mutatja be a vizsgált jelenségeket (időtényező,
szektoriális diszparitások). A lemaradó szektorok elemzésekor ez hatékonyabb módszernek
tűnik a leíró jellegű statisztikai metódusoknál.

Az on-line beszerzések hatékony eszköznek a nagyobb vállalatok esetében bizonyultak,
jelentősen le tudták csökkenteni a tranzakciós költségeket (2,5-4%-kal) és ennél lényegesebb:
a beszerzési árakat. Az elektronikus csatornán keresztül tehát a meglévő pozíciójukat tovább
tudták erősíteni. A kisvállalatok értelemszerűen ennek a folyamatnak vesztesei lettek. Az on-
line rendelések és beszerzések csupán az átfutási idő lerövidítése révén azonban kisebb
megrendelések esetében, kevésbé aktív szektorokban is jelentős megtakarításokhoz vezetett.
Az on-line beszerzések sztenderdizálása azonban kritikusnak bizonyult. Komoly
kompatibilitási problémákat merültek fel, nem tudtak a beszállítók csatlakozni a rendszerhez.
Így csak korlátozott mennyiségeket tudott vásárolni a sztenderd rendszeren keresztül a
vállalkozás. Továbbra is jelenség a nagy és kis vállalkozások közötti szakadék jelensége. A
kisvállalkozások vagy nem rendelkeznek ICT tudással, vagy alig valamit tudnak ezen a
területen felmutatni. Ennek ellenére, ha a szállítási ügylet speciális jellegű termékről szól,
akkor kvázi-monopol helyzetet élvez, erősödik a tárgyalási pozíciója, így a nagyobb partnerrel
szembeni hátránya jelentősen lecsökkenhet. Ezzel párhuzamosan a megrendelő veszít
elektronikus tranzakciós ügyleti előnyéből, hiába nagyobb partnerénél.

Az on-line értékesítés és marketing, valamint CRM funkciók elektronizálása egyre
elterjedtebb. Egy kiadó például azzal, hogy a szerkesztői rendszerét integrálta az elektronikus
értékesítésével, portálos csatornáin mintegy 40%-os növekedést ért el az árbevételében.

Az üzleti folyamatok vállalati hatékonyságának növekedése szektoroktól független,
kulcsfontosságú tényezője az e-business adaptációjának. Az információ és tudásmenedzsment
is hasonlóan kiemelt jelentőségű, hiszen az IKT eszközök leginkább a vállalaton belüli
információ és tudásmegosztást támogatják legkézenfekvőbben. Ez kifelé irányulóan is
jelentős eredményeket hozott, amikor a vevőket „beengedték” a raktárba és on-line rendel-
hette a termékeket, vagy olyan adatbázis állt rendelkezésre, ahol az áruval kapcsolatos
tájékoztató jellegű információk jelentettek versenyelőnyt. Az ellátási láncban jelentős
innovációs lehetőségre szolgáltatnak alapot az IKT rendszerek: termékazonosítás, nyomon
követés az ellátási láncban, készletmenedzsment rendszerek stb. Vállalkozások közötti
együttműködéseknek előnyeit a nagy cégekkel szemben régen felismerték a kisvállalkozások.

A felmérésben részt nem vevő országokban is hasonló eredményeket tapasztaltak.
Sanders (2007) a vállalaton belüli és vállalatok közötti e-business alapú együttműködések
hatékonyságnövelő hatását vizsgálta és az ellátási lánc alapvető elemének határozta meg az IT
technológiát. Yau (2002) egy hongkongi kutatásában arról számol be, hogy a hagyományos
gyártók által bevezetett és alkalmazott B2B e-commerce tevékenység növelte a termelés
teljesítményét, erősítette a gyártó-szállítóvevő kapcsolatot. Ez volt az első olyan empirikus
kutatás ebben az ipari nagyhatalomban, amely kimutatta a kapcsolatot a B2B e-commerce
elfogadottsága és a gyártó ellátási láncának termelés menedzsmentje között. A vizsgálat egyik
nagy felismerése a szervezetek közötti információs (IOS) rendszer rendkívüli fontossága, ami
a növeli a termelési teljesítményt. A gyártó-szállító-vevő kapcsolata erősítésének a felisme-
rése nemcsak a szakirodalmi források, hanem az empirikus kutatási eredmények is igazolták.

Az EU-s vállalkozásoknál a technológia sajátos „ragasztóanyagot” jelent az összehangolt
marketing és beszerzési tevékenységükhöz, illetve más IKT rendszerekhez való hozzá-
féréshez. Egyik eredménye volt a régen raktáron porosodó áruk közvetítő-közvetítő
relációban történő értékesítésének növelése. A B2B együttműködéseknek természetesen a
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nagyok is részesei és haszonélvezői, ők azonban a teljes tranzakciós cselekményhálóra kiter-
jedően képesek facilitálni a folyamatokat. A tanulmány megállapítja, hogy nem mindig lehet
számszerűsíteni egzakt módon az IKT beruházások eredményeit, hasznosságát, hiszen
soktényezős a kihasználásuk. Ami a hazai helyzetet illeti, egy évvel későbbi, de ugyanezen
jelentés megállapítja, hogy a magyar kisvállalkozások esetében lényegében csak alapfunkci-
ókra használták a számítógépeket (European Commission, Enterprise & Industry Directorate
General, Methodology Report 2006, Annex I:, 5. p.). Ezt a kedvezőtlen tényt mindenképpen
figyelembe kell vennem.

A GKIeNet kutatási eredményei szerint az IKT magyarországi adaptációja hozzásegít a
vállalatok versenypozíciójának javulásához; a cégek növelni képesek választékukat, a
szolgáltatások ügyféligényekre szabását és a keresleti változásokhoz való gyorsabb alkalmaz-
kodást segíti elő. Az infokommunikáció alkalmazásával csökkenthetők a raktározási költsé-
gek, illetve elősegíti az értékláncon belüli cégek közötti jobb integrációt. Az IKT hatása
jobban érvényesülhet olyan környezetben, ahol a szükséges kiegészítő beruházásokat az adott
gazdaság egyszerre megteszi: az emberi erőforrásnak és a szervezeti struktúráknak tudni kell
integrálni az IKT potenciált, és gyorsan végre kell hajtani azokat a változásokat, melyekre
szükség van. A műszaki fejlődés hatása akkor érvényesül igazán, ha a szükséges „szoft”
környezeti változások lépést tartanak a műszaki innovációval. Ennek hiányában a műszaki
fejlődés elszigetelt marad és csak korlátozottan lesz képes kifejteni hatását. (GKIeNet 2004).

Értékesítés
Azoknak a vállalkozásoknak a relatív többségénél – ez 40% -, ahol az EDI-n (vagy egyéb,

nem Internet alapú elektronikus hálózaton) keresztüli értékesítések értéke, illetve ahol az
Interneten keresztüli értékesítések értéke meghaladta az éves árbevétel 1%-át (N=91),
összességében vevőik számának növekedését érzékelték a vezetők. E cégcsoport negyedénél
nem tapasztaltak e tekintetben változást. Az on-line értékesítések hatására ezeknek a
vállalatoknak több, mint kétötödénél az értékesítések össz-volumene – a vezetők megítélése
szerint – nem változott, 25%-uknál viszont pozitív változást, az árbevétel növekedését érzé-
kelték (GKIeNet, 2004). A változások megítélésére a kérdezett cégvezetők jelentős hányada
nem vállalkozott (az on-line eladás értékesítésekre gyakorolt hatásáról 31%-uk, a vevők
számára gyakorolt hatásáról pedig egyharmaduk nem tudott érdemben nyilatkozni). Az alábbi
ábrán láthatjuk a fentiekben részletezetteket:

Beszerzések
Az elektronikus beszerzéseket végző cégek vezetőinek több mint fele úgy tapasztalta,

hogy a beszerzési költségek az on-line beszerzések hatására összességében nem változtak,
valamivel több, mint egynegyedük (26%) szerint ugyanakkor csökkentek, tehát a folyamat
pozitív hatással volt a cég működésére. A megkérdezettek 3%-a vélekedett ellenkezőleg,
vagyis az on-line beszerzések hatására a beszerzési költségek növekedését tapasztalta. Az
érintett vezetők 56%-a arról számolt be, hogy az on-line beszerzések hatására beszállítóik
száma nem változott a múlt évben, 29%-uk viszont úgy nyilatkozott, hogy bővült a beszállítói
kör. A cégek 6%-ánál csökkent a beszállítók száma. Az on-line beszerzés összes
beszerzésekre gyakorolt hatását firtató kérdésünkre meglehetősen sokan (18%) adtak érdemi
választ adni, a beszállítók számára gyakorolt hatás megítélésre 9%-uk nem vállalkozott.

2.14.2 E-business segítő és akadályozó tényezőinek kutatása

Számos kutatásban találkozhatunk az e-business meghatározó tényezőinek, segítő és
akadályozó faktorainak a vizsgálatával. Kutatásomban ezeket a tényezőket részben a
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vállalkozás és a környezet adottságaiból, részben a vezetők tapasztalatára, véleményére,
magatartására alapulóan vizsgálom. Mielőtt a főbb kutatási eredményeket átnéznénk, vessünk
egy pillantást az e-business bevezetését elősegítő és hátráltató tényezők felsorolását
szemléltető 5.sz. táblázatra. A táblázat alapján rövid értékelést is tarthatunk az egyes tényezők
tekintetében.

5.sz. táblázat: E-business adaptáció elősegítő és hátráltató tényezői
Szerzők Hátráltató tényezők Elősegítő tényezők Kiemelt tényezők az adaptációban

Know-how hiányosságok
(nincsenek képzett
alkalmazottak)

Költségcsökkentés Újszerű szervezet, decentralizált
döntéshozás, team-munka

Technológiai bizonytalanság Vevő és piacorientáltság Befogadó kapacitás
Menedzsment problémák Termelékenység növelés Vállalati méret

Hollenstein, H. (2004)

IKT költségei, finanszírozási
problémái

IKT felismert hasznossága

Cockburn–Wilson
(1996)

Biztonság hiánya Több vevő interakció

Nem szoktak hozzá az emberek
a webes felületen való
vásárláshoz

Újabb termékek és szolgáltatások
nyújtásának lehetősége

Multimédiás megjelenés lehetősége
Dinya László (2005) Szakszerű vezetés hiánya,

menedzsment képességek
hiánya

Valódi partnerségre épülő kapcsolatok Professzionális vezetés

Üzleti alapon történjen az
együttműködés

Fulantelli, G. (2003) Nem szívesen működnek együtt
a vállalkozások egymással

IKT oktatási tréningek bevezetése, a
képzés kultúrájának meghonosítása
(tanulás és tudásbővítés fejlesztése)

Nem ismerik az előnyeit az
IKT technológiának (sem
alkalmazásokat, sem
módszereket)

A társadalmi-kulturális tényezők
ismeretében megvalósított képzések
kulcsfontosságúak az IKT tudatosság és
szervezeti változások előkészítése
érdekében

Thatcher S.M.B. et al.
(2006)

Az elektronikai iparban kínai
kulturális hatás a kormányzati,
szervezeti, ipari elemein
keresztül növelte a B2B e-
commerce adaptációt

A textiliparban a kínai kulturális hatás a
kormányzati, szervezeti, ipari elemein
keresztül gátolta a B2B e-commerce
adaptációt

Kulturális intézmények, kormányzati,
szervezeti, ipari tényezők; a nagyobb
vállalatok B2B adaptációja
automatikusan a beszállítóiknál is B2B
e-commerce adaptációhoz vezetett
(USA)

Individualista kultúrában (USA), ott,
ahol a technológia bajnoka nem a
vezérigazgató, segíti az adaptációt

Kína: olyan kultúra, ahol kollektívebb
módon történik a technológia adaptációs
erőfeszítése

Lee (2006) Vállalati méret nagysága A nagyobb vállalatok előbb adaptálják
az IT technológiát; az ipari szektornak
nincs szignifikáns hatása

Zhu et al. (2003) Partnerek e-business
felkészületlensége

Versenytársak nyomása E-business intenzív országokban a méret
nem számít

Vásárlók felkészültsége E-business gyenge országokban a méret
számít
Hálózati hatások erősítik a
kisvállalkozások pozícióját
Vállalat felépítése fontos tényező

Levy et al. (2004) Megbízhatóság hiánya Vásárlói igények Külső tényezők sokkal inkább hatással
vannak az adaptációra, mint a belsők

Idegenkedés az IKT
eszközöktől

Csökkentett működési költségek,
értékesítési és vásárlási járulékos
költségek csökkentése

Magas költségei vannak az e-
business-nek

Az vásárlók számára on-line nyújtott
szolgáltatások körének és minőségének
fejlesztése
Az áruk vevőhöz való eljuttatási
idejének csökkentése; szállítói elérési
idő csökkentése
a már e-business-t használó
versenytársak okozta piacvesztés
elkerülése
Piaci részesedés növelése, új vevők
elnyerése

Forrás: saját vizsgálat alapján
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Az e-business adaptációját segítő és akadályozó tényezők kutatásában kiemelkedő munka
Zhu és szerzőtársai (2003) tanulmánya, amely az európai országokban 3500 vállalkozás és
7200 vásárló körében vizsgálta a segítő és akadályozó tényezőket. Zhu és szerzőtársai (2003)
az általános technológiai innováció folyamatát a Tornatzky-Fleischer (1990) által kifejlesztett
technológia-szervezet-környezet (TSZK) (angolul: technology-organization-environment,
TOE) modell alapján vizsgálják. A főbb vizsgálati területek: Technológia (belső és külső
alkalmazása az IKT-nek); Szervezet (vállalati méret és felépítés, a menedzsment struktúra
formalitása, komplexitása, centralizáltsága, humán erőforrás minősége, belső rejtett
erőforrások összessége); Környezet (piaci aréna, szektoriális hatások, mások által
rendelkezésre bocsátott erőforrások elérhetősége, kormányzati ügyletek. (Tornatzky-Fleischer
1990: 152–154. p.). Ez a modell egyébként a Rogers–Shomaker (1971) féle innovációs
modellel összeegyeztethető, hasonló elveken épül fel.

A modell alapján képzett mutatók: vásárlói hajlandóság, internet penetráció, vásárlói
akarat, versenytársak nyomása, IT infrastruktúra, internet gyakorlat, e-business know-how
voltak. A segítő és akadályozó tényezők feltárásakor a következőket találták:

- A technológiai kompetencia, a vállalati méret és felépítés, a vásárlók felkészültsége
és a versenytársak nyomása a leginkább meghatározó adaptációs tényezők. Ezek
közül is a cég felépítése mutatja a legerősebb összefüggést. Az üzleti partnerek
felkészületlensége a leginkább szignifikáns hátráltató tényező az adaptációt tekintve.

- Ahogyan az e-business intenzitása növekszik, úgy két környezeti tényező szerepe
csökken (vásárlók és az üzleti partnerek felkészültsége), míg a versenytársak
nyomása marad az egyetlen jelentős környezeti tényező.

- A magas e-business intenzitási fokkal rendelkező országokban többé nem a nagy
cégek a meghatározó szereplői az elektronikus üzleti életnek, hanem ahogy egyre
teret nyer a hálózatosodás, úgy jutnak versenyelőnyökhöz a kisvállalkozások.

- Minél fejlettebb az e-business kultúra egy országban, a döntéshozók annál
óvatosabban ítélik meg az e-business adaptációját – úgy tűnik, minél inkább
informált egy vállalkozás, annál kevésbé agresszív az e-business adaptációt tekintve.

Egy másik szemléletmód a hálózati kapcsolatok felől közelíti a témát. A hálózati
kapcsolatok tapasztalatainak elemzése során a következő e-business sikertényezőket állapítja
meg (Dinya 2005: 26-27. p.): A: Indulási feltételek (megfelel az eredményesség, sikeresség
szükséges feltételének): a legelején nagyon alaposan kell mérlegelni a két fontos
feltételrendszert: 1. Üzleti alapon történjen a működés, legyenek meg a feltételei, 2.Valódi
partnerségre alapuljon a kapcsolatrendszer. B: Hálózati menedzsment feltételei (ami megfelel
az eredményesség, sikeresség elégséges feltételének): a hálózati kapcsolatok napi
működtetése során biztosítani kell két további feltételrendszert: 1. Professzionális vezetés
feltételeit, 2. Szakszerű vezetés feltételeit. Megállapítása szerint ezeknek az alapvető indulási
feltételeknek a hiányában nem képzelhető el eredményes működés, valamennyi feltételnek
egyszerre kell teljesülnie, annyira koherensek a faktorok.

Cockburn-Wilson (1996) kutatásukban azt vizsgálták, vajon milyen mértékben fejlődött
az e-kereskedelem, vagyis a World Wide Web üzleti használata. Amiért vonzó a www a
cégeknek: nyilvánosság, reklám, marketing, direkt és on-line értékesítés, kutatás és fejlesztés,
kommunikáció, B2B együttműködés. A kutatásban résztvevő cégek célja a webes
alkalmazásokkal: kiterjeszteni az üzletet és növelni a profitot. Több website esetében a
megkérdezett cégek állították, hogy csak a meglévő ügyfélkörük felé szeretnének kielégítőbb
szolgáltatást adni, weblapjuk egyetlen célja ez. A Yahoo adatbázisából kiválasztott 300 és
ebből a megkérdezett 222 cég 11%-a értékesített a weben, az e-commerce legnagyobb
akadályának a biztonság hiányát jelölték meg. A webes jelenlét több tapasztalattal is szolgált
a vezetőknek. Az ügyfelek nem szívesen válaszolnak kényes kérdésekre e-mailben, ezt a
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cégek nem is erőltetik. A shopping centerek a biztonságos adatátviteli protokollokat
szívesebben alkalmazzák az egyedi boltokkal szemben. Az e-mail használatot értékelték az
Internet leghatékonyabb aspektusának. Több vállalkozás jelezte, hogy az Internet elérésen
keresztül lenne jó új ügyfeleket megszerezni. Annak ellenére, hogy az Internet elérési
sebessége (sávszélesség) nőtt, többen mégsem várták meg, amíg egy-egy video klipet letölt a
gépük. A válaszadók 21%-a az információs túláradás miatt panaszkodik, 21% pedig nem
tekinti a www-t valódi kereskedelmi médiumnak. Többségük úgy véli, a vevőknek előbb
hozzá kell szokniuk a webes vásárláshoz illetve magához a webhez, s csak ezután
vásárolnának kényelmesen a weben. Számos cégvezető arra panaszkodott, hogy nem elegen
látogatják a weboldalukat ahhoz, hogy megérje azt fenntartani. Úgy gondolják, jobb
cégnyilvántartásokra és az információ hatékonyabb megszervezésére lenne szükség. Mások
úgy vélik, hogy a webes alkalmazásokat kellene előbb megfelelő szintre fejleszteni, s ezután
várható az e-kereskedelem beindulása. Röviden számokban is összefoglalva, a felmérésben
résztvevők a webes megjelenésben a következőket tartották lényegesnek: több
felhasználókkal való interakció 13%, több általános tartalom hozzáadása 12%, további
termékek és szolgáltatások 11%, a multimédia fejlesztése 11%, több reklám 2,5%.

Hollenstein (2004) szerint az adaptációra legnagyobb hatással lévő tényezők: vevő és
piacorientáltság, fertőző és tanulási hatások, inkább, mint az Internet bevezetése. A
hatékonyság megszerzése a termékfolyamat optimalizálásán, a szállítókkal való kapcsolaton,
valamint a felvevő kapacitáson keresztül meghatározói az adaptációs döntés ütemezésének.
Különbség van a cégen belüli és cégek közötti IKT elterjedésben. Cégen belüli IKT
elterjedésben fontosabb meghatározók: felvevő kapacitás, vállalati méret, technológia
költsége valamint a belső folyamatok javításából eredően vélelmezett haszon. A minőség ori-
entáltság, és vevőkapcsolati előnyök inkább a döntés ütemezésében játszottak szerepet. A
kötött változók adaptációt érintő általános hatása erősebb a cégen belüli IKT elterjedésben. Ez
érthető, hiszen a cégek erőforrás lekötései az adaptáció  bevezető fázisban általában kisebbek.
Ez azonban bizonyos IKT elterjedési szint felett, egyre komplexebbé és költségesebbé válik.
A vállalati szervezet szintjén mért, legpozitívabb adaptációs tényezők: újszerű szervezeti felé-
pítés, team-munka, decentralizált döntéshozás, lapos szervezeti struktúra, míg a rotáció nem
volt  jelentős  tényező.  A technológiai bizonytalanság az e-értékesítés korai elfogadásának a
legnagyobb akadálya. A relatív fontossága több magyarázó változónak technológia speci-
fikus. Hollenstein (2004) az IKT adaptációját az IKT elterjedésének időtartamát és hasz-
nálatának intenzitását mérve alkotta meg alapmodelljét, az Új Munkahelyi Szervezetet (New
Workplace Organization, NWO), mint az adaptáció meghatározó tényezőjét. Az elemzésben
2641 vállalat vett részt, ahol az IKT elterjedésének a szintje és az elterjedés sebessége szerint
mérő változókkal. A technológiai lehetőségek az Internet és e-értékesítés korai adaptációját
támogatják. A befogadó készség az Internet esetében sokkal fontosabb tényező, mint az e-
értékesítés esetében. Az EDI alkalmazása pozitívan befolyásolja az e-értékesítés korai
adaptációját. A verseny, amelyet az exportértékesítési arány képvisel, elősegítője az Internet
adaptációjának. A vállalati méret hatása egy kissé befolyásolja csak az Internet elfogadását.

Összefoglalva megállapítható, hogy az adaptáció folyamata vizsgálható szektoronként, az
e-business „érettség” nézőpontjából, vagy költségcsökkentés és jövedelem növekedés hatásait
elemezve, vagy versenyelőnyök megszerzésének lehetőségéből nézve. Segítő tényezők között
leggyakrabban a vezetői képzettség és hozzáállás, a vonzóbb vevők felé való megjelenés,
versenyelőnyök szerzése, piaci részesedés növelésére való törekvés szerepel.
Kulcstényezőkként említik a következőket: az IKT eszközök ismerete, kulturális hatások,
hálózati hatások, versenytársak nyomása. Hátráltatóként említik a technológia
bizonytalanságát (7/24 rendelkezésre állás), képzett alkalmazottak hiánya, együttműködések
hiánya a partnerek között, nem ismerik az e-business üzleti előnyeit.
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3. ANYAG ÉS MÓDSZER

Jelen fejezetben tárgyalom a vizsgálatomhoz kiválasztott anyag, s az elemzésekhez
szükséges módszertani kérdéseket, megfontolásokat. Az elemzéseket empirikus felmérésből
származó adatok alapján végeztem, táblázatkezelő MS Excel és SPSS 14.0 statisztikai
programcsomag alkalmazásával.

3.1 Operacionalizálás

A fogalmak meghatározása és a kutatási módszerek kiválasztása után kiválasztottam az
konkrét vizsgálati módszereket (Babbie 1995: 127. p.). Meghatároztam a felmérés minden
egyes elemét: mérési módszerek és mérési határok beállítása (attribútumok, nominális,
ordinális, intervallum, dichotóm szintű változók). Kutatásom központi mérési fogalmai: az e-
business adaptáció és annak meghatározó tényezői (segítő és akadályozó tényezők). A
fogalmak tervezési, elemzési folyamatában a következő feladatokat végeztem el:

1. Fogalmak meghatározása: melyek mérik és magyarázzák legjobban az e-business
adaptációt, illetve melyek lehetnek annak segítő, akadályozó tényezői.

2. Fogalmakat magyarázó változókategóriák, változócsoportok, változók és itemek
meghatározása.

3. Összefüggő, egymást magyarázó változók kiszűrése.
4. Az egyes fogalmakat magyarázó változók közötti sztochasztikus kapcsolatok,

összefüggések vizsgálata (magyarázó és függő változók kapcsolatainak feltárása).
5. Fogalmak közötti kapcsolatok tisztázása.
6. Az empirikus eredmények alapján az adaptációra ható tényezők értékelése.

3.2 Kutatás kulcsfogalmainak meghatározása

Jelen fejezettel célom az, hogy az olvasó számára világosság váljanak azok a fogalmak,
melyek szükségesek a vizsgálat megértéséhez.

Több kutatás, tanulmány szempontrendszere alapján, szem előtt tartva a feltárt releváns
megfontolásokat, a következő kulcsfogalmakkal dolgoztam:

1. Kis- és középvállalkozások
2. Nem kis- és középvállalkozások
3. E-business
4. E-business innováció
5. Adaptáció
6. Kommunikáció és diffúzió
7. Elektronikus tranzakció
8. Vezetői (menedzsment) kompetenciák
9. Hálózati tőke (társadalmi tőke)

Kis- és középvállalkozások (KKV-k)
Azok a vállalkozások, amelyeknek alkalmazotti létszáma 10 fő feletti és 250 fő alatti. A

felmérésekben ettől eltérő létszámokat is befogadhatónak ítéltem, tekintettel a kutatás
analitikus jellegére.
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Nem kis- és középvállalkozások 
Kutatásomban ugyan a KKV-ket vizsgálom, azonban a kapott empirikus eredmények 

érvényességének erősítéséhez feldolgoztam néhány mikro- és nagyvállalkozás vezetői által 
kitöltött kérdőívet is. Ezzel a vizsgálat érvényességének az erősítése volt a célom, egyfajta 
vonatkozási pont (referenciapont) kijelölése, amely segítségemre van a KKV-k eredménye-
inek ettől eltérő méretű vállalati eredmények tükrében való pontosabban értékelésére. Ezzel 
az eljárással kétféle vállalati méret állt rendelkezésemre. Ebbe a csoportba tartoznak a 250 fő 
feletti, illetve 10 fő alatti vállalkozások. Ez a méretfüggő vizsgálódás kiegészítő jellegű a 
kutatásomban. 

 
E-business (elektronikus üzletvitel) 

Az IBM volt az első, az e-business fogalmával foglalkozott. Meghatározásában az e-business 
az Internet technológiák IBM eszközökkel, vállalati funkciókba való beépítését jelentette. 
Luis Gerstner, az IBM akkori elnöke így fogalmazott: „minden, ami a termékélettel, 
sebességgel, globalizációval, megnövelt termelékenységgel, fogyasztók elérésével, és az 
intézményekkel megosztott ismeretekkel kapcsolatos a versenyelőnyök érdekében.” (Heizer–
Render 2001) Egy másik egyszerű definíció szerint az „e-business a kulcsfontosságú üzleti 
folyamatok átalakítása az Internet technológia használatával. Ettől elkülönítendő az e-
kereskedelem, mely egyszerűen a weben való adás-vétel folyamata.” (Bret A. Bennett 
definíciói). Kissé összetettebb a Pricewaterhouse Coopers "E-business made in Switzerland" 
című kiadványában közzétett meghatározása. Eszerint az „e-business rendszerek, folyamatok, 
szervezetek, értékláncok és teljes piacok olyan integrációja, mely Internet-alapú, illetve azzal 
kapcsolatban álló technológiákat és koncepciókat alkalmaz. Az elektronikus kereskedelem, 
mely alapvetően a marketing és az eladás folyamatát öleli fel csupán az e-business egy részét 
képezi.” Ebbe a kategóriába tartozhatnak azok az elektronikus megoldások, melyek segítik a 
vállalatokat, igazgatási és egyéb szervezeteket folyamataik integrálásában, üzleti és ügyviteli 
folyamataik felgyorsításában, annak érdekében, hogy üzletvitelüket, illetve ügyvitelüket, 
működésüket hatékonyabbá tegyék. Ez a kategória azokat az informatikai elemeket foglalja 
magába, melyek az informatikai forradalom eredményeképpen a gazdasági, igazgatási életben 
bekövetkezett korszakváltás kihívásainak segítik megfelelni a vállalatokat, igazgatási 
szervezeteket. Ilyenek pl. az EDI, az Internet, különféle VIR rendszerek (pl. SAP) (Sugár 
1999). Az OECD országok definíciója szerint az e-business „a számítógép által közvetített 
hálózatokon automatizált, vállalaton belüli és vállalaton kívüli üzletviteli folyamatok” 
(eW@tch 2005). Több hagyományos üzleti folyamat elektronizálása is az e-business 
témakörébe tartozik, az e-business magában foglal többféle üzleti modellt, ERP rendszereket 
vagy akár dokumentumkezelő, integrált folyamatirányítási struktúrákat, tudásmenedzsment 
alkalmazásokat (9.sz. ábra). 

 

 
9.sz. ábra: Az e-business egyes területei 

Forrás: saját vizsgálat alapján 
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Az e-business informatikusi szemmel azon megoldások összessége, melyek szabványok,
a web alapú technológia, valamint a hagyományos informatikai adatok és alkalmazások
kombinációjával segíti a kulcsfontosságú üzleti folyamatok átalakítását.
Bőgel szerint az e-business „olyan Internetes kezdeményezés – taktikai vagy stratégiai,

ami átalakítja az üzleti kapcsolatokat, legyenek azok akár fogyasztók és vállalatok, vállalatok
és vállalatok, fogyasztók és fogyasztók közötti vagy vállalaton belüli relációk” (Bőgel 2000:
135. p.). Ennél szűkebb, de tartalmában nagyon sok tekintetben átfedéseket mutató fogalmi
kör az e-kereskedelem, amely az IBM szerint azon megoldásainak gyűjtőneve, amik a
kereskedelmi célú tranzakciók Interneten való lebonyolítását segítik. A megoldások
szabványok, web technológia, valamint a hagyományos informatikai adatok és alkalmazások
alkalmazásával teszik hatékonyabbá az üzleti folyamatokat.

E-business innováció
E-business innovációnak tekintjük azokat az info-komunikációs technológiákat,

amelyeket a vállalkozások mint szervezetek és azok vezetői, mint egyének alkalmaznak.
Rogers-Shoemaker (1971) az innováció több olyan jellegzetességét is kiemelik, amely
befolyásolja elterjedését, de ezek közül számunkra a legfontosabb az általa kompatibilitásként
meghatározott elem. A kompatibilitás azt mutatja meg, hogy egy innováció/újdonság
mennyire egyeztethető össze a potenciális alkalmazó értékeivel, szükségleteivel és múltbéli
tapasztalataival. Egyes innovációk terjedését könnyen megakadályozhatja, ha azok használata
ütközik az adott közösség értékeivel, szokásaival vagy fogyasztói gyakorlatával.

Adaptáció
Rogers (1995) általános diffúzióelméletén keresztül, a technológiai innováció

elterjedésével kapcsolatban fejti ki nézeteit. Az innovációt úgy határozza meg, mint olyan
gondolatot, gyakorlatot vagy tárgyat, amelyet az egyén vagy más egységnyi alkalmazó újnak
értékel; emiatt (bár korlátozottan) más közegben is alkalmazható elmélete. A „The
Communications of Innovations” c. művében a társadalmi rendszer változását vizsgált az
innovációk diffúziójának függvényében. A diffúziót az innováció kommunikációja egy
speciális formájának tekintjük. A diffúzió lényege az ismereteknek, tudásnak a gyakorlatba
való átvitelében áll. Ezt a távolságot, ami az innováció létrehozása és mindennapi használat-
ban való elterjedése, adaptációja között feszül, át kell hidalni. Ezt pedig úgy tehetjük meg,
hogy megismerjük azokat a tényezőket, amik az adaptációt (befogadást) segítik, vagy aka-
dályozzák, azaz hatással vannak a diffúziós folyamatra. Erre azért is van nagy szükség, mert a
tapasztalat szerint száz innovációból mintegy tíz hasznosul csak, kilencven végleg feledésbe
merül (Rogers 2005). A diffúziós folyamat négy alapvető összetevője szerinte: maga az
innováció, a kommunikációs csatornák, az idő dimenziója, valamint az a társadalmi rendszer,
amelyben az adott folyamat lezajlik (ezeket most együtt tárgyalom). A későbbiekben az adap-
táció, befogadás és diffúzió fogalmakat szinonim fogalmakként használom. A fenti négy té-
nyezőt kicsit részletesebb bontásban ugyan, de hasonlóan már Crain és munkatársainál (1969)
is megtalálhatjuk: 1: az elfogadás, 2. egy bizonyos idő alatt, 3. speciális elemeknél – elméletre
vagy gyakorlatra vonatkozóan 4. mely az egyén, csoport vagy egyéb adaptációs egységben
valósul meg, 5. amely egy bizonyos csatornán keresztül kapcsolódva, 6. egy adott társadalmi
rendszerben, 7. meghatározott értékekhez kötődően vagy kultúrához kapcsolódva megy
végbe. A fentiek ismeretében akkor beszélhetünk egy vállalat vagy vezető e-business (vagy
IKT) adaptációjáról, ha megvalósulnak az alábbiak:

- A vállalkozás jelen van a digitális gazdaságban, rendelkezik minden e-vállalati
jellemzővel (pl.: Internet elérés, website).
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- Vezetők információ orientáltsága döntően a szabadon elérhető információs
közjavak felé irányul.

- Információknak üzleti értéket tulajdonítanak a vezetők, ezzel tudatosan
gazdálkodnak.

- Vállalati információk digitális feldolgozottságának magas szintje tapasztalható.
- A vállalatban tudatosan gazdálkodnak a figyelemmel, a belső és külső

információk tekintetében (adatbázisok, lekérdezések, vevőkapcsolat).
- Üzleti folyamatok digitalizáltsága magas fokú.
- Üzleti értéket realizálnak az e-business tevékenység, illetve az IKT

alkalmazásával (költségcsökkentés, jövedelmezőség növekedés, vevők
hatékonyabb kapcsolati menedzsmentje).

- Versenyképességüket növelik, piacukat kiterjesztik, új termékekkel jelennek meg
a digitális piacon.

- Fejlett üzleti kultúra jellemző a vállalkozások közötti kapcsolatokban
(szerződésszerű teljesítések, fizetési fegyelem).

Kommunikáció és diffúzió
A jól ismert kommunikációs modell felépítése a következő: a küldő (K) elküldi az

üzenetet (Ü) egy bizonyos csatornán (CS) a befogadó (B) számára. A mi esetünkben az üzenet
mindig egy új, addig nem létező valóság, maga az innováció. A kommunikáció célja, hogy a
küldő szándéka szerint, az üzenet hatására a befogadó változtassa meg a magatartását, vagyis
az addig bevett hozzáállását egy dologban. A diffúzió eddig a pontig megegyezik a
kommunikációval, azonban a diffúziós kutatások abban különböznek a kommunikációs
kutatásoktól, hogy a befogadó magatartásának a megváltozására koncentrálnak. Akkor
beszélhetünk tehát diffúzióról, amikor a befogadó mindenki számára nyilvánvalóan
megváltoztatja a magatartását egy dologban. Ez a megközelítés abból indul ki, hogy pusztán a
tudás, vagy a meggyőződés megváltozása egy dologban nem feltétlenül jár együtt a magatar-
tás megváltoztatásával. Attól még, hogy tudatában vagyok egy jelenségnek, nem biztos, hogy
megváltoztatom a magatartásomat, nem változtatok a módszereimen, gyakorlatomon. Minden
marad a régiben. A diffúzió kutatás erre a jelenségre világít rá és azt próbálja meg kideríteni,
hogy melyek azok a tényezők, melyek ezen magatartásbeli változásokra hatással vannak,
amelyek kiváltják azt, meghatározó faktorainak tekinthetőek (Rogers 1995).

Digitális gazdaság (e-gazdaság, új gazdaság, második gazdaság)
Digitális vagy e-gazdaságnak nevezzük azt a virtuális piaci küzdőteret, ahol érték alapú

üzleti tranzakciókat bonyolítanak, kereskednek a résztvevők, s ahol a kapcsolatok is
elektronikusan jönnek létre. Ezek a gazdasági, tranzakciós folyamatok ráépülhetnek a
hagyományos üzleti folyamatokra, vagy függetlenül azoktól, új üzleti modellek alapján
szerveződhetnek. (Bőgel 2000)

Elektronikus tranzakció
Minden olyan üzleti tranzakció (beszerzés és értékesítés), amelyet teljes folyamatában

elektronikusan bonyolítanak a megrendeléstől a fizetésig. A tranzakció során mind az eladó,
mind pedig a vevő elektronikusan jelennek meg egymás számára, kommunikáció, információ,
fizetés egyaránt elektronikusan történik.

Vezetői (menedzsment) kompetenciák
Menedzser kognitív készsége, információs szerepe: A menedzsernek a változásokkal

kapcsolatos attitűdjei, az üzleti magatartást irányító értékek, tájékozottság, információszerzés,
információ keresésének módszerei és a szerzett információ felhasználása.
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Társadalmi tőke, hálózati kapcsolati tőke
A hálózat egyes tagjai közötti kapcsolatban létező valóság, melyet Putnam kiegészítése után
társadalmi-technikai tőke (angolul: socio-technical capital) értelmezésében is használhatunk.
A két fogalmom egymás nagyban átfedő jelenségeket jelöl. A társadalom résztvevői a
kölcsönös egymásra utaltságban számos szállal kapcsolódnak egymáshoz és attitűdjüket,
magatartásukat, döntéseiket nagyban meghatározza ez az intézmény.

3.3 Változókategóriák és vizsgálati struktúra áttekintése

A kutatási központi fogalmainak meghatározása után a leíró fogalmak, a fogalmakat leíró
változókategóriák, változók és itemjeik kidolgozása következett, amelyek ismeretében alakí-
tottam ki a kérdőív kérdéseit. Úgy véltem, hogy minél inkább széles horizonton és
„ránézésre” mélységében mérem az egyes kutatási fogalmak változóit, annál inkább megfele-
lő eredményeket kapok. Többféle kérdőívet vettem a kutatási kérdőívem összeállítási mintá-
jául, amelyek részben összevonható, részben különálló fogalmak mentén képzett változókat
tartalmaztak. A kialakított változók részletezését a 6.sz. táblázatban olvasható fogalomtérkép
(concept-map) szemlélteti. A fogalomtérképet célravezető eszköznek tartottam, ezért Babbie
(1995: 425. p.) könyvéből vett instrukciók alapján készítettem el és alkalmaztam az
operacionalizálás folyamatában. Az egyes vizsgált változók meghatározásakor figyelembe
vettem Van der Veen (2004) megközelítését, aki általános és speciális jellemzőket magyarázó
változókra osztotta vizsgált mutatóit. Általános jellemzők voltak: általános képzettség szintje,
IT infrastruktúra, vevő- és versenytárs orientáltság foka, a környezeti források, mint ötletfor-
rások használata és vállalkozó szelleműség. Speciális vállalati jellemzőkként határozta meg a
következőket: e-business-szel kapcsolatos képzéseken való részvétel, innovativitás, e-
business (ill. IKT) fejlesztésekbe való invesztálás, informális hálózatiság mértéke (Van der
Veen 2004: 158. p.). A változók kialakításakor a szerző megközelítésének több aspektusát is
megfontoltam. A tervezett nagyszámú változó ellenére a változókategóriák kialakításakor arra
törekedtem, hogy a magyarázó és függő változók többségében egyetlen kategóriába kerül-
jenek, ne legyenek átfedések. Önmagában nem lenne probléma, ha egy változókategória több-
féle típusú (magyarázó, függő) változót tartalmaz, azonban célszerű minél tisztább
kategóriákat képezni. Az egyes változókategóriákat és csoportjait a 7.sz. táblázat szemlélteti:

7.sz. táblázat: Változókategóriák és csoportok áttekintése
VÁLTOZÓK KATEGÓRIÁI ÉS CSOPORTJAI

Magyarázó változók kategóriái Függő változók kategóriái
Vállalkozás

jellemzői
Vezető jellemzői Külső körny. való

kapcsolat jellemzői
Infrastrukturális
felkészültség és
 innovativitás

E-business alkalmazások
 belső és külső
folyamatokban
 való használata

Cégadatok Adottság Piac PC használat Beszerzés
Pozíció Üzleti kultúra Hálózati elérés Értékesítés
Tudás, ismeret (nem
IKT)

Adatsztenderdek
 alkalmazása

Portál

Tudás, ismeret (IKT) Innovativitás Üzleti alkalmazások
partneri együttműködésben

IKT kognitív készség Belső vállalatifolyamatok
elektronizáltsága

Információs szerep Adatsztenderdek alkalmazása
E-business általános
megítélése

V
V

Á
LT

O
ZÓ

C
SO

PO
R

TO
K

E-business stratégiai
megítélése

Forrás: saját vizsgálat alapján
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Az egyes változók nagyon sokfélék, sok témát közelítenek, magyaráznak. Van, ahol csak
kvalitatív elemzéssel, van, ahol kvantitatív elemzéssel tudok eredményeket produkálni.
Változótípus szerint: folytonos és dichotóm (bináris), mérési szint szerint: arány- intervallum
és ordinális skála, illetve nominális típusú változókat képeztem. Az adott válaszok szerepének
megfelelően a magyarázó változókat tény és vélemény szereppel bíró változókra osztottam
fel, míg a függő változókat egy csoportként kezeltem. A változók kialakítása mentén két fő
vizsgálati irányban tudtam haladni, tehát az elemzéseket és a kapott eredményeket is ezek
alapján csoportosítottam. Ezt követően az eredményeket összefoglaló jelleggel, az e-business
adaptációban való jelentőségüknek megfelelően is értékeltem.

3.4 Kérdőív tervezése

Jelen alfejezetben tárgyalom a kérdőív szerkesztését, kialakításakor figyelembe vett
szempontokat. A kérdőív tervezésekor két kérdőív volt segítségemre: 1. az e-business W@tch
Survey, e-Business Decision Maker Survey in European enterprises 3rd Survey (2005)
felmérésben használatos kérdőív (struktúrájában és tartalmában egyaránt), 2. KKV Körkép
2005. július: a Figyelő – MKIK GVI – Volksbank közös kutatásának kérdőíve (Magyar
Kereskedelmi és Iparkamara 2005). Az előbbi kérdőívből több elemet szó szerinti magyar
fordításban vettem át, míg több kérdést csak átalakítottam, módosítottam, s a vezetőre
vonatkozó kérdéseket szinte teljes egészében újonnan állítottam be a végleges kérdőívembe.
A kérdőív kérdéscsoportok alapján modulokba rendezetten tartalmazta a kérdéseket, a fő
vizsgálati egység jellemzői alapján (pl. vállalkozás, döntéshozó). Kilenc modulban (A-I
jelöléssel) összesen 156 kérdésre kellett a megkérdezetteknek válaszolniuk. Az egyes
modulok azonosítóját, megnevezését és kérdésszámát a 8.sz. táblázat mutatja be.

8.sz. táblázat: Kérdőív moduljait és kérdéseinek számát összesítő táblázat
A B C D E

Vállalkozás, vállalat
adatai, háttérinfor-

mációi

Döntéshozó adatai,
háttérinformációi,

attitűdök

E-készültségi
helyzetfelmérés

A vállalkozás-fejlesztési és
innovációs tevékenysége

A vállalkozás
informatikai
ellátottsága

13 30 7 10 11
F G H I

Szervezeti belső
működés, külső

kapcsolatok

Szállító központú e-
business tevékenység,
más vállalatokkal való
együttműködés (B2B)

Fogyasztó központú
e-business tevé-

kenység, marke-ting
és értékesítés (B2C)

Az e-business
tevékenységet közvetve

segítő és akadályozó
körülmények, tényezők

12 28 22 23
Forrás: saját vizsgálat alapján

Az egyes modulok a válaszadó szempontjából kerültek kialakításra, a bennük lévő
kérdések és a változók már a fogalomtérkép kategóriáinak megfelelően kerültek kialakításra.
A szakirodalomban (Tomcsányi 2000; Babbie 1995) számos iránymutatás kínálkozik,
azonban a kérdőív konkrét kialakításával kapcsolatban még nem alakult ki olyan egységes
elméleti alapja a szerkesztésnek, amely minden esetben biztos támpontot nyújthatna. A
kérdőív vázlatának megszerkesztése előtt tisztáznom kell a problémaköröket (Scipione 1994).
A kérdőív megtervezésekor megfogalmazott általános (átfogó jellegű) kérdéskörök alapján
(lásd: 1.4 fejezet) kerültek az egyes kérdések kidolgozásra.

Központi kérdésként merült fel: miért nem terjedt el az e-business Magyarországon úgy,
mint másutt Európában? Miben vagyunk mi mások, mint a többi ország? Mi az IKT és az e-
business innováció diffúziójának legfontosabb jellemzői, mely tevékenységükben
alkalmazzák az innovációt a vállalkozások és azok vezetői? Mi az, ami a hazai vállalkozáso-
kat segíti az e-business adaptációjában, s mi az, ami gátolja? Hogyan használják az IKT
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eszközöket a vezetők? Vajon járatnak-e gazdasági tartalmú hírlevelet, szakmai fórumokon
részt vesznek-e, tagjai esetleg valamilyen on-line közösségnek? Érdekelt, hogy használják-e
az Internetet az üzleti célú információ-szerzésben és milyen mértékben. A konkrét
kérdésköröket a kérdőív kitöltői számára is elérhetővé tettem.

3.5 A mintavételezés és a reprezentativitás kérdései

A mintavételezéskor arra kell ügyelnünk, hogy a mintán alapuló vizsgálatoknak
tudományosan értékelhető eredményei szülessenek. Babbie mintavételeket tárgyalja (1995:
313. p.) azok tudatossága, célzatossága szerint: „ha egyáltalán vesznek tudatosan mintát,
akkor leginkább a célzatos mintavétel jön szóba.” Babbie (1995) szerint a mintavétel eme
módszerével a „kiterjedt és átgondolt előzetes tapasztalatokból származó megérzéseinkre
hagyatkozva olyan mintát választunk, melyről azt feltételezzük, hogy a kutatott
probléma lehető legmélyebb megértését fogja biztosítani.”

A kutatás az e-business alkalmazások diffúziójával foglalkozik. Ebből adódóan szeretném
hangsúlyozni, hogy jellegét tekintve kézenfekvő volt a mintába való bekerülésnél már meg-
szűrni a vonatkozó alapsokaságot. Azaz, olyan elemeket válogattam be, amelyeknél már
észlelhetőek voltak az IKT haladó szemléletű alkalmazása, illetve fellelhetőek voltak azok az
első lépések, amelyek az elektronikus üzletvitel alkalmazása felé mutattak a cég tevékeny-
ségében. Módszeremet tekintve az egyéb tudatos mintavételi eljárások egyik típusát, az
előzetes elbíráláson alapuló, koncentrált, célnak megfelelő mintavételt alkalmaztam. Az
alapsokaság szempontjából legjellemzőbb és leggyakrabban előforduló típusú egyedeket vizs-
gáltam. A mintavétel során arra törekedtem, hogy képviselve legyenek a sokaság IKT
technológiát adaptáló legfontosabb egyedei, előfordulási gyakoriságuktól függetlenül. Más
szóval a mintavétel során olyan jellemző egyedeket és célzott jellemzőit választottam ki,
amelyek alapvető hatással lehetnek a kutatás során vizsgált jelenségre.

A véletlenszerű és a reprezentatív mintavételt a kvalitatív jellegű kutatásban általában
kerülik, s inkább az ún. „elméleti mintavételt” (társadalomtudományokban használatos
fogalommal élve: analitikus mintavétel) részesítik előnyben. Az elméletképzés folyamatában
(Grounded Theory, „lehorgonyzott elmélet”) fontos, hogy a vizsgált vállalkozások e-business
adaptációs tényezőinek egymással való kapcsolati viszonyait rekonstruáljuk, amely alapjában
véve nem lehet véletlenszerű, mert az életben sem véletlenszerűen alakul ki a vállalkozások és
vezetőik kapcsolati hálózata. Ezeknek az elveknek a mentén tehát nem is törekedtem arra,
hogy a mintába minden vállalkozás egyenlő eséllyel kerülhessen be, s arra sem, hogy akár
szektoriálisan, vagy méret szerint (foglalkoztatottak száma) a teljes alapsokaságra tekintve
reprezentatív mintát vegyek. Sokkal inkább arra törekedtem, hogy a témám szempontjából
fontosnak értékelt vállalati és vezetői jellemzők mentén kerüljenek a vizsgálati elemek a
mintába. Mivel a kvalitatív vizsgálatok attitűdök, viselkedésformák, magatartásbeli
sajátosságok mozgatórugóinak a feltárására alkalmasak, ezért a kvalitatív módszerek is helyet
kaptak a kutatásomban. Ezáltal általában mélyebb, árnyaltabb ismeretek megszerzését is célul
tűztem. Emiatt elég volt viszonylag kis elemszámú mintán végezni az adatfelvételt. A
kvalitatív kutatási eredményeket azonban csak óvatosan alkalmazhattam. Nem általánosít-
hattam, azaz nem vontam le az alapsokaságra általánosan érvényes következtetéseket.

Nagy valószínűséggel valósabb eredményekre juthatok, ha olyan válaszadókat gyűjtök
egybe, akik az e-business adaptációt tekintve, valós alanyai lehetnek a mindennapi életben
zajló üzleti-technológiai folyamatoknak. A témát tekintve olyan vizsgált tényezőket
(változókat), azok egymásra hatását kellene vizsgálnom, amelyek véletlenszerű találkozása
kevéssé valószínű. Ezzel nem zárom le a kutatási témát, nem fogalmazok meg
általánosításokat sem. Szükségem volt azonban számszerűsíthető eredményekre is, amit a
kvantitatív eljárásokkal céloztam meg: pl. az emberi hozzáállás, magatartás mérhető,
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számszerűsíthető, az így nyert adatok statisztikai módszerekkel elemezhetők. Felmerült a
következő kérdés: ha tényleg a mintában szereplő KKV-kra, azok vezetőinek e-business
adaptációjára vonatkozóan szeretnék lokális következtetéseket levonni, milyen viszonyítási
alapom van ehhez? Ezzel a vállalati méret nem kizárólagosan meghatározó jellegét
vélelmeztem másokhoz hasonlóan (Zhu et al. 2003; Mehrtens et al. 2001).

Tudományos munkák igazolják, hogy gyakran a kutatás fókuszában lévő
kérdésfeltevésekhez igazítják a mintavételi módszert. Erre számos példa található. Mehrtens
és szerzőtársai (2001) például mindössze hét cégre kiterjedő mintát vettek alapul
vizsgálataikhoz, Yau (2000) hongkongi felmérése pedig mindössze alig 8%-os válaszadási
arányt tudott elérni. Mindezek ellenére a téma tekintetében releváns tudományos
eredményeket tudtak felmutatni. Mintavételkor olyan mintavételi „elemekre” szorítkoztam,
amelyek e-maillel rendelkeztek. Annak az eljárásnak, amely mondjuk a KKV-knak
országosan reprezentatív módon való felmérését tűzte volna ki célul, nem láttam értelmét.
Ezzel nem azt állítom, hogy egy ilyen szempontú kutatásnak ne lenne létjogosultsága, hanem
azt, hogy kutatásom sajátos céljait tekintve más szempontú mintavételezési módszert kíván. a
reményben vizsgálódtam, hogy mind a KKV szektor, mind a többi vállalkozás e-business
használatára vonatkozóan újabb kutatási irányok inicializálása, újabb hipotézisek felállítása,
kutatási szempontok és további, téma szempontjából releváns megfontolások közzététele
történhessen.

Babbie (1995) a reprezentativitás szót a következő értelemben használja: „egy minta
akkor reprezentálja azt az alapsokaságot (akkor reprezentatív arra az alapsokaságra nézve),
amelyből vették, ha a minta összesített jellemzői jól közelítik a sokaság ugyanezen összesített
jellemzőit. Babbie (1995: 205. p.) így ír erről: „Nem szükséges, hogy a minta minden
tekintetben reprezentatív legyen; a reprezentativitás a konkrét kutatás szempontjából fontos
jellemzőkre korlátozódik - jóllehet előfordul, hogy nem tudjuk, melyek a fontos jellemzők.”
Szigorúan követve a reprezentativitásra törekvés gondolatmenetét, a mintavételemnél elkerül-
hetetlen a torzítás jelensége. Nem egyenlő eséllyel kerülhetnek bele az egyes elemek a
mintába, illetve nem véletlenszerűen választottam be a mintavételi elemeket a vizsgálatba. Ez
nem jelent semmi többet, mint annyit, hogy a mintába az összeválogatott elemek „nem
jellemzőek" arra a nagyobb sokaságra, melyből kiválasztottuk őket, azaz a KKV szektorra.
Mivel azonban nem is volt célom reprezentatív mintát választani, s abban vizsgálódni, ezért
ebből a szempontból semlegesnek tekinthető a vizsgálódásom.

A minta nagysága (elemszáma) az adatfelvétel pontosságával és megbízhatóságával van
összefüggésben, míg a minta reprezentativitása viszont nem a mintaelemszám, hanem a minta
kiválasztás módszerének függvénye (Köves–Párniczky 1973). Ennek alapján nem volt
szükség kiemelkedően nagy elemszámra, hogy megfelelő vizsgálatokat végezhessek.
Figyelembe vettem azt a Babbie (1973, 1995) által megállapított tudományos tételt, miszerint
egy gondosan kiválasztott mintából nyerhető információ annak a populációnak a leírására
alkalmas, mely a mintavételi keret elemeiből áll. Ezért még a látszatát is igyekeztem elkerülni
annak, hogy a mintavételi keret által meghatározott vizsgálati populációhoz hasonló, de attól
azért eltérő populációra nézve, vonjak le következtetéseket (ökológiai tévkövetkeztetés esete).
De ugyanakkor Babbie (1973, 1995) arra is felhívja a figyelmet, hogy a vizsgált alapsoka-
ságra nem reprezentatív minta nem eleve elvetendő, az eredmények inspirálóak és hasznosak
lehetnek a tudományos elemzés számára, legfeljebb az eredmények túláltalánosításának
veszélyét kell gondosan elkerülni.

3.6 Mintavételi módszer

Vizsgálatomban e-mailen elérhető alanyokra hagyatkozó, analitikus mintavételi módszert
alkalmaztam. Ez az elbírálásos mintavétel egyik formája, amikor a sokaság egyes elemeit
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saját belátásom szerint választom ki (Malhotra 2001). Tekintettel a kutatás interdiszciplináris
jellegére, lehetőségeire, a mintavételi módszert alkalmasnak tartom a vizsgálat elvégzésére. A
mintavételem elemeit azok a vállalatvezetők és vállalkozások alkotják, akik (amelyek) e-mail
elérhetőséggel rendelkeznek. Más kutatással ellentétben, nem a PC-k megléte volt a felmérés-
ben résztvevő vállalkozások fő alapismérve, hanem a vállalatvezetők e-maillel való elérhe-
tősége. Ezzel a digitális gazdaság felé való nyitottságot, annak elfogadottságát módszertanilag
helytállóbb módon közelítem meg: álláspontom szerint ugyanis sokkal inkább mutatja a
digitális gazdaság felé való nyitottságot az elérhetőség, semmint egyszerűen a PC-vel való
rendelkezés Akinek van e-mail elérhetősége, annak általában (99%) van PC-je is, ugyanakkor
az e-mail azt feltételezi, hogy aktívan kommunikál a válaszadó a virtuális térben. Ezen felül,
az e-mailen kapott munkaanyagokkal kapcsolatos gyakorlat is szerepet játszott a módszer
kiválasztásakor. Ugyanis, ellentétben a kérdezőbiztossal, vagy telefonon végzett, esetleg
számítógéppel támogatott telefonos (CATI16) felméréssel, itt maga a válaszadó oszthatja be az
idejét, hogy mikor és mennyi idő alatt kívánja a kérdőívet kitölteni. A kitöltő nyugodtan
töltheti ki a kérdőívet, ami a válaszadás minőségét pozitívan befolyásolhatja. További
követelmény volt a válaszadó, valamint a kérdőívet számára elküldő személy közötti szemé-
lyes kapcsolat, ami a kitöltés minőségét, megfelelő válaszadási készséget hivatott biztosítani.
A kérdőívet e-mailen lehetett a válaszadóhoz eljuttatni és e-mailen lehetett azt visszaküldeni.

A válaszadók a kérdőívben tájékoztatást kaptak arról, hogy az adatszolgáltatás önkéntes
és kizárólag kutatási/statisztikai célra történik. A kapott információkat a statisztikáról szóló
1993. évi XLVI. Törvény, valamint a személyes adatok védelmére és a közérdekű adatok
nyilvánosságára vonatkozó 1992. évi LXIII. Törvény értelmében bizalmasan kezeltem.
Válaszaik csak összesítve, statisztikai módszerekkel kerültek feldolgozásra.

3.7 Vizsgálati populáció

A vizsgálati populációba azok a vállalkozások és azok vezetői tartoztak, akik
rendelkeznek e-mail kapcsolattal és alapvetően pozitív a hozzáállásuk a digitális gazdasághoz.
A vizsgálati populáció kiválasztásakor a fő vállalati tevékenységet nem korlátoztam be, így
igen széles körben sikerült anyagot gyűjtenem, amint az a 9.sz. táblázat alapján látható:

9.sz. táblázat: Vállalati tevékenységek megoszlása
Fő tevékenység17 Válaszadók

száma %

Egyéb szolgáltatás (tanácsadás, oktatás, kiadói tevék., reklám, ingatlan stb.) 40 27%
Informatika, informatikai szolgáltatás 25 17%
Szállítmányozás, külkereskedelem, logisztika 20 14%
Kereskedelem 14 10%
Építőipar 12 8%
Élelmiszeripar, integrátor 9 6%
Egyéb gyártás 9 6%
Mezőgazdasági szolgáltatás, turizmus, mg.-i növénytermesztés, gépgyártás, stb. 17 11%
Összesen: 146 100%

Forrás: saját vizsgálat alapján

16 CATI: Computer Aided Telephone Interview: számítógéppel támogatott telefonos interjú, amelyben a
számítógép képernyőjén megjelenő kérdéseket teszi fel a kérdezőbiztos az interjúalanynak

17 Egy vállalkozás több tevékenységet is megjelölhetett.
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3.8 Mintavételi keret

Nem határoztam meg minimum/maximum alkalmazotti létszámot. Minden olyan
vállalkozás bekerülhetett tehát a felmérésbe, amelyik a mintavételi módszerben foglaltak
szerint elérhető volt. Ezek alapján a vállalati méret ugyan  nem  meghatározó  eleme  a
modellem kialakításának, de nem vetem el befolyásoló szerepének a lehetőségét. A
mintavételi egységet (elemeket) vállalkozásvezetők alkotják, akik rendelkeznek e-mail
kapcsolattal, valamint pozitív a hozzáállásuk a digitális gazdasághoz. A mintavételi keretet a
válaszadó vezetők (137 fő) adják. A mintavétel módszere analitikus mintavétel, célzott
populációból, ahol az elemzési egységek vállalkozások és vezetők.

A kutatásban 290 e-mail címre küldtem el a kérdőíveket, rövid motivációs üzenettel. A
10.sz. táblázatban olvashatjuk a válaszadások, visszajelzések, nem válaszolók felsorolását:

10.sz. táblázat: Válaszadási arány
Megnevezés Db. % Db18. %

Nem válaszolt, nem töltötte ki a kérdőívet 91 31,4% 91 38,7%
A kérdőívet kitöltetlenül küldte vissza 5 1,7% 5 2,1%
Az e-mail cím hibás volt19 45 15,5% - -
Duplán küldte vissza, más e-mail címről 1 0,3% 1 0,4%
A postafiók túlcsordulás miatt nem fogadta a kérdőívet 1 0,3% 1 0,4%
Kitöltetlen, értékelhetetlen, feldolgozatlan kérdőívek 143 49,3% 98 41,7%
Kitöltötte a kérdőívet, de e-mailt nem adott meg 89 30,7% 89 37,9%
Kitöltötte a kérdőívet és megadta az e-mail címét 48 16,6% 48 20,4%
Kitöltött, értékelhető, feldolgozott kérdőívek 137 47,2% 137 58,3%
Összesen 290 100,0% 235 100,0%

Forrás: saját vizsgálat alapján

A hibás e-mail címeket a kiinduló minta torzításának tekintettem. Ez a torzítás az alap-
sokaság 15%-ának megfelelő arányú volt, s ennek megfelelően a válaszarányt 58%-osnak
tekinthetjük. Ez a válaszarány önkitöltős kérdőívek esetében - kérdezőbiztos nélkül, csakis e-
mailen megkapott és „bizalmi közvetítő” által, motivációs üzenettel együtt -, megfelelőnek
tekinthető (Babbie 1995). Meglepő és igen értékes eredménye volt a kutatásnak a kérdőív
kitöltöttsége is. Anonim kérdőívekről van szó, azonban mintegy 58 gazdálkodó szervezet
nevét adta a kitöltéshez..

3.9 Demográfia

Mint azt korábban említettem, a kutatási terület jellegének megfelelően válogattam az
elemeket a mintába, nem a szektorok, vagy vállalkozások foglalkoztatottainak száma szerint.
Amint az alábbi diagramon (10.sz. ábra) jól látható, hogy a felmérésben résztvevő
vállalkozásoknak túlnyomórészt az egyéb szolgáltatás (pénzügyi szolgáltatás, tanácsadás,
képzés stb.) a jellemző tevékenységük. Ezt követi az informatikai szolgáltatás illetve
szállítmányozási tevékenység.

18 Ebben az esetben a rossz e-mail címeket nem tekintem a merítés részének, nem része a populációnak.
19 A rossz (nem működő) e-mail címek közül 19 db. e-mail címet valószínűség alapján becsültem meg.
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Tevékenységek
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Egyéb gyártás
6%

Mezőgazd. szolg.
3%

Mezőgazd.
(növ.term.)
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külker., logisztika

14%

Turizmus
3%
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gépgyártás

1%
Vegyipar

1%

Nincs adat
1%

Kereskedelem
10%

Egyéb
szolgáltatás

28%

Informatika, inf.
Szolg.
17%

10.sz. ábra: Vállalati tevékenységek megoszlása
Forrás: saját vizsgálat alapján

A foglalkoztatottak létszámadataiból kitűnik, hogy a válaszadók megközelítőleg 62%-a
mikro- és kisvállalkozás, 23%-a középvállalkozás, 15%-uk pedig nagyvállalat (egy válaszadó
nem adott választ erre a kérdésre). Ez a válaszadói reprezentativitás a foglalkoztatottak
szempontjából, az országos adatokat tekintve nem mondható reprezentatívnak.

3.10 Árbevétel karakterisztikája

Hasonlóan a foglalkoztatottak számához, az árbevételre sem történt kitétel, azaz
bármekkora árbevételű vállalkozások részt vehettek a felmérésben. Örvendetes, hogy ezen
kelet-európai viszonylatban igen kényesnek számító kérdésre a 137 vállalkozásból 73-an
adtak értékelhető választ (53%). Voltak akik Euroban20 adták meg az árbevételt. A válaszadók
53%-a (39 cég) 500 millió forint és az alatti árbevétel kategóriába esett, míg 47%-uk (34 cég)
ennél magasabb árbevételt könyvelhetett el a 2005. évben. Mivel a vizsgálat szempontjából
fontosnak tartom, hogy ebből az adatszolgáltatási hajlandóságból is  vonjak  le
következtetéseket, ezért kellett bevonnom a vizsgálatba ezt a vállalati jellemzőt is. Természe-
tesen önmagában az árbevétel nagysága is komoly tényezőt jelenthet egy IKT megvalósítását,
alkalmazását illetően, de ezt a későbbiekben vizsgálom.

3.11 Adatfeldolgozás, változók kódolása

Minden egyes kérdőív MS Excel táblázatban került kitöltésre. A kitöltött kérdőívek első
munkalapja egy olyan összesítő munkalap volt, ahol az egyes kérdések és azokra adott
válaszok a kérdések sorszámának megfelelően be lettek azonosítva. Így egy olyan összesítő
táblázatot kaptam eredményül, amelyben minden egyes kérdéshez rendelt válasz külön sorban
(rekord) szerepel. A kvantitatív elemzés eredményei röviden: 137 értékelhető kérdőív,
kérdőívenként A-I-ig (9 kategóriában) összesen 156 kérdés, a kérdésekre adott válaszok
alapján kérdőívenként kiértékelhető 297 adat, 40826 értékkel. Ebből érvényes volt, azaz
feldolgozásra került 39166 érték, hiányzott 1526 érték. A szokatlanul nagy kérdőív ellenére a
hiányzó adatok aránya csak 3,7%, ami rendkívül alacsony érték. Az adott válaszokhoz

20 Az MNB 2006.12.29-ki hivatalos devizaárfolyamán lettek HUF-ra átszámítva.
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hozzárendeltem egy-egy értéket (igaz esetén: 1, hamis esetén: 0, vagy 1-5-ig való
számozással). A kódolás szabályait az SPSS program „Variables” munkalapján az egyes
változóknál állítottam be. A kutatási kérdőívet Az értekezés M3.sz. melléklete tartalmazza.

A nyitott kérdésekre adott válaszok feldolgozásakor a válaszból alkottam „kódszámokat”,
vagyis a sokféle egyedi információkat sűrítettem egy változóba, az azt alkotó attribútumok
egy szűkebb skálájára. A kapott válaszok alapján összeállítottam egy listát, ebből kidolgoztam
a kódolási sémát, létrehoztam a kódkategóriákat (egy-egy választípushoz egy számot
rendeltem). A kódkategóriákra is érvényes, hogy legyenek egymást kölcsönösen kizáróak és
teljes legyen a felsorolás. Minden egyes kódolásra kerülő információ egyetlen kódkategóriába
került. A kérdések egy része csak nominális változók képzésére adott lehetőséget, ezeket a
feldolgozáskor adat-transzformációval kellett a többváltozós statisztikai elemzésekhez
előkészíteni. A változók és kódolásaik a 11.sz. táblázat tartalmazza.

11.sz. táblázat: Egyszerű statisztikai elemzésekben vizsgált változók és kódolásuk
E-business aktivitásának vizsgálatához felhasznált kereszttábla elemzéssel vizsgált változók
Független

(magyarázó
változók)

Itemek Változók leírása

1 Releváns ismeretek és tapasztalatok (TUDÁS)
 B07 IKTTUDÁS IKT ismeretének a szintje
 B08 ALAPINFÓ Alapvető üzleti információk forrása
 B25 PIACINFÓ Fő információ források használata most és 5 éve
Stratégiai elem (STRATIT)
 F11 STRATUJ E-business fejlesztés új stratégiai elemként való megítélése
 F12 STRAT E-business fejlesztés stratégiai jelentőségének megítélése
3 Vállalkozás jellemzői (MÉRET)
 A02 MÉRET Alkalmazotti létszám 2005-ben.
4 Külső környezet (PIACIKÖRNY)
 A11 PIACITERMÉK Főtermék meghatározó piaca
 A12 PIACIRÉSZ Főtermék piaci részesedése
 H01 PIACDIN Piac dinamikája
 H20 KÖRBETART Körbetartozás hatása a vállalkozásra

Függő változók Itemek Változók leírása
1 Külső/belső on-line együttműködések (ON-LINEEGY)
 F06 BELSŐEGY Dokumentumcserét támogató on-line alkalmazás

F08 KÜLSŐEGY Üzleti partnerekkel való együttműködést támogató on-line alkalmazás (az e-mailen
kívül)

 H11 MOBIL Partnerek on-line elérését támogató mobil hálózati alkalmazás
 H12 KÜLSŐALK Vállalati hálózat távoli elérése
 H16 CRM CRM rendszer használata
2 On-line tranzakciók (ON-LINETRANZ)

G06 VÁSLIM Internetes vásárlási limit
 G07 ARBESZ On-line beszerzés és részaránya
 G13 BESZTAP E-beszerzéssel kapcsolatos tapasztalatok
 H05 ÉRTAR On-lin értékesítések aránya
3 E-business aktivitás (NETINDEX)
 E03 ELSOH Internet első használatának ideje
 E05 WEBSZEMÉLY Internet elérés korlátozottsága felhasználói kör alapján
 E06 WEBSEB Internet elérési sebesség
 E07 WEBKÖR Internet elérés korlátozottsága felhasználási kör alapján
 F01 INTRANET Intranet megléte.

E-business alkalmazások vizsgálatához felhasznált kereszttábla elemzéssel vizsgált változók
Független
(magyarázó
változók)

Itemek Változók leírása

 A02 MÉRET Alkalmazotti létszám 2005-ben.
 E03 ELSOH Internet első használatának ideje

F08 KÜLSŐEGY Üzleti partnerekkel való együttműködést támogató on-line alkalmazás (az e-mailen
kívül)

Függő változók Itemek Változók leírása
 D05 EBUSIBERUH Vállalati beruházások e-business fejlesztésekbe.
 F01 INTRANET Intranet megléte.
 G11 VIR Vállalatirányítási rendszer használata.

F08 KÜLSŐEGY Üzleti partnerekkel való együttműködést támogató on-line alkalmazás (az e-mailen
kívül)

 F09 LOGISZT Logisztikai alkalmazások.
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 G12 STRATBESZ Stratégiai beszerzésben való on-line alkalmazások.
 G07 ON-LINEBESZ On-line beszerzésekben való alkalmazások.
 I01 INFOSZERZ Szerződés üzleti információszolgáltatásra.
Főkomponensanalízissel vizsgált változók

 I08 5AKAD E-business áttörésének 5 fő akadálya
 G15 BESZGY On-line beszerzés sebezhető pontjai
 G27 KULTGY Üzleti kultúra gyenge pontjai

Egyváltozós elemzéssel vizsgált változók
 Összes változó. Amelynek eredményét kiemelt jelentőségűnek tulajdonítom, azok a következők:
 F11 STRATUJ E-business fejlesztés új stratégiai elemként való megítélése
 F12 STRAT E-business fejlesztés stratégiai jelentőségének megítélése
 B12 GAZDKUT Gazdaságkutató előrejelzésének figyelemmel kísérése.

Forrás: saját vizsgálat alapján

3.12 Az adatfeldolgozás elemei

Az adatfeldolgozáskor („data management”) egyetlen egységes, könnyen kezelhető
adatbázist kell állítottam össze MS Excel program segítségével. Ebben az összesítő fájlban
minden egyes összesítő oszlop egy-egy kérdőív összesítő munkalapjához került csatolásra
(belinkelésre), így folyamatosan bővíthető, dinamikus adatkészletet tudtam létrehozni.

3.12.1 Nem válaszolók kezelése, kiugró értékek kezelése

Az adatok egy része hiányos volt, de ez nem azonos a nulla értékkel. A nulla valódi
értékként vett részt a feldolgozásban. A hiányzó adatot tartalmazó eset (nincs adat, nem
válaszolt) kihagytam az elemzésből, de foglalkoztam vele, nehogy gondot okozzon a
későbbiekben. Az árbevételhez (A13) kapcsolódott az egyik leginkább hiányosan kitöltött
adatsor, amelynek hiányzó értékeit a meglévő adatok átlagából számított értékkel pótoltam. A
pótlásra azért volt szükség, mert a legtöbb többváltozós analízis teljes adatállományt kíván
minden változó esetében. A kiugró adatokat - pl. árbevételnél voltak nagyságrendekkel
nagyobb értékek két esetben -, kihagytam.

3.12.2 Adatok transzformációja

Adat transzformációt hajtunk végre, amikor új változót hozunk létre más változók
segítségével. Adat-transzformációra a nominális változók dichotóm (bináris; 0 és 1)
változókká alakításakor volt szükségem. Dichotómnak nevezzük azt a változót, amelyik
csakis két értéket vehet fel. Ez azoknak a változóknak az esetében volt érdekes, ahol egy
kérdésre több választ is lehetett adni, de a válaszok miatt csak nominális változók álltak volna
rendelkezésemre, melyek elemzése igen korlátozott. Ki kellett tehát terjesztenem valahogy az
eredetileg nominális változók elemzési lehetőségét (Pl. mi az 5 legfőbb akadálya az e-
business elterjedésének). Az átalakításhoz minden egyes választ külön jelölte – nem jelölte
értékkel láttam el, így dichotóm változókat kaptam21 (jelölte  =  1,  nem  jelölte  =  0  értéket
rendeltem hozzá). Ezeket már elemezhettem főkomponens analízissel, vagy faktoranalízissel.
A transzformálással kapott dichotóm változók összehasonlítását Cochran féle Q-próbával22

végeztem el. Ezzel rangsort állíthattam az egyes változók esetében.

21 Füstös és szerzőtársai (1986: 326-329 p.) könyvükben pontosan levezetik a matematikai igazolását a
transzformálás eredményeként kapott bináris változók elemezhetőségének.

22 A Cochran-féle Q próba leírását Hunyadi–Vita (2005: 457-459. p.) forrásban olvashatjuk.
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3.12.3 Indexek

Kérdőíves vizsgálatok esetén sokszor alkalmazott módszer az indexképzés23. Célom ezzel
az, hogy a vizsgált problémakör jellemzésére használt több változóval az adott kérdéskört
átfogóan jellemezhessem. Ha pl. az egyes itemek alapján egy ún. hálózati elérés indexet
készítek, ezzel már a hálózati elérés minőségét jellemezhetem. Ennek ismeretében a
vállalkozások hálózati elérésének minőségi szintjéről tudok nyilatkozni. Az indexszerkesztés
első lépésében kiválasztottam, hogy mely kérdésekkel közelíthető legjobban a vizsgálni
kívánt fogalom bizonyos eleme. Amennyiben tökéletes összefüggést találtam két kérdés
között, az egyiket kivettem. A kapcsolatok relatív erősségét kereszttáblákkal és asszociációs
mérőszámok segítségével mértem. Ha egy változó több másik változóval sem mutatott
összefüggést, kihagytam az indexszerkesztésből. Miután kiválasztottam, hogy mely kérdések
kerülnek be az indexbe, meghatároztam az egyes válaszokhoz tartozó pontértékeket és azok
irányát. Az indexeket úgy képeztem, hogy az egyes alapmutatók értékeihez rendelt
pontszámokat összeadtam. Az indexváltozón belül súlyoztam az indexalkotó részmutatókat.

3.12.4 Megbízhatóság és érvényesség

Az e-business elfogadottság megbízhatósági szintjét24 vizsgálva csak ezek a vállalkozások
vesznek majd részt az elemzésben, melyek elérik ezt a szintet, illetve amelyek érvényessége
igazolt. Kutatásomban a szerkezeti érvényesség vizsgálatát végeztem el, amelynek
meghatározásához Varimax eljárásos elforgatással kiegészített főkomponens analízist
(faktoranalízist) végeztem. Eltekintve a megbízhatóság és érvényesség tulajdonságaitól, a
minta jellemzői és a vizsgálati hipotézisek általánosíthatósága korlátozott. A viszonylag kis
elemszám és a nem véletlenszerű kiválasztás mindenképpen az általánosíthatóság ellen
szólnak, de ez nem befolyásolja a kutatás tudományos értékét. A főkomponens analízisek
tekintetében nem jelentett gondot az elemszám, ugyanis a módszer alkalmazása már akkor
javasolt, ha a mintanagyság meghaladja az 50 főt vagy a kérdésenkénti öt válaszadót.

3.13 Alkalmazott elemzési módszerek

A következőkben áttekintjük a kutatásban alkalmazott elemzési módszereket, és
magyarázatot adok azok alkalmazására, feltárva a mögöttes megfontolásokat.

3.13.1 Egy- és két és többváltozós elemzések

Egyváltozós elemzéssel vizsgáltam például a válaszadók megoszlását a foglalkoztatottak
száma szerint, vagy az árbevételük szerint. Ezután következte a kétváltozós és többváltozós
elemzések (pl. kereszttábla elemzés) amelyek célja az összehasonlítás volt. A folyamatok,
jelenségek vizsgálatának megkezdésekor nem ismert, hogy melyek azok a jellemzők, amelyek
lényeges információ tartalommal bírnak. Erre irányultan többváltozós statisztikai módszerek
közül a faktoranalízist (főkomponens analízist) alkalmaztam (Obádovics 2004; Szelényi
2002; Füstös et al. 1986; Francia 1976). Ez azért indokolt, mert a társadalmi-gazdasági
folyamatokban az egyes tényezők bonyolult kölcsönhatásban állhatnak egymással.

Székelyi–Barna (2004) rámutatnak, hogy a főkomponens analízisnél problémát jelenthet
az egyes főkomponenseknek az értelmezése, amelynek kiküszöbölésére jelent segítséget
rotálás, amelyet vizsgálataimban a Varimax eljárással végeztem el.

23 Az indexképzés módszeréről Obádovics (2004) phd disszertációjában találunk leírást.
24 A megbízhatósági szint és érvényesség tekintetében Babbie (1995) munkáját vettem alapul.
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4. EREDMÉNYEK

Az eredmények tárgyalásakor az egyes adaptációs tényezőkkel kapcsolatos empirikus
vizsgálatok eredményeit ismertetem, majd pedig a kutatási hipotézisek értékelését végzem el.
Az eredmények bemutatása az operacionalizálás tárgyalásakor bemutatott három vizsgálati
szálnak megfelelően, külön alfejezetekbe csoportosítva történik:

A. A fogalomtérképen részletezett e-business adaptációt magyarázó fogalmak és
változócsoportok, illetve az egyes változók tulajdonságainak, statisztikai
elemzésekkel igazolt eredményeinek a bemutatása, mellyel célom az egyes
változók témával kapcsolatos természetének a bemutatása. Ebben a
megközelítésben az empirikus eredményeket a fogalomtérképnek megfelelő
fogalmak és változócsoportok szerinti bontásban ismertetem. Ezek a csoportok a
következők:

a. A vezető jellemzői
b. A vállalkozás jellemzői
c. A külső környezettel való kapcsolat jellemzői
d. Infrastrukturális felkészültség és innovativitás
e. E-business alkalmazások belső és külső folyamatokban való használata

B. A magyarázó és függő változók kapcsolatának kereszttáblás elemzése. Ez a
vizsgálat a legnagyobb volumenű az összes között. Az elemzést a releváns
információt hordozó, a fogalomtérképen felsorolt változócsoportnak megfelelő
változó bevonásával végeztem el. Az eredmények az e-business adaptáció
folyamatában értelmezhető, egymással statisztikailag igazolható kapcsolatban álló
magyarázó és függő változók közötti összefüggéseket mutatják.

4.1 A vezető jellemzői

A következőkben a vezetőkhöz köthető változók és azok tulajdonságainak bemutatása,
egyes eredmények magyarázata, elemzése olvasható. Az adaptáló tulajdonságai közül az
egyén, vizsgálatomban a vezető kiemelt szerepet kap. Igyekszem minél jobban feltárni azokat
a vezetői tulajdonságokat, melyek meghatározó elemei az e-business adaptációjának, vagy
jelentős hatást gyakorolnak az adaptációs folyamatra. A segítő és akadályozó tényezők
feltárásában is komoly jelentőséget tulajdonítok a vezetők képességeinek, hozzáállásának
elemzésével, hogy közelebb kerülhessek a valódi mozgatórugókhoz, ami az IKT alkalma-
zásával kapcsolatos.

4.1.1 Adottság, pozíció és nem IKT tudás
A válaszadók életkor tekintetében mintegy fele 26-35 év közötti, valamivel több, mint

egy harmada 36-55 év közötti. Ez a válaszadók derékhada, ez alatti és feletti sávokban a
válaszadók egy hatoda tartozik. Egy országos statisztikát tekintve a válaszadók abba a
korosztályba tartoznak, ahol a digitálisan írástudatlanok aránya magasnak mondható
(Informatikai és Hírközlési Minisztérium, Nemzeti Szélessávú Stratégia Projekt 2005). Ennek
ellenére örvendetes, hogy a mintavételbe olyan vezetőket sikerült beválogatni, akik pozitív
hozzáállást mutatnak az IKT iránt. Az életkor vizsgálata a megannyi kereszttábla elemzés
során egyetlen egy esetben sem mutatott összefüggést az e-business adaptációja tekintetében,
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tehát a várakozással ellentétben nem sikerült igazolni, hogy az életkor növekedése együtt
járna egyfajta elutasítással, a csökkenése pedig az ellentettjével. A vizsgálat megbízhatóságát
növeli, hogy a válaszadók jelentős többsége három évnél régebben dolgozik a vállalatnál, ami
azt feltételezi, hogy a vállalkozás működésével tisztában vannak.

A következőkben a nem IKT tudást, ezek közül is az idegen nyelv ismeretét és a
végzettséget veszem elemzésbe. Az IKT, s ezen belül is az Internet használatának egyik
legfőbb indikátora az elemzők szerint az, hogy vajon milyen idegen nyelv ismerete van a
felhasználónak, ezek közül is kiemelkedik az angol nyelv ismerete. Sajnos, az angol
nyelvterületen végzett vizsgálatok ezt a szempontot általában figyelmen kívül hagyják, de
még a magyar tanulmányokban sem hangsúlyos ez a tényező. A nyelvtudás vizsgálatát azért
is tartottam fontosnak, mert az Európai Unió tagállamai közül Magyarországon a
legalacsonyabb azok aránya, akik legalább egy idegen nyelvet beszélnek, s ugyancsak nálunk
beszélnek a legkevesebben angolul. A nyelvtudás alacsony szintje pedig közvetlenül
befolyásolja a gazdasági teljesítményt (Ágh et al. 2005). Felmérésem alapján a 137 válaszadó
vezető összesen 176 idegen nyelvet ismer, hiszen egy vezető több nyelvet is ismerhet. Ez az
eredmény egyelőre csak azt bizonyítja, hogy a vezetők felé alapszintű elvárás egy vagy több
idegen nyelv ismerete, de még nem bizonyítja, hogy az e-business felé való nyitottságuk
összefüggésbe hozható a nyelvtudással. A minta kiválasztásánál feltétel volt az e-business felé
való nyitottság, de nem volt feltétel az idegen nyelv ismerete. Ezért annak alátámasztására,
hogy az idegen nyelv ismerete összefüggésben áll az e-business felé való nyitottsággal,
további vizsgálatok szükségesek. A felmért 176 főből 100 fő ismeri az angol nyelvet, 53-an a
német nyelvet, a fennmaradó 19 esetben pedig orosz (4), francia (4), arab, lengyel, spanyol,
román nyelvek ismeretéről beszélhetünk. Megállapítható az angol nyelv ismeretének
meghatározó fölényét (58%), de a német nyelv ismerete is (31%) jelentős.

Eddig nem nagyon ismert olyan kimutatás, mely összevetette volna a beosztás és az
idegen nyelv ismeretének arányát. A cégvezetők, tulajdonosok, ügyvezetők elsöprő többsége
beszél valamilyen idegen nyelvet. 134 értékelhető választ adtak a beosztásra vonatkozóan,
ennek megfelelően 161 nyelvismeretet állapítottunk meg. A beosztásokat tekintve
megállapítottam, hogy az egyes feladatkörökben kiegyenlítettnek mondható a nyelvismeret
mennyisége, egy főre átlagosan 1,2 idegen nyelvismeret jut. Itt az értékelés során az egyéb
kategóriába sorolt beosztásokat szétosztottam a legmegfelelőbbnek tartott kategóriákba.
Ennek alapján megállapíthatjuk, hogy a legtöbb idegen nyelvet arányosan a marketinges
(150%) és projekt menedzserek (146%) ismerik, ezután következnek a HR (133%) és IT
munkatársak (133%). Azért tartottam fontosnak ezen összevetést megtenni, mert
meggyőződésem szerint az idegen nyelv ismerete meghatározóan befolyásolja az Internet
használatot, mintegy kulcskompetenciája a vezető hálózati tevékenységének, bármilyen be-
osztásban is legyen. Az eredmények alapján megállapítható, hogy minden vezető, aki nyelv-
tudással rendelkezik, nagy valószínűséggel – de nem szükségszerűen – potenciálisan aktív
használója az IKT technológiának, főleg az Internetnek, ezzel elősegítheti az e-business tech-
nológia adaptációját. Az idegen nyelv ismeretének hiánya a vizsgált populációban nem igazolt
jelenség, tehát mint adaptációs akadályozó tényező sem jöhet számításba. A végzettségek
megoszlása azt mutatja, hogy az IKT kompetenciájuk tekintetében a vezetők többségében
nem „szakmabeliek” (pl. informatikusok). Ebből, illetve a bevallott IKT tudásszintből arra
következtethetünk, hogy mindegyik vezető valamennyire önszorgalomból, illetve a
mindennapi tevékenysége során sajátíthatott el bizonyos az IKT kompetenciákat.

A kutatás szempontjából érdemesnek tartottam néhány, a vezetői képzettség körébe
tartozó tudás, ismeret befolyásoló hatásainak a felmérését is. Ebben a vizsgálat körben tettem
fel a következő kérdést: „Ön szerint, ha vállalata az e-business megvalósításába kezdene,
akkor mikor tenné ezt?” Ezzel arra voltam kíváncsi, hogy az adott vezető tisztában van-e
azzal, hogy egy ilyen technológia és szervezetfejlesztést párhuzamosan igénylő vállalati
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tevékenység milyen komoly gazdasági erőforrásokat igényel. Itt a helyes szemlélet – a
gyakorlat alapján – ha a vállalkozás a növekedés csúcsán, vagy növekedésben kezd a
megvalósításba. Ennek ellenére szinte minden vezetői körben szerepelt a vállalkozás
stagnálásában történő megvalósítás, vagy esetleges „csodafegyverként” való alkalmazásának
jelensége, ami a nagy kockázat mellett a vezetői képzetlenséget is jelzi.

4.1.2 Informatikai tudás, IKT kognitív készség és az e-business ismerete
Az IKT ismeretének illetve az informatikai tudásnak a felméréséhez egyfelől a

válaszadók önértékelését vettem elemzés alá, illetve azon ismereteiket, amelyek a modern
elektronikus üzletviteli alkalmazások tekintetében (pl. ERP rendszer, XML sztenderdek)
megvannak. A vállalkozás és a vezető tudását külön-külön igyekeztem felmérni és igen
meglepő eredményeket kaptam. Saját bevallása szerint, általánosságban véve a vezetők
mintegy 61%-a nagyjából ismeri az IKT technológiákat, 23%-uk pedig naprakésznek tekinti
ismereteit. A feltűnően magas ismereti arányt az ügyvezetők körében a túlzott
magabiztosságnak és nem megfelelő önismeretnek tulajdonítom. Az e-businessről pedig
szinte mindegyikük, többféle csatornán is értesült, ahol meghatározó jellege van az
Internetnek (33%). Az „önbevallós” ismeret felmérések túl szép eredményeket adnak ahhoz,
hogy kitételek nélkül elfogadjuk azokat. Mehrtens (2001: 171. p.) Internet adaptációs
modelljéből kivette az IT vezetők informatikai ismeretét, mivel szerinte ez a faktor nem volt
hatással az Internet elfogadottságára. Mehrtens azonban nem vizsgálta, hogy vajon a vezetők
ismerete megfelel-e a valóságnak. Ez azért is elgondolkodtató, hogy napjaink időszegényes
világában mennyi időt szánnak, pontosabban mekkora figyelmet szánnak a vezetők személyes
jellegű informálódásra, ismeretszerzésre egy ilyen újszerű témát illetően, mint az e-business.
Ahhoz, hogy az ismeretszerzés mélységéről képet kapjunk, érdemes megtudnunk, vajon részt
vettek-e valamilyen IKT-vel kapcsolatos ilyen irányú képzésen. Ebben a tekintetben már nem
túl biztató a kép, hiszen a válaszadók többsége nem vett részt (55%) semmilyen IKT
képzésen, sőt, munkatársa sem mélyítette ismereteit. Arra következtethetünk, hogy IKT
ismereteik elmélyítését a vezetők nem igazán tekintik fontosnak, miközben saját tudásukat,
ismereteiket 84%-ban legalább nagyjából jónak ítélik. Az eredmények fényében tehát nem
igazolható a vezetők IKT ismeretének elmélyültsége, de ennek ellenkezője sem zárható ki
egyértelműen. Annyit állapíthatunk meg, hogy az IKT tudás tekintetében a „vállalkozói
szellem” torzító hatása az ismeretek feltételezett mélységéhez képest meghatározó tényező
lehet.

A vezető információs kognitív készségét már  nehezebb  mérni,  itt  olyan  változókat
igyekeztem létrehozni, amelyek az információ aktív keresésével, keresési kompetenciával
kapcsolatosak. Így mértem a gazdaságkutató előrejelzéseit követő figyelmet, makrogazdasági
előrejelzések fontosságát, Európai Uniós információk használatát. Ezeket az információkat
feltáró készségeket nem születésünkkel kapjuk, hanem tanulással szerezzük meg, azaz annak
a képessége, hogy alkalmasak vagyunk ilyen információk megszerzésére, a kognitív készség
erősségét mutatja. Ebben az esetben feltételezem a döntéshozó racionális, kockázatcsökkentés
irányába ható információ szerző magatartását (Illés 2006). Ez a vezetői magatartás meg-
győződésem szerint nem opcionális lehetősége a vezetőnek, hanem kulcsfeladata, kompeten-
ciája. Az eredmények meglehetősen lehangolóak az információgyűjtés, orientáltság esetében.
Minél nagyobb cégről van szó, annál inkább jellemző, hogy van a cégnek szerződése on-line
információszolgáltatásra. Egyébként nem jellemző, hogy a piaci információkért hajlandóak
lennének fizetni a vállalkozások. Sajnos, a válaszokból az is kiderül, hogy az EU-s
információforrásokat alig, vagy inkább egyáltalán nem használják a döntéshozók, magyar
nyelvű gazdaságkutató előrejelzéseit pedig alig olvassák, hírleveleket is csak kevesen
járatnak. A vállalati gyakorlat a cégek közel felében az, hogy nem vásárolnak piaci
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információt, ilyen jellegű on-line szolgáltatást (pl. Reuters infó) nem vesznek igénybe. A
válaszadók alig egy negyede olvassa valamilyen gazdaságkutató előrejelzéseit, ha olvassa,
akkor nagy részben a GKI ZRT. kiadványait kíséri figyelemmel. A válaszadók elsöprő
többsége egyáltalán nem követi figyelemmel az elektronikus hírlevélben, vagy webes felüle-
ten lévő uniós piaci információkat, hírlevelet sem járat. Kétharmaduk a makrogazdasági előre-
jelzéseket nem tartja fontosnak a vállalat vezetésében, a gazdasági előrejelzéseket is csak
alkalmanként követik nyomon. Ezek megerősítik a személyes, informális kapcsolatok vállala-
ti magatartásra gyakorolt kiemelkedő hatását, ami a bizalomdeficit egyik jellemző vonása.

A fentiek alapján nem várt eredményt is hozott a kutatás. Meglepően élénk figyelmet
tanúsítanak a vezetők az on-line közösségépítést illetően, lehetőségében. Ezt alátámasztják a
Web 2.0 alkalmazások előretörésének általános vizsgálati eredményei (Nemeslaki et al.
2008). Meggyőződésem, hogy az on-line szakmai közösségek olyan új perspektíváját kínálják
a tudásmegosztásnak és olyan bizalomközvetítő szerepük van, amely elősegítheti az adaptá-
ciós folyamatokat. A vezetők pontosan tudják, hogy a versenyben szükségük van új informá-
ciókra és egyéb szinergikus előnyökre is szert tehetnek egy ilyen közösség tagjaként. Annak
is tudatában vannak, hogy ez a tagság számukra kötelezettségeket is jelent, azaz ők is
személyes információikkal, a reciprocitás elvének megfelelően tartoznak magukért helytállni.
Ennek azért is örültem, mert ez volt az egyik legdöntőbb bizonyítéka annak, hogy van olyan
vívmánya az IKT forradalomnak (lásd korábban: Web 2.0 ismertetése), amely valódi
érdeklődést váltott ki a vezetőkben a piaci versenyképességüket, informáltsági szintjüket
növelése kapcsán.

Több tanulmány érinti az e-kormányzati szolgáltatások fontosságát, szerepét az adaptáció
folyamatában. Az állam bizonyos tevékenységekkel segítheti a vállalkozásokat az e-business
tevékenységeik beindításában, amellyel a kanadai példa esetében a gazdasági növekedés
elérése volt az egyik fő célkitűzés (CEBI 2002). Így köthető az e-kormányzati szolgáltatások
igénybevétele a témához, az e-kormányzati szolgáltatások „megtanulásának” képessége.
Ebben a tekintetben ellentmondásosak az eredmények. Egyfelől a válaszadók felsorolták,
milyen e-kormányzati szolgáltatások lennének számukra hasznosak a mindennapi tevékeny-
ségükben (teljes körű ügyintézés, eljárások meggyorsítása, kényelmesebb ügyintézés),
másfelől azonban a válaszadók közel fele nem tartana semmiféle e-kormányzati szolgáltatásra
igényt. Ez súlyos ítélet a hazai e-kormányzati erőfeszítéseket illetően, úgy tűnik, a
vállalatvezetők nemigen értékelik az elért eredményeket.

4.1.3 Vezető információs szerepe
Mint azt a szakirodalmi feldolgozásban kimerítően tárgyaltam, a vezetői információs

szerep, az információ gyűjtése, feldolgozása, az információs alkalmazások tanulása (kognitív
készség) fontos vezetői kompetencia. A következőkben olyan eredményeket tekintünk át,
melyek az információ egyes vezetői aspektusait tárgyalja. Egy vezető mindig naprakész a
piaci információkban, döntéseit nagy részben ezekre alapozza. A következő kimutatás egy
trendet mutat be, ami egyúttal az információs csatornák tekintetében való átrendeződés
jelenségére is felhívja a figyelmet. A piaci információk csatornáinak elemzésben a Független
változó a hírforrás, információs forrás; a Függő változó pedig az üzleti trendekről és
kilátásokról, marketing és piaci információkról való tájékozódási attitűd (11.sz. ábra).
Drámai, mindössze 5 éves időintervallumban történt átrendeződésnek lehetünk a tanúi. Az
internet átvette vezető szerepet, amely együtt járt a hírlevél szerepének növekedésével. A
hagyományos csatornák (újság, TV) továbbra is tartják magukat, itt a legnagyobb vesztes a
rádió, ezért a kereskedelmi rádiós csatornák jó lesz, ha felfigyelnek a jelenségre: aki használja
a netet, nem biztos, hogy a rádiót hírforrásként számításba veszi a jövőben.
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Újság TV
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Üzleti trendekről, kilátásokról, marketing és piaci információkról
leginkább honnan tájékozódott 5 éve és honnan most?

Most és 5 éve egyaránt 5 évvel ezelőtt
Most Nem jelölte

11.sz. ábra: Piaci információk csatornái
Forrás: saját vizsgálat alapján

Vizsgálatomban kiemelt szerepet kapott az egyes vezetői információk „beszerzésének” a
helye, csatornája is, ezért górcső alá vettem, hogy alapvető üzleti információit honnan szerzi
be a döntéshozó (12.sz. ábra). Ez a vizsgálat a hálózati beágyazódottság, a társadalmi
kötelékek erősségének közvetett felmérését is célozta. Az eredmények szerint a válaszadók
személyes tapasztalat útján, konferenciákon, szakmai értekezleteken szerzik ismereteiket,
melyek aránya összegezve (8+7+14+18 = 47%).

19%

19%
26%

36%

Szakmai értekezlet,
konferencia

Internetes forrás (pl.
internetes hírportál,
on-line újság stb.)

Rádió, televízió,
újság

Barát, ismerős

12.sz. ábra: Alapvető üzleti információk csatornái
Forrás: saját vizsgálat alapján

Ez azt jelenti, hogy a vezetők sokféle csatornán keresztül szereznek ismereteket, de a
személyes csatorna meghatározó számukra. A 12.sz. ábra mutatja a megbízható információs
források jelentőségének csökkenését a kényelmesen elérhető információs csatornákhoz
képest. A nem megbízható információs források 36%-os arányt képviseltek a megbízható
19%-os arányához képest. Azok, akik a személyes forrásokat jelölték meg (barát, ismerős,
konferencia), szinte mind megjelölték az internetes forrást is. A válaszadók 57,7%-a egyál-
talán nem jelölte meg alapvető információs forrásként a barátját vagy ismerősét (!), s ezek
közül csak közel egynegyede nem jelölte meg az internetet, míg háromnegyede megjelölte
alapvető információs forrásként. Ez tükrözi azt, hogy az alapvető információs csatornák
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aránya eltolódott az IKT irányába. Akik nem választják a baráti ismerősi „szálakat”, azok
biztosan választják az Internetet. A válaszadók közel egynegyede egyáltalán  nem  kötődik  a
személyes csatornákhoz, csakis IKT technológián keresztül szerzi be alapvető információit.
Egyértelmű tehát az IKT csatornák térnyerése az alapvető üzleti információk és a piaci infor-
mációk területén egyaránt. Megvizsgáltam, hogy az életkor szerint képezhetőek-e csoportok a
bizalmi-kényelmi páros, illetve a személyes versus internet információ szerzés tekintetében. A
13.sz. ábrán a gömbök arányokat jelölnek (pl. kényelmes : megbízható, internet : személyes).
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Kényelmes v. megbízható
Internet v. személyes
Többiek (Int. v. szem.)
Többiek (Kényelm. v. megb.)

13.sz. ábra: Bizalmi versus kényelmes és személyes versus internetes információszerzés
Forrás: saját vizsgálat alapján

Az egyes arányok az Y tengely értékeit adják, míg az X tengelyen a korcsoportok
sorszáma van. Az 1-es csoport a 26-év alatti, a 2-es a 26-35 éves, a 3-as a 36-45 éves, a 4-es a
46-55 éves, az 5-ös pedig az 55 év feletti korosztályt jelöli. Az egyes gömbpárok (sárga-kék
és vörös-rózsaszín) a csoportsorszámoknak megfelelően mindig az adott korcsoportot (sárga,
vörös) és korcsoporton kívüli (kék, rózsaszín) korosztályok értékeit jelzik. Tehát pl. az 1-es
korosztály sárga gömbje a 26 év alattiak internet:személyes arányát mutatja, míg a kék a nem
26 évesekét. A négyféle relációs gömböt vizsgálva négy jól elkülöníthető csoportot kapunk:

1. csoport: a 26 év alattiaknál teljesen az intrenetes csatornák felé orientálódik, erősen
észlelhető az e-ready magatartás hatása az összes többi korosztályhoz képest, viszont
megbízhatóság:versus kényelem tekintetében az összes többi korosztállyal azonos
arányt mutat!

2. csoport: a 26-35 éves korosztály preferálja leginkább (!) a kényelmes információkat, az
idősebbekhez képest kicsit jobban kedveli az internetet.

3. csoport: a 36-45 éves korosztály és az 55 év felettiek: kevésbé internet pártiak a 2.
csoporthoz képest és kismértékben a megbízható információkat preferálják.

4. csoport: 46-55 éves korosztály teljesen a személyes csatornák felé orientálódik, épp a
26 év alatti ellenpárjaként. Hasonló a helyzet a kényelemmel is, inlább megbízható,
baráti információkat részesíti előnyben.

Világosan látszik, hogy az egyes életkorcsoportokba tartozó vezetők információ szerzési
attitűdjei a megbízhatóság és kényelem aspektusából nézve mennyire eltérőek lehetnek. Jól
érzékelhető a két pólus: a 26 év alattiak e-ready kötődése és a 46-55 éves korosztály szemé-
lyes kapcsolati beágyazódottságából kialakult magatartása nagy generációs különbséget jelez.
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4.1.4 Vezető e-business megítélése, stratégiai megítélés

Előzetes feltevésem szerint az e-business általános és stratégiai megítélése jelentős
befolyást gyakorolhat az adaptációra. Egy eleve negatív vélemény, tapasztalat nem
szükségszerűen, de velejárója lehet a technológia elutasításának, vagy a felé megnyilvánuló
passzivitásnak. A tapasztalat és a vélemény tehát nem feltétlenül határozza meg, hogy egy
vállalkozás adaptálja-e az IKT technológiát, de mindenképpen befolyásoló erővel bírhat.

A következő elemzések eredményei igényt támasztanak a kutatás folytatására a probléma
érzékenyebb vizsgálatának céljából. A kereszttáblás elemzések eredményeinek a
tárgyalásakor a vélemény típusú változók hatását markánsabban láthatjuk majd. Alapvetően
két dologra voltam kíváncsi. Egyfelől mit gondolnak a vezetők arról, hogy mik a legfontosabb
akadályai az e-business áttörésének, ezek közül is melyik az az öt legfontosabb, amit annak
ítélnek. Másfelől arra voltam kíváncsi, hogy az on-line beszerzésnek, ami igen népszerű a
fejlettebb gazdaságokban, milyen sebezhetőségét fedezik fel a válaszadók. Mi volt a célja
ennek? Egyfelől tájékozódási pontot ad a vezetők gondolkozásáról a témában (e-business
akadályozó tényezők feltárása), másfelől kontrasztot ad arra vonatkozóan, hogy maguk a
vállalkozások e-business aktivitása és alkalmazása összhangba hozható-e pl. az on-line
beszerzéssel kapcsolatos véleményükkel.

Megosztottak a vezetők a tekintetben, hogy miként is értékelik az e-business gazdaságos-
ságát. A válaszadók 52%-a véli úgy, hogy nem tud igazán mérhető üzleti eredményeket
produkálni, csak járulékos eredményeket tud felmutatni, míg 40%-uk jelentős hatékony-
ságnövelő, költségcsökkentő, jövedelmező, piacbővítő hatásokat lát ezen technológiában, s
ezzel nem jár együtt a vállalati méret növekedése.

Az e-business elterjedését akadályozó legfontosabb öt tényezőt illetően Q-próbával
igazoltam, hogy az egyes változók között abban a tekintetben van-e különbség, hogy a
válaszadók melyiket jelölték meg (lásd 12.sz. táblázat). Miután ez pozitív eredményt hozott,
főkomponens analízissel első körben a következő hét faktort sikerült beazonosítanom: 1.
Információs tudáshiány és alacsony internet penetráció, 2. Jogi háttér és rövidtávú szemlélet ,
3. Döntéshozók IKT írástudatlansága, 4. Kulturális akadályok, 5. Képzetlen vezetés, 6.
Innováció hiánya, 7. Vállalati stratégia hiánya. Nem voltam azonban elégedett ezzel az
eredménnyel, ezért Varimax eljárással rotáltam a faktorokat és folyamatosan csökkentettem
az analízisben résztvevő változók számát, erősítve ezzel a pontosságot (13.sz. táblázat). Az
analízisből olyan változók estek ki, mint az érdektelenség, nincs rá szükség, tőkehiány, drága
internet, nem eléggé elterjedt internet használat, 45-55 év közöttiek digitális írástudatlansága.
Ezek részben meglepőek voltak, hiszen az elmúlt években is folyamatosan azt olvashattuk az
elemzésekben, hogy drága az internet. A válaszadók azonban ezeket a tényezőket - legalábbis
a faktoranalízis eljárása során ez bizonyítottá vált számomra – az e-business szempontjából
nem tartották lényeges hátráltató tényezőknek.

Végül az összes olyan változótól megtisztítottam a táblát, melyek több faktorhoz is
ugyanúgy kapcsolódnak. Ennek eredményeképpen 11 változó maradt, amelyből öt végső
komponenst sikerült értelmeznem: 1. Tudáshiány és alacsony internet használat, 2.
Vezetés alkalmatlansága 3. E-business szükség felismerésének hiánya, 4. Jogszabályi
hiányosságok, 5. Innovációs készség hiánya és felkészületlen vállalat. Nagyon
tanulságosak és a döntéshozók számára is megfontolandó felvetéseket generálnak az
eredmények. A tudáshiány és a szükséges technológiai fejlesztések felismerésének hiánya
azonnal szembeötlő. Az egyik üzenet ebben az, hogy nagyfokú alkalmatlanság és fejlesztések
irányában tanúsított passzivitás irritálja leginkább a vezetőket. Ennek ellenére a válaszadók
innovációs aktivitása nem mondható jelentősnek (mint azt a későbbiekben látjuk). Az internet
kapcsolat drágaságán a fogyasztók, a potenciális vásárlók helyzetéből ítélték kedvezőtlennek
a helyzetet, hiszen a „kritikus tömeg” elérésének fontos tényezője, hogy elég nagy legyen a
vevőkörnél az Internet penetráció. A rövidtávú üzleti szemlélet szorosan kapcsolódik az első
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faktorhoz abban a tekintetben, hogy hosszú távra csak azok gondolnak, akik folyamatosan
fejlesztenek, hiszen nem akarnak lemaradni a versenyben. A rövidtáv a napi túlélés küzdelme-
it vetíti elénk, ami akkor jelent gondot, ha egyetlen eleme a fennmaradási „stratégiának”. A
jogszabályi hiányosságok említése tipikus, hiszen a vállalkozók megszokták, hogy ha valami
jogilag nem tiszta, akkor biztosan negatív megítélés alá esik úgy az eladó, mint a vevő
részéről. Jogilag nem átlátható tranzakciókban senki nem vesz részt szívesen. A válaszadókat
ezután az e-business elterjedését katalizáló tényezőkről kérdeztem, ahol saját szavaikkal
szabadon meghatározhatták, mit is tartanak annak. A tartalomelemzés során az e-business-ről
szerzett ismeretek, internet penetráció, szemléletváltozás és jogi háttér az első négy olyan
tényező sorrendben, amelyet a leggyakrabban említettek.

A 3.2 pont kulcsfogalmainál említett szempontok miatt további kutatásnak vetettem alá,
hogy vajon a vállalati méret szerepet játszik-e abban, hogy vezetőik miképpen gondolkodnak
az e-business elterjedésének útjában lévő akadályokról. A vállalati mérettel együtt azonban
egyúttal az ERP rendszerek alkalmazása is „vizsgázott”, hiszen ezek a rendszerek csak
nagyvállalatoknál terjedtek el. Emellett arra is kíváncsi voltam, vajon létrehozható-e egy
olyan, nem nagyvállalati vezetői kategória, amely jól reprezentálja válaszadó mikro és KKV
vezetők véleményét. Először is szigorúan alkalmazotti létszám alapján kiválasztottam négy
kategóriát: 0-10 fő, 11-250 fő, 250 fő felett és 0-250 fő. A 0-250 fős kategória esetében azt
szerettem volna megtudni, hogy vajon a mikro és KKV vállalkozások vezetőinek véleményét
mennyire tekinthetem hasonlónak a válaszadások tekintetében. A vezetői vélemények alapján
több megállapítást tehetünk:

· Nagyvállalati vezetők kategória (250 fő felett): az üzleti kultúra kialakulatlanságát
egyhangúan akadálynak ítélik, ebben minden más vezetőtől eltérnek. A vállalati
érdeklődés hiányát, vezetés alkalmatlansága, internetes tudás hiányát, az alacsony
internet penetrációt valamint a digitális aláírás elterjedtségét a többi vezetőhöz
képest jelentősen kisebb mértékben látják akadályozó tényezőnek.

· Nem nagyvállalati vezetők kategória (0-250 fő): A vállalatok érdeklődésének
hiánya, valamint az internetes tudás hiánya, a fel nem ismert szükségesség
tekintetében jelzi a 0-10 fős valamint a 11-250 fős vállalkozások vezetői jelentős
véleménykülönbségét.

· KKV vezetők (11-250 fő): A vállalatok érdeklődésének hiánya, a vállalatvezetők
képzetlensége és a fel nem ismert szükségesség tekintetében mutatnak magas
arányt a válaszadásaik, ebben tehát minden más kategóriához képest erősebben
érzékelik akadálynak a vizsgált tényezőket.

· Mikro vállalatvezetők (0-10 fő): A válaszadók szerint az internetes tudás hiánya
nagy akadályt jelent, ami mellett azonban egyedülállóan (érthető módon) a
tőkehiányt is jelentős tényezőnek látják. Ez előbbi esetében állnak legtávolabb a
nagyvállalati vezetők véleményétől. Ők azok, akik leginkább érzik úgy, hogy a
hazai piaci résztvevők felismerték a szükségét a technológiának, s leginkább
hiányát érzik az internetes tudásnak.

Összességében tehát elmondható, hogy a vezetők, vállalati kategóriától függetlenül
szinte mindegyik tényezőt hasonlóan ítélték meg, azonban egyes tényezők mentén
érzékelhetően más véleményt fogalmaztak meg. Az eltérések: kialakult üzleti kultúra
hiánya, vállalatok érdeklődésének hiánya, digitális aláírás elterjedése, internetes tudás
hiánya, vállalatvezetés képzetlensége. Azaz, itt a nagyvállalatok vezetői ezen vizsgált ténye-
zőkben szembetűnően más véleményen voltak a többiekhez képest. Itt egy lényeges megjegy-
zést szeretnék tenni. Ez esetben ugyan nem vizsgáltam az ERP-t, de erősen valószínűsíthető,
hogy a nagyvállalati vezetők vélemény alakítása mindenképpen összefügg a vállalati ERP
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meglétével, így az ERP-t is lényeges e-business adaptációs elemnek tekinthetjük. Ebből a
KKV-k részére egy üzenet is megfogalmazódik: az e-business adaptációjának és az IKT
alkalmazás hatékonyságának, arról kialakított véleménynek alapeleme az üzleti alkalmazások
integrálása. A nem nagyvállalati vezetői kategória bevezetése két tényező kivételével sikeres-
nek mondható: vállalatok érdeklődésének a hiánya és a fel nem ismert szükségesség.

Az Internetes sikeres szolgáltatások sikertényezőinek meghatározásakor a szolgáltatás
kényelmét, gyorsaságát, információk elérhetőségét tartották a legfontosabbnak, illetve azok
megbízhatóságát is többen megjelölték. Itt megjegyzem, a gyors üzleti folyamatok általában
feltételezik annak elfogadható megbízhatóságát is. A vevő ugyanis nem szívesen vár arra,
hogy a tranzakció során egyszer csak történik valami. Ami lassú, az valószínűleg nem is jó,
legalábbis az on-line vevő figyelmét nem ragadja meg. Számára az on-line ügyletben a
gyorsaság egyfajta „márka”, ami szorosan kötődik a megbízhatósághoz. Az on-line beszerzés
és az értékesítés megítélése sem mondható általában pozitívnak. Ennek több oka is lehet.
Azok a vállalkozások, amelyek bővülő piacról számolnak be, általában on-line is értékesí-
tenek, s kizárólag náluk figyelhető meg a 25%-nál nagyobb arányú értékesítés. Noha
szignifikáns összefüggés nem mutatható ki a piac dinamikája (beállt, szűkülő, bővülő) és az
on-line értékesítés között, de a számok mégis markánsan érzékeltetik a jelenséget. Egyfelől a
piaci dinamika nem feltétlenül jelzi az on-line aktivitást, másfelől erős polarizáltság fedezhető
fel. Nevezetesen, ha az on-line értékesítés és/vagy beszerzés bevett gyakorlat egy
vállalkozásnál, akkor általában mértékében is jelentős.

Kutatásomban – más kutatásokhoz hasonlóan - kiemelt szerepet szántam az e-business
stratégiai megítélésének. Az IKT eszközök stratégiai hatása régóta téma a kutatásokban. A
kutatók egy része úgy véli, hogy az IKT alkalmazásából nem csupán termelési, szolgáltatási
folyamatok hatékonyabbá tételét várhatjuk el, hanem stratégiai előnyök is kovácsolhatóak
megfelelő alkalmazásukból. A „stratégiai fegyver” koncepcióval összhangba hozható SIS
(stratégiai információ rendszer) jellemzőit, jelenségét először Wiseman (1988) tárgyalta
részletesebben. Meglátása szerint lehet úgy is használni egy vállalat IKT eszközeit, hogy az
meghatározza vagy csak támogassa a versenystratégiát. A koncepciónak egyik szemléletes
modelljét láthatjuk Cash-McFarlan-McKenney (1992) stratégiai rács modelljében. A modell
iparági szinten vizsgálja és középtávon várható stratégiai hatásuk szerint osztályozza az IS
rendszerek stratégiai hatását.

Ennek alapján négy fő kategóriát különíthetünk el: 1. támogató (az IKT csak másodlagos
szerepel bír, nem nagyon költenek rá, vezetők sem foglalkoznak vele), 2. termelési (az IKT
kulcsfontosságú, az IT hosszútávra van kiépítve, ezért fejlesztése sem aktuális), 3. átalakuló
(akik most élik meg az IKT forradalom kényszerítő hatásait, kiskereskedelmi hálózatok,
raktárról rendelés stb.), 4. stratégiai (az IKT jelentősége a múltban és a jövőben is kritikus,
akkor mindig követniük kell a változásokat, folyamatos IKT fejlesztésre vannak
kényszerítve). Ha eszerint osztályoznánk jelen dolgozatban vizsgált vállalkozásokat, akkor
zömében az átalakuló típusú kategóriába sorolhatnánk őket.

A stratégiai megítélésnek lényeges eleme, hogy az IKT beruházások, alkalmazások
milyen értékelést kapnak a menedzsment részéről. Drótos (2001) értekezésében arról ír, hogy
az IT tervezését az üzleti vízióból vett stratégiának kell alávetni, ezt a területet üzletági
irányítás alá kell vetni, az IT költségvetést pedig soha nem önmagában, hanem egy üzleti
akció nélkülözhetetlen elemeként kell értékelni. Ugyancsak idesorolható Zuboff (1985)
szervezeteknél megfigyelt informatikai potenciál kiaknázási lehetőségeket vizsgáló munkája,
amelyben az informálás megnyilvánulási formái közül több perspektívát is tárgyal. Ezek
közül a stratégiai információrendszer perspektíva szerint több iparágban az informatika jobb
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megértési képessége, az új IKT informálási potenciáljának kiaknázása lesz az alapja az egyes
cégek megkülönböztethetőségének. Ez pedig kihat a vállalatok versenypozíciójára.

A fentiek megerősítettek abban, hogy vizsgálatomban kitérjek az e-business stratégiai
szerepének megítélésére és annak tudakozódására, hogy vajon milyen jelentőséget tulajdoní-
tanak az IKT-nak. A válaszadók fele arányban értékelte úgy, hogy az e-businesst új stratégiai
elemként kell a vállalati életbe bevezetni, míg a fele a meglévő stratégiai elemek
valamelyikébe beépítve képzeli el az elektronikus tevékenységet. Ehhez kapcsolódó másik
kérdéssel arra kerestem választ, vajon hogy látják a vezetők: az e-business üzletfejlesztés
elsősorban IT fejlesztés-e, vagy ennél jóval több, akár az egész üzlet (vállalkozás) transzfor-
mációját  is  jelentheti.  A válaszadók több  mint  fele  elsődlegesen  IT  fejlesztésnek  ítélte  az  e-
business üzletfejlesztést, míg a maradék alapvető stratégiaváltoztatást tartott szükségesnek. Ez
utóbbival magam is egyetértek, de figyelemre méltó a téma tekintetében a megosztottság és az
ismeret hiányának esetleges befolyása az adaptációra. Az eredmények a következő kérdést
vetik fel: hogyan is ismerhetnénk fel a vezetők az e-business üzleti jelentőségét, ha egy részte-
rületét fogták csak fel, az IT természetét ragadták meg az e-business jelenségnek. Ebben a
kérdésben sikerült két, jellemzően elkülönülő csoportot beazonosítani: 1. azok a válaszadók,
akik az e-business gazdaságossági megítélését egyértelműen pozitívnak értékelték; 2. azok,
akik csak járulékos eredményeket látnak az e-business fejlesztésnek köszönhetően. Ez az
értékelés – vezetői vélemény – azonban statisztikailag igazolható, gyengén-közepesen erős
összefüggést mutatott azzal, hogy az e-business vállalati tevékenységet a vezető elsősorban az
IT fejlesztés, vagy alapvető stratégiaváltoztatásnak értékelte-e. Tovább finomítva a
vizsgálódást, az e-business gazdasági hatásait egyértelműen negatívan értékelő válaszadók (9
fő) több jellemző tulajdonságát sikerült beazonosítani, amely a teljes válaszadókat tekintve is
különbségeket mutat. Ebben a csoportba találhatóak messze a legnagyobb arányban azok,
akik bevallottan nem naprakészek IT ismereteiket tekintve, alapvető üzleti információikat
több mint 50%-ban személyes kapcsolataik révén szerzik be, s vállalatuk piaca teljes
egészében hazai piac, ahol 5%-nál kisebb piaci részesedéssel bírnak, alkalmazotti létszámuk a
nagy és nem nagy vállalatok között fele-fele arányban osztozik. Egyáltalán nem csak a
legkisebb cégek tartoznak ide! Kicsit ellentmondásosnak hat, hogy mindezek ellenére ők
azok, akik legnagyobb arányban tagjai valamilyen szakmai alapú internetes közösségnek,
ugyanakkor az innen származó információikat nem tartják annyira jelentősnek az üzleti siker
eléréséhez, mint a mintavételi sokaság átlagos válaszadói. Cégükben gyakorlatilag nem
bonyolítanak on-line beszerzést és értékesítést, vagy csak igen szerény mértékben, kereske-
delmi portállal sincs szerződésük.

4.2 A vállalkozás jellemzői

A vállalkozások mérettel, tevékenységgel kapcsolatos jellemzőit 3.5.1 és 3.5.2 pontban
részletesen tárgyaltam. Vállalati méret tekintetében a válaszadók 85%-a 250 főnél kevesebb
alkalmazottal rendelkezik. A vállalkozások optimistán ítélték meg gazdasági helyzetüket:
41%-uk növekedésről 37%-uk kiegyensúlyozottságról, míg 16%-uk stagnálásról számolt be.
Ez a megítélés az alkalmazotti létszámot tekintve nem mutat szignifikáns összefüggést. Más a
helyzet a jövedelmezőség megítélésével, ahol a válaszadók 32%-a jól jövedelmezőnek, 53%-a
átlagosan jövedelmezőnek ítélte vállalkozása tevékenységét. Ez a két változó már
statisztikailag szignifikáns, gyenge kapcsolatot mutatott. Szinte mindegyik vállalkozás
rendelkezik stratégiával (93%), a válaszadók legalábbis a válaszokból ez tűnik ki. Ez a kérdés
tanulságos volt számomra, pontosabb lett volna úgy kérdezni, hogy: „ rendelkezik-e írásos
stratégiával, ami szerint dolgoznak a cég alkalmazottai”. Az elemzések során azt
tapasztaltam, hogy értékelhető (szignifikáns) összefüggéseket csak az alkalmazotti létszám
tekintetében kapok, ezért a vállalati jellemzők közül ezt a változót használtam. A vállalkozás
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jellemző tulajdonságait mérő változó kialakításakor nem kis fejtörést okozott, hogy vajon az
innovativitást ebbe a kategóriába sorolom-e be, vagy teljesen máshova csoportosítom. Végül
nem képeztem önálló változókategóriát, hanem az infrastrukturális változócsoporttal
együttesen kezeltem. Tettem ezt részben azért, mert a szakirodalomban a vállalkozás
innovativitását és a technológiai adaptáció jelenségét, gyakran szorosan együtt járó tényezőket
tárgyalják. Tekintettel arra, hogy az innováció vállalati tevékenységként is felfogható - ez a
tevékenység szervezeti vagy technológiai aspektusaiból egyaránt értelmezhető, vizsgálható -,
szerencsés választás lehet, ha az infrastrukturális csoportba sorolom. Mivel az adaptációs
vizsgálat szempontjából többféle szereppel bíró változókat tartalmaz - magyarázó és függő
változókat -, vegyes változókategóriaként kezelem. Ez azt jelenti, hogy az elemzések során az
innovativitás változócsoportnak egyes elemeit magyarázó, míg más elemeit függő változóként
szerepeltettem. Az eredmények végül igazolták a csoportosítás helytállóságát.

4.3 A külső környezet jellemzői

Túlnyomórészt belső piacra orientáltak a vállalkozások (75%), piaci részesedése 5% alatti
a válaszadók 43%-ánál, 6-10% közötti a válaszadók 19%-ánál. Sajnos erre a kérdésre a
válaszadók 25%-a nem válaszolt, ami kirívó volt a többi kérdéshez képest. Ebből elsősorban
azt a következtetés vonható le, hogy nem szeretik a vezetők, ha firtatják a vállalkozás piacát,
de az is vélelmezhető, hogy, hogy nem ismerik saját piaci részesedésük arányát. Ez további
vizsgálatokat igényelne. Főtermékének piacát 44%-ban beállt keresletűnek, 38%-ban jól
jövedelmező, jelentős piaci részesedésűnek ítélték meg. Az értékesítési piacot tekintve egy
kicsit változik a kép, hiszen bővülő piacról számol be a vezetők 53%-a, beállt keresletről a
37%-uk és szűkülő piacról 10%-uk. A vezetők tehát látnak egy bővülő piacot, azon belül egy
bővülő piaci részarányt, amelyet termékükkel még nem tudtak lefedni. Feltehetően keresik
azokat a versenyelőnyöket tehát, amelyekre szert tehetnének. Az eredményeknek több
üzenetük is van a kutatás szempontjából. Az egyik, hogy alapvetően optimistán ítélik meg a
vezetők a vállalkozás piaci lehetőségeit, de feltehetően nem tudják megfelelően a versenyt
felvenni ellenfeleikkel. A hazai piacra való orientáltság a globális piaci versenyképességet
jelzi. A piaci versenyről és a vállalkozások helyzetéről pontosabb képet adnak a következő
adatok. Az on-line beszerzést bonyolító cégek 53%-a hazai, 31%-a EU-s, 15%-a nemzetközi
partnerektől szerezte be a szükséges termékeket, szolgáltatásokat. Az elmúlt kétéves
időszakban a válaszadók 57%-a számolt be arról, hogy hazai vevőinek részaránya nőtt, 27%-a
az EU-s vevőinek növekedését észlelte, míg 15%-uk a hazai vevőinek részarány csökkenését
regisztrálta. Ez utóbbiaknál csak fele részben tudták pótolni a hiányt, mégpedig EU-s
vevőkkel, míg másik felük elveszítette vevőinek egy részét. Ugyanebben az időszakban a
válaszadók 39%-a a hazai beszállítók részarányának növekedéséről számol be, 40%-uk EU-s
beszállítókkal bővült, 12%-uk pedig elveszítette beszállítóinak egy részét. Lényegesnek
tartottam a körbetartozás (lánctartozás) felmérését a válaszadók körében, de az eredmények
nem igazolták feltevésemet. A körbetartozás „réme” az uniós országokban sem számít
kivételesnek (Olaszország, Spanyolország).

A tekintetben, hogy jelentős gondot okoz-e vállalkozása működésében a körbetartozás
jelensége, a válaszadók fele-fele arányban igennel és nemmel válaszoltak. Alacsony
válaszadási arány mellett (vevői tartozás esetében 33%-os, szállítói tartozásnál 28%-os) a
jelentős mértékű tartozások mind szállítói, mind pedig vevői oldalon hasonló trendet képvi-
selnek. A vevői kintlévőségek általában jóval meghaladják a szállítói tartozások mértékét.
Ettől egyedül az 5% alatti tartozás esete a kivétel, itt „szeretnek” a vállalkozások tartozni a
szállítóik felé, de a vevői tartozásállomány arányosan ebben a tartományban a legkisebb. A
tranzakciós üzleti kultúra egyik meghatározó eleme, a pénzügyi fegyelem igen gyenge
lábakon áll a vizsgált populációban. Feltevésem szerint a pénzügyi fegyelem lazasága komoly
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hátráltató külső tényezője lehet az e-business elterjedésének, de a vállalkozások e-business
aktivitására vonatkozó kereszttáblás elemzések nem igazoltak szignifikáns kapcsolatot. Ebből
arra következtettem, hogy a körbetartozások nem abból a vállalkozói körben keletkeztek,
melyek a válaszadók fontos partnereit alkotják. Tovább boncolgatva a bizalom témáját a
vezetőket arról kérdeztem, vajon ők mit tartanak az üzleti kultúra leggyengébb láncszemeinek.
Főkomponens analízissel vizsgáltam a tényezőket, s egy zárt kérdés keretében nyolc külön-
böző válasz közül választhattak a vezetők. A válaszok kvantitatív feldolgozásának eredmé-
nyei: a kereskedelmi tranzakciós pénzügyi fegyelem, szerződéses fegyelem, rövidtávú üzleti
szemlélet és az IKT ismeretek hiánya szerepelt az első négy helyen. További értelmezést
keresve a jelenségre három faktort sikerült beazonosítani (14.sz. táblázat): 1. IKT ismeret
hiánya, 2. Stratégia hiánya és rövidtávú szemlélet, 3. Szerződéses magatartás minősége.
Ezek tehát azok az akadályozó tényezők, amelyek az egyes vállalkozások együttműködését,
magatartását gyengítik, illetve megnehezítik. Ebből arra következtethetünk, hogy mindenkép-
pen nagy hangsúlyt kell fektetni a képzésekre (IKT képzés), valamint érvényt kell szerezni a
tartozások elszámolásának. Ez utóbbi azonban már intézményi szintű változtatást igényel.

4.4 Infrastrukturális felkészültség és innovativitás

Az infrastrukturális felkészültség vizsgálatakor tulajdonképpen a technológia sebességét,
illetve az elektronizált vállalati folyamatok technológiai aspektusait tekintettem át.
Elemeztem, hogy milyen az internet elérésének lehetősége, alkalmazásának köre, melyhez
egy új minőségi indexváltozót alakítottam ki, melyet hálózati elérés minősége indexnek
(NETINDEX) neveztem el. A NETINDEX kapcsolatának vizsgálatakor, az on-line értékesítés
és partneri on-line együttműködések tekintetében nem kaptam szignifikáns eredményeket. Az
eredmények tehát azt mutatták, hogy az internet elérésének minősége és az e-business
aktivitás között nem volt tapasztalható statisztikailag jelentős kapcsolat. A NETINDEX
egyedül  a vállalati méret növekedésével mutatott szignifikáns kapcsolatot. Ezek szerint a
vállalati méret növekedésével együtt jár a magasabb minőségű hálózati elérés.

4.4.1 Hálózati elérés

Azért választottam a hálózati elérés elnevezést, mert ez több mindent takar: egyszerre
feltételezi az IT eszközök meglétét és  mutatja  a hálózati elérés minőségét. Az e-business
világában van egy egyszerű törvény: aki elektronikusan elérhető, az létezik. Az IKT
ellátottság és hálózati elérés minősége a vállalkozás, de a vezetők szempontjából egyaránt
kulcsfontosságú dimenziói a vizsgálatnak. A vállalkozás informatikai ellátottságát és az
eszközhasználatot veszem szemügyre az alábbiakban. Amikor az Internet ellátottságot, vagy
PC használatot vizsgálom, szembe kell néznem azzal, hogy a mérésem vajon mit is mér
valójában. Futó és szerzőtársai (2003: 12. p.) szerint ahány információs társadalmi felmérés,
annyiféle módszertani szubkultúra és ezért annyiféle eredmény van. Egyes felmérések
túlbecsülik, mások alul értékelik a PC ellátottságot, az Internetezők létszámának
megállapítása pedig komoly nehézségekbe ütközik. A módszertani sokféleségnek a kérdezés
mikroszintjén jelentkező elvi okai is vannak. Az Internet használatának és a használattal
kapcsolatos tudásnak a mérése ugyanis sokkal nehezebb, mint az Internet szolgáltatások
infrastruktúrájaként szolgáló termékek megszámlálása, PC ellátottságnak a megállapítása. Az
„Internetet használó személy” fogalma sokkal képlékenyebb, mint a PC-vel rendelkező vagy
az Internet kapcsolattal bíró vállalkozás, hiszen az a személy is Internetezik, aki csak ritkán és
akkor is csak pár perces időtartamra "ugrik fel" a netre, s az is, aki folyamatosan használja
(Futó et al. 2003: 21. p.). Az IKT használat minőségét tehát a későbbiekben, az összetett
vizsgálatok alkalmával mérhetjük meg pontosabban.
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4.4.1.1 Hálózati elérés minősége (NETINDEX)

A következőkben az Internet belső és külső, alkalmazottak számára való elérését, alkal-
mazását vizsgálom: egyszóval, milyen a hálózati együttműködés minősége. Három változóból
összeállított index alapján határozzuk meg a hálózati elérés minősége indexet (NETINDEX):
1. Internet kapcsolat típusa, 2. Internet kapcsolat elérési lehetősége (kik érhetik el a
vállalkozásban), 3. Internet használat korlátozottsága. Az egyes változók és súlyozásaik a
16.sz táblázatban találhatóak.

15.sz. táblázat: Internet elérés minőségi index alkotóeleminek súlyozása
Index alkotóelemei (változók) súlyok

Egyszerű, telefonos modemes kapcsolat 1
ISDN 2
ADSL vagy BDSL 3
Egyéb szélessávú kapcsolat 4
Csak vezetők részére 1
Mindenki eléri 3
Csak a könyvelő/számviteli/pénzügyes munkatárs éri el 2
Csak a termelési vezető éri el 2
Csak az informatikusok érik el 2
Csak a tulajdonosok érik el 1
Nincs korlátozás 3
Csak e-mailezni lehet az alkalmazottaknak, az Internetet más céllal nem használhatják. 1
Az alkalmazottak csak e-mailezhetnek, a vezetők az Internetet korlátozás nélkül használhatják. 2

Forrás: saját vizsgálat alapján

Ezt követte az index érvényességének az ellenőrzése, amit a 17.sz. táblázat mutat be.

16.sz. táblázat: A NETINDEX index érvényességének ellenőrzése*
Változó
kódja Item megnevezése Az index belső mutatószámokkal való

kapcsolatának szorossága (Cramer) Eredmény

E03 Első Internet használat ideje 0,664 Erős kapcsolat
E04 Internet elérés típusa 0,720 Erős kapcsolat
E05 Internet elérés személyi korlátozottsága 0,661 Erős kapcsolat
E06 Elérés sebessége 0,845 Erős kapcsolat
E07 Internet elérés technikai korlátozottsága 0,755 Erős kapcsolat
F01 Belső hálózat (intranet) 0,847 Erős kapcsolat

*Az index kiterjedése: 6 item; Itemek súlyozása: E03: 2, E04:2, E05: 1, E06: 2; E07: 1, F01: 0,5.
Forrás: saját vizsgálat alapján

A számítások alapján a hálózati elérés minőségére vonatkozóan, a 18.sz. táblázatban
szereplő rangsorolást kaptam. Gyakorlatilag uralkodó a teljes szabadság elve az elérés
tekintetében, tehát a vállalkozások korlátlan felhasználói körre kiterjesztve, nagy sebességű
hálózati elérést biztosítanak a munkatársaik számára, ami mindenképpen pozitívan
befolyásolja az IKT adaptációt, nagy technikai előrelépést jelent.

17.sz. táblázat: Internet elérés korlátozottsága és köre a vállalkozásoknál
súlyozással kiszámított

érték

Internet elérés típusa Internet elérhetősége Internet elérhetőség korlátozottsága db. I II III Összese
n

ADSL vagy BDSL Mindenki eléri Nincs korlátozás 52 156 156 156 468

Egyéb szélessávú
kapcsolat Mindenki eléri Nincs korlátozás 37 148 111 111 370

ADSL vagy BDSL Mindenki eléri
Az alkalmazottak csak e-mailezhet-
nek, a vezetők az Internetet korlátozás
nélkül használhatják.

7 21 21 14 56

ISDN Mindenki eléri Nincs korlátozás 7 14 21 21 56

ADSL vagy BDSL Csak vezetők részére Nincs korlátozás 5 15 5 15 35



88

Egyéb szélessávú
kapcsolat Csak vezetők részére

Az alkalmazottak csak e-mailezhet-
nek, a vezetők az Internetet korlátozás
nélkül használhatják.

2 8 2 4 14

ADSL vagy BDSL Csak a tulajdonosok
érik el Nincs korlátozás 2 6 2 6 14

ADSL vagy BDSL Csak vezetők részére
Csak e-mailezni lehet az alkalma-
zottaknak, az Internetet más céllal nem
használhatják.

2 6 2 2 10

Egyéb szélessávú
kapcsolat Mindenki eléri

Az alkalmazottak csak e-mailezhet-
nek, a vezetők az Internetet korlátozás
nélkül használhatják.

1 4 3 2 9

Egyéb szélessávú
kapcsolat Mindenki eléri

Csak e-mailezni lehet az alkalma-
zottaknak, az Internetet más céllal nem
használhatják.

1 4 3 1 8

ADSL vagy BDSL
Csak a könyvelő
/számviteli/ pénzü-
gyes munkatárs éri el

Nincs korlátozás 1 3 2 3 8

ADSL vagy BDSL Mindenki eléri
Csak e-mailezni lehet az alkalma-
zottaknak, az Internetet más céllal nem
használhatják.

1 3 3 1 7

Egyéb szélessávú
kapcsolat Csak vezetők részére

Csak e-mailezni lehet az alkalma-
zottaknak, az Internetet más céllal nem
használhatják.

1 4 1 1 6

ADSL vagy BDSL Csak az informa-
tikusok érik el

Csak e-mailezni lehet az alkalma-
zottaknak, az Internetet más céllal nem
használhatják.

1 3 2 1 6

Egyszerű, telefonos
modemes kapcsolat

Csak a tulajdo-nosok
érik el Nincs korlátozás 1 1 1 3 5

Egyszerű, telefonos
modemes kapcsolat Csak vezetők részére Nincs korlátozás 1 1 1 3 5

Összesen: 122 397 336 344 1077

Forrás: saját vizsgálat alapján

Az egyes indexváltozókon belüli értékmegoszlásokat nézve a kimagasló értékek alapján
jól látható, hogy a legelterjedtebb Internet kapcsolat az xDSL illetve a második helyen áll az
állandó szélessávú kapcsolat (xDSL 58%, egyéb szélessávú 34%). Az elérés tekintetében
gyakorlatilag mindenki (87%), korlátozás nélkül (87%) elérheti a hálózatot, míg 10%-ot sem
elérő arányban találkozhatunk olyan vállalati politikával, ami kizárólag a vezetők részére
engedélyezi az Internet használatot. Megközelítőleg 8% körüli arányt mutat a csak e-mail
használatra korlátozott alkalmazotti Internet használat, ami esetünkben a legszigorúbbnak
bizonyult.

4.4.1.2 PC használat és Internet-hozzáférés, első használat ideje
A válaszadók túlnyomórészt napi rendszerességgel használnak PC-t a munkájukban, míg

két válaszadó csak alkalmanként. A válaszadók 47,2%-a rendelkezik a felmérésben szereplő
PC-k 2,4%-val, míg a válaszadók 2,4%-a rendelkezik a PC-k 54,1%-val.

A vállalkozások Internet-ellátottsága megfelelőnek mondható. A 2000. évben mintegy
fele használta az Internetet, 2005 óta pedig, egy válaszadó kivételével mindegyik vállalkozás
bevezette a mindennapok üzletmenetébe. Idősor elemzéssel megállapítható, hogy az idősza-
kok során hogyan alakult a növekedés mértéke és üteme25. Az átlagos változást (növekedést
vagy csökkenést) két mutatóval mérhetjük: az Internet használat növekedésének átlagos
mértéke és a növekedés átlagos üteme mutatókkal. Számításaink szerint a növekedés átlagos
mértéke 12,3 (Internet használatban mérve), míg a növekedés üteme 126,26% volt.  Ez  a

25 A növekedés átlagos üteme az időszakról időszakra bekövetkező átlagos relatív változást mutatja:
1-= n

nbl . A növekedés átlagos mértéke az időszakról időszakra bekövetkező átlagos abszolút változást
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növekedési ütem a világ összes Internet használatához (122,34 %) képest kicsit magasabb.26

Jól látható a világon mindenütt észlelhető dot-kom válság hatása az Internet használat első
belépésének növekedési intenzitására.

Az első használat idejének megfigyelésével - az elterjedés klasszikus mérési módszerével
- arra kerestem választ, vajon az internet első használatának ideje összefügg-e az aktivitással,
az alkalmazással. Ha tehát, ha egy vállalkozás az első használók csoportjába tartozik, akkor
vajon az e-business alkalmazásában is élen jár-e vagy sem. A vizsgált vállalkozások 70%-a
2001-ig már rákapcsolódott az internetre. Az ELSOH az INTRANET változóval mutat
szignifikáns kapcsolatot. Mivel az ELSOH változó ordinális jellegű (régebbi kapcsolat,
nagyobb érték), megállapítható, hogy az internet első használatának ideje együtt jár a
vállalkozás belső hálózatának fejlesztésének időzítésével.

4.4.2 Vállalkozás innovációs tevékenysége

Az innovációs tevékenység intenzitása hatással lehet az e-business adaptációjára, hiszen
kutatási alapkoncepcióm alapján maga az e-business üzletviteli fejlesztés is innovációként
viselkedik. Arra a kérdésre, hogy az elmúlt években történt-e sikeres termékfejlesztés a
cégnél, elsöprő többség válaszolt igennel. Ez a fejlesztés nagyjából fele részben valamilyen
informatikai technológiához kötődött, ami szépen mutatja az innováció tárgyát. Sajnos ez
csak kevesebb, mint fele részben párosult belső szervezetfejlesztéssel, noha a szakirodalom
felhívja a figyelmet a fejlesztésekben való párhuzamosság fontosságára (Nemeslaki 2004).
Azaz, minden információs technológiai fejlesztéssel párhuzamosan kell megvalósítani a
szervezetfejlesztést, ellenkező esetben szinte biztosra vehető az IKT fejlesztési projekt
sikertelensége. Ebből sokszor azt a helytelen következtetés vonják le a vezetők, hogy drága,
haszontalan az IKT fejlesztés, holott teljesen másról van szó. Ezt támasztja alá arra a kérdésre
adott válasz, miszerint elégedettek voltak-e az eredményekkel, amelyre a válaszadók 43%-a
tudott csak igent mondani. Akik igennel válaszoltak, azok sikeresebb kommunikációról,
gyorsabb ügyintézésről, hatékonyabb termelés nyomon követésről, munka meggyorsításáról
számoltak be. Szerettem volna pontosabb információt kapni az elégedetlenség okairól, ezt
azonban csak kevesen jelölték meg: információk hiánya, képzés, oktatás hiánya, hiányosan
elégítette ki a vállalati igényeket. A kereszttábla elemzés szerint is közepesen erős
szignifikáns kapcsolat mutatható ki a méret növekedése és az e-business beruházások között.
Tehát megint csak a nagyobb vállalatok fejlesztettek.

Talán ez a többnyire negatív kép is szerepet játszhatott abban, hogy a KKV-k többsége az
elmúlt néhány évben nem hajtott végre e-business beruházást. Ennek a passzivitásnak egyik
lehetséges interpretációját adták azok a válaszok, melyben a rendelkezésre álló fejlesztési
források felhasználásának céltudatosságát, tervezettségének feltárását céloztam meg.
Sejtésemet igazolta, hogy bizony nem voltak meggyőzőek a válaszok a tekintetben, hogy
tudna-e a cég mit kezdeni a fejlesztési forrásokkal, hiszen a válaszadók mintegy egy ötöde
nem tudott egyértelműen válaszolni: mire is fordítanák a forrásokat. Ez azért paradox helyzet,
mert a válaszadók 93%-a – saját bevallása szerint - rendelkezik vállalati stratégiával.

Összefoglalva az innovációs tevékenységet, vegyes kép tárul elénk. Egyfelől van
valamilyen innovációs tevékenység, érezhetően kapcsolatba hozható az információs
technológiával, de ez nem mindig céltudatosan tervezett cselekvés. A KKV-kra egyfajta
innovációs deficit érzékelhető, mely kihatással lehet az IKT beruházásokra is.

26 Saját számítás forrása: eMarketer (2006): Looking Around the Whole On-line World c. hírlevele szolgált
(Morgan&Stanley, 2006 November): http://www.emarketer.com/Article.aspx?1004526&src=article1_newsltr



90

4.5 E-business alkalmazások belső és külső folyamatokban való használata

Az elektronikus alkalmazások belső és külső on-line együttműködésekre, alkalmazásokra
oszthatóak. A belső alkalmazások elemzésekor összességében elmondható, hogy a legtöbb
elektronikus alkalmazás (ERP, dokumentumcsere, logisztikai alkalmazás, e-learning, tudás-
menedzsment rendszer) a vállalati mérettel áll pozitív kapcsolatban. Kisebb vállalkozások
esetében szinte teljesen ismeretlenek az integrált vállalati rendszerek. A méret növekedésével
együtt jár az elektronikus alkalmazások palettájának gazdagodása is. A legelterjedtebb
elektronikus alkalmazások a számlázási, vevő-nyilvántartási rendszerek. Üzleti célú
elemzésre kicsit többen használnak IT alkalmazásokat, mint ahányan nem (56% és 44%),
vállalatirányítási rendszert (VIR) rendszert pedig szignifikánsan csak a nagyobb cégek
alkalmaznak. A külső alkalmazások és  azok  minősége  egyrészről  IKT  által  támogatott
partneri együttműködéseket, kapcsolat fenntartását támogató alkalmazást jelenti, másrészről
on-line tranzakciós tevékenységet előkészítő vevőkapcsolati é szállítói információs rendszerek
használatát. Szignifikáns kapcsolatot mutatható ki a hálózati elérés minősége, valamint a
partnerek számára elérhető mobil és egyéb vállalati alkalmazás kívülről való elérése között.
Az IKT fejlesztés tehát soha nem öncélú és aktívan a partnerek igényeihez igazított. A
hálózati elérés minősége, jár a vállalati méret növekedésével, így ezek az alkalmazások is
nagyobb vállalatok esetében elterjedtebbek.

A partneri kapcsolatok vizsgálata több tanulságos eredménnyel szolgált. Kétszer
annyian voltak azok az on-line partneri együttműködésben álló válaszadók, akik az üzleti
kapcsolatok sikeressége és az internetes kapcsolatok mélysége között szoros összefüggést
látnak, mint akik nem tartják lényegesnek az összefüggést. Ennek a pozitív attitűdnek
jelenléte azonban nem mindig tükröződik a konkrét vállalati/menedzseri magatartásban. A
CRM rendszereket szinte kizárólag a nagy cégek alkalmazzák, s míg a nagyvállalati vezetők
túlnyomóan hasznosnak ítélik, a KKV-k vezetőinek majdnem ismeretlen. Ez részben igazolja,
hogy az elektronikusan elérhető potenciális vevők („on-line vevők”) gyakorlatilag
láthatatlanok a vállalkozások többségének. Azok a vállalkozások, akik a piacuk bővülését
látják, szignifikáns kapcsolatot mutattak a partneri együttműködések tekintetében. Az on-line
partneri kapcsolatok és az üzleti célú beszerzés között találtam a legerősebb kapcsolatot. Ez
alapján megállapítottam, hogy amely cég on-line alkalmazásokkal támogatja a partneri
együttműködéseket, azt a beszerzés miatt teszi (nem on-line beszerzésről van szó!). Az on-
line partnerkeresések sikerességét tekintve közel annyian számoltak be arról, hogy bővült a
partnerkörük, míg nagyjából ugyanennyien nem észleltek bővülést, vagy a bővülés nem volt
számottevő. Ugyanilyen mértékű megosztottságot mutat a válaszadóknál az e-business
sikeressége és az internetes üzleti kapcsolatok mélysége, rendszeressége közötti összefüggés
vizsgálata. Fele-fele arányban értékelik a válaszadók úgy, hogy szoros kapcsolat van, míg
mások szerint lehet, hogy van, de nem tartják lényegesnek.

Az on-line beszerzések és értékesítések vizsgálatának eredményei alacsony fokú
intenzitásról tanúskodnak. Megvizsgáltam, a partnerekkel milyen on-line tranzakciókat
bonyolítanak-e egymással, s milyen mértékben. Árajánlatot szinte mindenki kért és kapott
már e-mailen, de az üzletet (beszerzés, vásárlás) mégsem on-line kötik meg a felek. Az on-
line beszerzés általában megelőzi az on-line értékesítést, ez azonban nem jelenti azt, hogy a
beszerzés általános lenne. Az empirikus eredmények azonban azt mutatták, hogy a
felmérésben résztvevő vállalkozások közel azonos arányban bonyolítottak beszerzést és
értékesítést. Nem vásároltak tehát szívesebben on-line, mint ahogy értékesítettek volna,
hanem mindkét esetben szinte azonos volt aktivitásuk. On-line beszerzést a válaszadók közel
fele nem is bonyolított még soha, 34%-uk esetében pedig ez a forrás kevesebb, mint 5%-át
fedi le beszerzéseiknek. Akik még nem bonyolítottak on-line beszerzést, a jövőben 43%-uk az
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összes beszerzés legfeljebb 5%-ig, 28%-uk azonban számottevő (11-25%) mértékben tervezi,
hogy bonyolítani fog.

Nem jellemző az on-line aukció, hasonlóképpen a stratégiai beszerzés vagy
vevőkapcsolati alkalmazás használata is csak a vállalkozások 18%-nál fordult elő, melynek
szignifikáns kapcsolata van a vállalati mérettel. Nem meglepő, hogy a válaszadóknak 62%-a
még soha nem értékesített a neten, de, az értékesítők 75%-a folyamatosan értékesít. Az ő
esetükben az interneten keresztül bonyolított értékesítési arány azonban az összes
értékesítésnek kevesebb, mint 25%-a. Az értékesítők, függetlenül a cég méretétől nem
jellemzően kötnek szerződést kereskedelmi portálokkal. Ez érthető, hiszen a portálok alapve-
tően a nagy cégeknek kedvező pozíciót kínálnak, amennyiben a kisebb vállalkozások nem
tömörülnek klaszterekbe. A kooperáció hiánya figyelhető meg. Az on-line fizetési móddal
szemben a válaszadók egyértelműen bizalmatlanságot mutatnak, ami nagy hátráltatója az
ilyen tranzakciók elterjedésének. A kártyás fizetési módban való bizalom meglepően nagy, ezt
mintegy jövőbeni előremutatásként tettem a kérdőívembe, hogy legyen ez jelzés a majdani
on-line fizetés elterjedésére.

Az on-line beszerzéstől való idegenkedés okainak feltárására a gyenge pontok
főkomponens analízisét végeztem el (18.sz. táblázat). Az analízis eredményeképpen a
következő komponenseket értelmeztem: 1. A teljesítés és a vevői nem fizetés
bizonytalansága, 2. Mivel nem átlátható a folyamat, könnyen becsaphatnak, 3. Bizalom
hiánya, 4. Nem kézzelfogható a termék, 5. Tranzakció közben kedvezőtlenül változó
feltételek. Nagyon sok tényező van tehát, amire a jövőbeni e-business tevékenységek
fejlesztésekor a vállalatvezetőknek az értékesítés és marketing tevékenységük során hangsúlyt
kell fektetniük, ugyanis az előbbiekben megnevezett faktorok meghatározó elemei az on-line
tranzakciók elterjedésének, illetve az attól való idegenkedésnek.

Az adatsztenderdek alkalmazásának vizsgálatakor sokkal árnyaltabb képet kaptam a
vezetők IKT ismeretéről, amikor az elektronikus üzletviteli alkalmazásokkal kapcsolatban
kérdeztem. Egy ilyen (pl. EDI) technológia ismerete már feltételezheti annak esetleges
vállalkozásbeli alkalmazását. Sajnos a válaszadók jelentős része még csak nem is tudta, miről
kérdezik. Ez erősen negatív képest fest az IKT technológiák ismeretét illetően, komoly
hiányosságokat bizonyít (ez negatívan érinti az IKT ismeretéről adott önértékelés
megbízhatóságát). Az elemzésben alapvetően két technológia ismeretét vettem alapul: EDI és
xML. Ezek széles körben alkalmazott technológiák, melyeknek ismerete egyfajta e-business
írástudást feltételeznek. Mindenekelőtt az igen válaszok rendkívül alacsony arányára hívnám
fel a figyelmet. A válaszadók 13%-a alkalmazza vagy alkalmazta az EDI-t, 16%-uk az xML-t.
Az EDI-t 36%-uk nem is ismerte, nagyjából ugyanilyen az arány az XML esetében. Érdekes
paradoxon, hogy ugyanakkor 91%-uk rendelkezik valamilyen adattárházzal, amelyben
rendszerezett üzleti információkat tárolnak, dolgoznak fel. Ezek alapján felmerül a kérdés,
hogy a vállalkozás hogyan kívánja partnerei, vevői felé információit megosztani, elérni őket
szolgáltatásaival. A vállalkozások többségében nem használnak, vagy nem is ismerik az
elektronikus adatkommunikációban alkalmazott sztenderdeket, nem veszik figyelembe
veszik-e vállalatánál az ágazati sztenderdeket a döntésekben. A válaszadók úgy vélték, ha be
is következne valamilyen technológiai váltás az adatkommunikációban vagy ágazati
sztenderdekben, ez nem érintené komolyan a vállalkozásukat.

4.6 E-business adaptációt magyarázó és függő változók kapcsolata a kereszttáblás
elemzések eredményei alapján

A statisztikailag igazolható kapcsolatok feltárásának feladata komoly kihívást jelentett a
kutatásban. Az elemzés célja ebben az esetben a következő volt: statisztikailag szignifikáns
kapcsolatok kutatása a magyarázó és függő változócsoportok egyes változói között.
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További célom volt a kapcsolatok száma és erőssége alapján olyan kapcsolati hálózat
felderítése, amely az e-business adaptáció folyamatában jelentős befolyással bírnak.
Tekintettel a változók típusára, a kereszttáblás elemzés bizonyult erre a legalkalmasabbnak.
Az elemzés során mintegy 156 változóból (93 magyarázó, 43 függő változó) kellett kiválasz-
tanom azokat, melyek a kereszttáblás elemzésben részt vettek. Az számítások során kapott
Cramer’s együtthatókat írtam a táblázat egyes celláiba, majd ez alapján hasonlítottam össze a
változók közötti kapcsolatokat. Az együttható 0-1 közötti értéket vehetett fel, s minél
közelebb állt az 1-es értékhez, annál erősebb kapcsolatot mutatott. A kapcsolat irányára a
legtöbb esetben nem következtethettem, csak az erősségére, hiszen a változók többsége ezt
nem tette lehetővé. A teljes változói halmazból 146 magyarázó változó és itemjei és 62 függő
változó került be a statisztikai vizsgálatba, ami összesen 9052 összefüggés vizsgálatát
jelentette. A nagy számok miatt az SPSS-ben elvégzett vizsgálatokat csak több részletben
tudtam elvégezni, amit változók paraméterezése, javítások egész sora előzött meg. A 146
változó úgy adódott, hogy több változó maga is itemváltozók összességéből tevődött össze
(ezek dichotóm változók voltak), mely itemeknek külön-külön is megvizsgáltam a lehetséges
függő változókkal való kapcsolatait. A statisztikailag szignifikáns kapcsolatot 545 esetben
sikerült igazolni, ez az 545 eset került a későbbiek során további vizsgálatokba. Az analízis
során 38 magyarázó és 1 függő változó esetében semmiféle igazolható kapcsolat nem volt
kimutatható, ezeket a további vizsgálatokból kivettem. Így a végső értékelés előtti táblázat
108 magyarázó és 61 függő változót tartalmazott.

A magyarázó változókat két csoportra bontottam aszerint, hogy a változó tényszerű
adatot, vagy vélemény27 adatot tartalmaz. Ezzel az volt a szándékom, hogy láthatóvá tegyem
az igazolható kapcsolatok esetében a vélemény típusú és tény típusú változók szerepét. Ennek
megfelelően kétféle táblázatot kaptam a végső értékelés előtt, amelyek eredményeit az utolsó
összesítő táblázatban „összetoltam”, s az így egyesített táblázat eredményeit a grafikus
megjelenítés segítségével értékeltem.

Az összesített, tény és vélemény változókat egyaránt tartalmazó táblázatban 42 tény és 32
vélemény típusú változó kapcsolatát elemeztem a 61 függő változóval. Ez összesen 4514
kapcsolat vizsgálatát jelentette, amelyből 493 bizonyult szignifikánsnak (p=0,05-0,069). Hogy
könnyebben át tudjam tekinteni az empirikus eredményeket, az egyes magyarázó és függő
változók kapcsolatainak száma és kumulált erőssége alapján csökkenő sorrendbe tettem az
egyes magyarázó és függő változókat. Így a legtöbb és legerősebb kapcsolati „párosok” a
táblázat bal felső tartományába sűrűsödtek, megkönnyítve ezzel a következtetéseket, az
eredmények értékelését, amint azt a 19.sz. táblázat szemléleteti.

Az elemzés során tehát a kapcsolatok száma, erőssége mellett bevezettem egy újabb
kapcsolati mutatót: az átlagos relatív erősséget, amelyet úgy számítottam ki, hogy a kumulált
kapcsolatok erősségeit mutató Cramer’s együtthatók összegét – mivel a nominális értékek
összegezhetőek - elosztottam a kapcsolatok számával. Ezt csak avégett tettem meg, hogy
megfelelően értékelhessem az egyes kapcsolati mutatók jelentőségét, kiküszöbölve a változók
számából adódó anomáliákat. Itt érdekes módon kettő változó mutatta a legnagyobb (40%
feletti) relatív erősséget: vállalati kategória (vállalati méret, alkalmazottak száma), illetve a
CRM hatékonyság megítélését mutató változó. A függő változóknál kicsit magasabb relatív
erősségnél húzhattam meg a határt, itt a 60%-nál nagyobb átlagos mutatókkal rendelkező
változókat soroltam ide: 1. CRM értékelése új termék/szolgáltatás kifejlesztése
szempontjából, 2. CRM értékelése vevőmegtartás szempontjából, 3. első Internet használat
ideje, 4. e-sales vagy e-marketing IT alkalmazás, 5. elektronikus üzlettel kapcsolatos alkalma-
zásba való beruházás, 6. tervezett vásárlás és beszerzés mértéke a neten, 7. meghatározó

27 Azért vezettem be a vélemény típusú változótípust, mert ugyan nem határozza meg egyértelműen az e-
business alkalmazását, de előfordulhat, hogy mégis tényezőjévé válik annak alkalmazásában, segítségül lehet az
adaptáció tényezőinek feltérképezésében. Ezt a feltevésemet az eredmények igazolták.
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szervezetfejlesztés, 8. logisztikát támogató on-line alkalmazás változói. A kapcsolatok
további elemzéséhez mindenképpen csakis a legerősebb és legkiterjedtebb kapcsolatokat
vehettem figyelembe, így tovább szűkítettem a végső elemzésben részt  vevő változók körét.
Végül 17 magyarázó és 28 függő változó maradt, amely kapcsolatokat már értelmezhető
diagramon is meg tudtam jeleníteni. A szűkítésnek a szempontjai a függő változók esetében:
lehetőleg legyen tény és vélemény változóval kapcsolata és együttesen fedjék le az összes
függő változókkal való kapcsolataik számának 80%-át. Magyarázó változók esetében csak
egy kitétel volt: együttesen fedjék le az összes függő változó kapcsolatai számának 80%-át.
Ezzel a szűkítéssel az volt a célom, hogy vizuálisan és tényszerűen is értelmezhető, könnyen
magyarázható összefüggéseket mutató eredményeket kapjak. A tény és a vélemény típusú
magyarázó változók egyesített eredményeit grafikusan szemléltető diagramot a 14.sz. ábra
szemlélteti. Az ábrát az adaptációs tényezők térképének neveztem el, amely horizontális
kiterjedésében a tényezők kapcsolati kiterjedését, vertikális  kiterjedésében  a
kapcsolatok rétegződését és erősségét szemlélteti.

Az egyes ábrákon szereplő változók és értékeik három dimenzióban értelmezhetőek. Az
érthetőség kedvéért egy magyarázó hasonlattal élnék. A sötétkék szín a tengert jelképezi, a
bordó-sárga-kék-mélybordó színek pedig az ebből kiemelkedő szigeteket. A szigetek
kiterjedésre és a belőlük „kiemelkedő hegyek” tekintetében különböznek egymástól. A
szigetek gyakran egybeolvadó vonulatot képeznek, néha pedig magányosan állnak. A
vízszintes tengelyen, balról jobbra, kapcsolatok száma szerint, csökkenő sorrendben a
magyarázó változók helyezkednek el. A függőleges tengelyen kapcsolatok száma szerint,
alulról felfelé csökkenő sorrendben a függő változók vannak feltüntetve. Az egyes változók
kapcsolatainak számát a (túlnyomórészt bordó) szín kiterjedése mutatja, az egyes találkozási
pontokon pedig egymásra rétegzetten (a „hegy” lábától a csúcsáig) kumulált kapcsolati
erősségek helyezkednek el (a bordóból sárga, kék majd sötétbordó színátmenetek jelzik, ahol
kapcsolatok erőssége a hegy csúcsa felé növekszik). A kapcsolati szigetek horizontális
kiterjedését kapcsolati kiterjedésnek, a szigeteken lévő hegyek vertikális kiterjedését
kapcsolati rétegződésnek és erősségnek határoztam meg.

A diagramok értelmezése alapján a következő eredményeket emelném ki:

· A cégen belüli meghatározó szervezetfejlesztés és a vállalati e-business beruházás
egymástól kölcsönösen függnek, egymást teljes mértékben meghatározzák.

· Az informatikai beruházás sikeressége rendelkezik a legtöbb, kumuláltan
legerősebb kapcsolattal a függő változók tekintetében.

· A Vezető jellemzőit vizsgáló változók közül 13 változó került be a végső
táblázatba, míg vállalkozás (vállalati méret, infrastrukturális felkészültség)
jellemzőinek változói közül 4 változó mutatott számottevő kapcsolatokat.

· A Függő változók közül a partnerkör bővülése és a tudásmenedzsment szoftver
alkalmazásának változója közel azonos súllyal kerültek az első két helyre.
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14.sz. ábra: Legjelentősebb kapcsolattal bíró TÉNY és VÉLEMÉNY változók hatása az adaptációra
Forrás: saját vizsgálat alapján
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A tény és vélemény típusú változók együttes hatását annak igazolására végeztem, hogy a
vélemények is kapcsolódhatnak, azaz tényezői az adaptáció folyamatának. A végső
táblázatban öt vélemény típusú változó is helyet kapott. Ezek közül az első helyre (e-business-
szel kapcsolatos beruházás sikeressége) került a legnagyobb horizontális kapcsolati
kiterjedéssel, megelőzve az első számú tény magyarázó változó (sikeres beruházás IT
technológiával való kapcsolata) kapcsolati kiterjedését. A helyezés azt sugallja, hogy az e-
business adaptációnak erős kötődése van a sikeres e-business beruházással és a beruházáshoz
kapcsolódó IT technológiával. A kapcsolati elemzés vertikális vetületét tekintve,  a
szakirodalomban ismert jelenséget igazolták az empirikus eredmények: a legtöbb és legerő-
sebb kapcsolati rétegződést az e-business-be való beruházás és ezzel együtt járó szervezet-
fejlesztés informatikával való kapcsolata mutatta. A másik jelentősebb „hegycsúcs” a megha-
tározó szervezetfejlesztés informatikai kapcsolatát mutatja, erősítve ezzel a szakirodalomból
ismert tételt, miszerint csak a szervezetfejlesztéssel együtt járó e-business beruházások
bizonyulnak sikeresnek. A vizsgálatban használt új vizuális megjelenítésen alapuló értékelési
módszer hasznos lehet későbbi kutatások adaptációs tényező-térképének elkészítéséhez.

4.7 E-business adaptációt segítő és akadályozó tényezők

A 2.8 fejezetben bemutatott vizsgálati modell – noha nem a legmodernebb - sikeresnek
bizonyult, hiszen több, használható eredménnyel is szolgált az adaptáció tényezőinek
feltárásában, a folyamat jobb megértésében. A vezetőre vonatkozó változók túlsúlya jól
kiemelte a vezetői attitűdök, magatartások szerepét az adaptációban. A modellben vizsgált
jellemző tulajdonságok közül eredményes volt a menedzsment kognitív készségének,
információs szerepének és hálózati orientáltságának vizsgálata.

Az eredmények igazolták, hogy az adaptációt segítő tényezők esetében az adaptáló játssza
a legfőbb szerepet az elfogadás folyamatában. Az e-business élénk alkalmazása is sokkal
inkább azokra a vállalkozásoknál figyelhető meg, melyekre a kifelé orientáltság (erős CRM,
projekt együttműködések, külső piacok megléte), piaci értékteremtés volt a legjellemzőbb
közös tulajdonság. Kutatási koncepciómat megerősítették az eredmények: azaz az adaptáló
egyén, jelen esetben a vezető jellemzői meghatározóak a technológia alkalmazásában (IKT
kognitív készségek, információs szerepek, stratégiai megítélés). Érdemes volt bevezetni és
használni a vezetők technológiáról kialakított véleményét, tapasztalatát mérő változókat. A
adaptációs tényezőtérképen több ilyen változó is bekerült a végső értékelésnél (beruházás
sikerességének, on-line beszerzésnek, közösségen belüli kötelezettség, értékátadásnak, CRM
rendszer hatékonyságának a megítélése.)

A 3.3-as fejezetben tárgyalt fogalomtérkép és az ennek alapján kialakított változókate-
góriák, magyarázó és függő változók kutatás szempontjából való megfelelőségének
értékelését úgy végeztem, hogy az egyes kapcsolati relatív erősségek megoszlásait a megfe-
lelő változókategóriákban összesítettem, majd pedig a magas értékkel rendelkezőeket kiválo-
gattam. A 20.sz. táblázatban látható számok alapján megállapítható, hogy az e-business
alkalmazásokat mérő változók közül a partneri projekt együttműködések, az értékesítés és a
belső folyamatok elektronizáltsága változók nagyon jól mérték a vizsgált jelenséget. A
vállalkozás jellemzői közül a cégadatok (létszám), a vezetői jellemzők közül az információs
szerepet, IKT ismeretet és nem IKT ismeretet, tudást mérő változók voltak hasznosak a
mérésekben. Infrastrukturális oldalról a hálózati elérést emelném ki. Ezek alapján elmond-
ható, hogy a kutatás szempontjából megfelelőnek bizonyultak az egyes változókategóriák és
az ezen belül kialakított változók helyesen mérték a vizsgált jelenségeket.
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20.sz. táblázat: E-business alkalmazást mérő változók közötti kapcsolatok erőssége
Relatív
erősség

Relatív
erősség

Vállalkozás jellemzői E-business alkalmazások belső
és külső folyamatokban való használata

Cégadatok 2,5 Beszerzés 2,4
Vezető jellemzői Értékesítés 3,3

Pozíció 1,9 Üzleti alkalmazások a partneri
együttműködésben 3,7

Tudás, ismeret (nem IKT) 2,0 Belső vállalati folyamatok
elektronizáltsága 2,4

Tudás, ismeret (IKT) 2,3 Adatsztenderdek alkalmazása 1,8

IKT kognitív készség 1,4 Infrastrukturális felkészültség és
innovativitás

Információs szerep 2,9 Hálózati elérés 2,5
Külső környezet jellemzői Innovativitás 2,1

Piac 1,6
Forrás: saját vizsgálat alapján

Mielőtt rátérnék az egyes tényezők részletes ismertetésére, szeretnék néhány
megállapítást az eredményeket magyarázva. Az e-business technológia adaptációja alapvetően
a vezetők személyes kapcsolat rendszerének, hálózati tőkéjének a megerősítésében játszik
kulcsszerepet. A személyes kapcsolattartás és vezetői információszerzés az a tevékenységi
terület, ahol az adaptáció a legnagyobb mértékben valósult meg. IKT ismereteik, felké-
szültségük önértékelésük alapján túlzott, ugyanakkor nem képzik magukat kellő intenzitással
a témában. Passzivitás figyelhető meg a továbbképzés irányában (ismeretek elmélyítése),
ugyanakkor az empirikus eredmények általános érdeklődést igazoltak az IKT iránt. Egyfajta
e-business írástudatlanság figyelhető meg az adatsztenderdek (EDI, XML) esetében, csak a
nagyobb cégek vezetői voltak tisztában a fogalom jelentésével. Nem arról van tehát szó, hogy
ismernék azokat, de nem alkalmazzák, hanem alapvető ismerethiányról tettek a vezetők
tanúbizonyságot. A vezetőkre és rajtuk keresztül a vállalkozásokra nem jellemző a kooperatív
magatartás, általában mindenki a maga tudása és képessége szerint igyekszik boldogulni a
globális ellenfeleivel. A hosszú távú szemlélet helyett - a válaszadók által igen negatívan
értékelt – rövidtávú szemlélet jellemzi a vezetést. A vállalkozások tekintetében az IT
készültségi jellemzőket nézve a hálózati elérés minősége jelentős szerepet játszik az adaptá-
cióban, annak technikai oldalát erősíti és fejleszti a B2B kommunikációs csatornákat. Ezzel
függ össze az internet első használatának ideje, annak időzítése is, ami a belső hálózat
fejlettségével jár együtt. Egy vállalkozás Internetre való kapcsolódásának koraisága (vissza-
tekintve az 1995-ös évekre), együtt járt a belső hálózati kommunikáció fejlesztésével. Az IKT
üzleti alkalmazásáról kiderült, hogy a vállalkozások beszerzéseiket, értékesítéseiket nem
számottevően végzik on-line, de a tranzakció előkészítését, lebonyolítását megelőző
tevékenységeit on-line kommunikációval támogatják. Az on-line partneri együttműködések
tekintetében döntően külső alkalmazások használatát figyelhetjük meg, itt is szinte egyedül a
beszerzéseknél valósul meg a közös munka, B2B kooperáció. A vállalkozások
versenyelőnyökben megerősítésre szorulnak, a globális piacon gyenge a pozíciójuk. Többnyi-
re hazai piacon tevékenykedik, s csak némelyek tudnak újabb piacokon partnereket szerezni.
Nem jellemző az innovativitás, az e-business beruházásoknak alacsony szintje figyelhető
meg. Ebből adódóan az IKT technológiák aktív alkalmazásán keresztül kínálkozó lehetősége-
ket alig tudják kihasználni. Értékelve az egyes elemzésekben alkalmazott változókat aszerint,
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hogy mennyire voltak alkalmasak, sikeresek az adaptáció jelenségének mérésére (kapcsolati
relatív erősség %-os mértékével mérve28), a következőkre jutottam:

Az adaptáció méréséül infrastrukturális oldalról:

· az elektronikus üzlettel kapcsolatos alkalmazásba való beruházás (41%),
· sikeres árutermék, szolgáltatás (27%),
· első Internet használat ideje (45%)
· otthonról való céges net elérés (27%)
· meghatározó szervezetfejlesztés (39%)
· internetkapcsolat típusa (30%)
· vállalati belső hálózat megléte (25%)

változók bizonyultak a legsikeresebbnek.

Az adaptáció méréséül szolgáló másik kategóriájában, az e-business alkalmazások belső
és külső folyamatokban való használatát a következő függő változók mérték a legjobban:

· on-line alkalmazásokkal bővülő partnerkör (25%),
· tudásmenedzsment szoftver használata (26%),
· SCM rendszer használata, ERP szoftver, számlázó szoftver használata (28%),
· az on-line beszerzés elsősorban a hazai vagy nemzetközi régióból (24%)
· on-line belső dokumentumcsere rendszer alkalmazása (26%)
· tervezett netes beszerzés és vásárlás mértéke (27%)
· on-line értékesítések regionális megoszlása (30%)
· e-sales vagy e-marketing IT alkalmazás használata (28%)
· szoftverbe beépített értékesítési modul használata (27%),
· on-line aukciókban való részvétel (27%),
· logisztikát támogató on-line alkalmazás használata (33%),
· e-learning alkalmazás használata (29%),
· e-mailen kért árajánlat, ajánlat készítést támogató IT megoldás használata (27%),
· ágazati sztenderdek befolyásoló hatása és annak értékelése (26%),
· CRM értékelése új termék, szolgáltatás kifejlesztése szempontjából (44%),
· tartalommenedzsment alkalmazás használata (32%)

Az előbbiekben felsorolt adaptációs változókkal leginkább meghatározó, statisztikailag
szignifikáns kapcsolatban álló magyarázó változók a következők voltak:

· vállalati kategória (46%)
· informatikai beruházás sikeressége (33%)
· beruházás informatikai szolgáltatással való kapcsolata (28%)
· szervezetfejlesztés informatikai kapcsolata (37%)
· vezető technológiák ismerete (25%)
· részvétel infotechnológiával kapcsolatos képzésen (24%)
· üzleti információszolgáltatásra kötött szerződés (26%)
· üzeti infó vásárlásának mértéke (33%)
· szakmai érdeklődésen alapuló internetes közösségi tagság (23%)

28 Kapcsolati relatív erősség %: a vizsgált függő változó magyarázó változókkal való kapcsolatának
Cramer’s együtthatóinak összesenje osztva a kapcsolatok számának összegével.
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· szakmai internetes közösségen belüli elkötelezettség (21%)
· hírlevél rendszeres olvasása (20%)
· okmányirodai ügyintézéséhez on-line időpont foglalás (28%)
· e-business alkalmazás hatékonysága a kollégák közötti együttműködésben (32%)
· ERP rendszer hiánya miatti veszteség felmérése (29%)
· on-line beszerzéssel kapcsolatos tapasztalat (29%)
· CRM rendszer hatékonyságának megítélése (48%)
· Vezető részvétele a stratégia kialakításában (24%)
· Vállalkozás meghatározó piaca (29%)

A fenti felsorolások semmiképpen nem kőbe vésett vizsgálati kategóriákat jelentenek.
Inkább vizsgálati orientációt mutatnak az e-business kutatásához, egyfajta ajánlást, hogy
milyen változókkal mérhető eredményesen egy adott célzott mintavételnél a vizsgált jelenség.
A kutatásom elején kivetett módszertani „nagy háló” immár egy letisztultabb, jobban
paraméterezhető kutatási eszközzé csiszolódott. Alkalmazható további kutatások változó
szerkezetének tervezésekor, fogalmi térképének elkészítéséhez.

Az e-business adaptációt meghatározó tényezők egymással való összefüggéseinek
értékelését a változók kapcsolati hálójának elemzésével végeztem el. A 15.sz. ábra a
magyarázó változók és a függő változók relatív átlagos kapcsolati erősségeit mutatja, azaz:
az egyes változókategóriák közötti igazolható kapcsolatok erősségének feltérképezését. Az
egyes számok a diagramon a relatív átlagos kapcsolat erősségét mutatják, ami egyenlő a
kumulált kapcsolati erősség osztva a kapcsolatok számával. A függő változó kategóriák
kialakításakor az egyes kategóriákba tartoztak olyan magyarázó változók, amelyek a kategória
színével jelölt téglalapokban kaptak helyet. Ezek olyan magyarázó változók, melyek
fogalmilag az adaptációt mérő változókategóriába sorolhatóak, de szerepüket tekintve
magyarázó változókként kezeltem a vizsgálatokban. A szervezetfejlesztés informatikai
kapcsolata pl. egy szervezeti innováció és egy informatikai beruházás kapcsolati metszetében
helyezkedik el, emiatt soroltam a magyarázó változókhoz. Hasonlóképpen mérlegeltem a
többi színes háttérrel jelölt változó esetében, vagyis azt tekintettem elsődlegesnek, hogy
szerepét tekintve vajon magyarázza-e az e-business adaptáció folyamatát, méri-e annak
intenzitását, mértékét.

A grafikonon látható eredményekből kivehető, hogy a vállalkozás jellemzői, a
szervezetfejlesztés informatikai kapcsolata, a beszerzés és értékesítés azok a változók,
melyek legerősebben kapcsolattal bírnak a függő változókkal, azaz meghatározó tényezői az
e-business adaptációjának. Az e-business adaptáció jelenségét, annak mértékét az
infrastrukturális felkészültség és innovativitás, valamint az e-business alkalmazások belső és
külső folyamatokban való használata változókategóriák segítségével tudtam mérni,
megragadni. A sikeres kapcsolati háló feltérképezése segítséget ad az összes olyan magyarázó
változó szerepének a megértéséhez, amelyeket a kutatásom elején még nem tudtam felmérni.
A vezető tulajdonságai láthatóan számos kapcsolattal, finomabb szálakkal, de bizonyíthatóan
köthetőek az e-business adaptációhoz, kapcsolatban állnak a változóival. A beszerzés
oldaláról az on-line beszerzéssel kapcsolatos tapasztalat, az értékesítés oldalán pedig a CRM
rendszer hatékonyságának a megítélése mutatott szignifikáns kapcsolatot az adaptáció
változóival. Egyetlen külső környezeti kapcsolatot mérő változó, mégpedig a meghatározó
piac változója állt igazolható kapcsolatban a függő változókkal.
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15.sz. ábra: E-business adaptáció változóinak kapcsolati hálója
Forrás: saját vizsgálat alapján

A fentiek ismeretében, az empirikus eredmények alapján a következő e-business
adaptációt meghatározó, azt segítő és hátráltató tényezőket sikerült meghatároznom:

Adaptációt segítő tényezőkként sikerült meghatározni
· a vállalkozás hálózati elérésének minőségét,
· vezetők információs kognitív készségét,
· idegen nyelv ismeretét,
· IKT eszközök mindennapi alkalmazását,
· IKT eszközök aktív alkalmazása az információszerzésben,
· hálózati kapcsolataik megerősítése céljából való IKT alkalmazás aktivitását,
· az informatikai és nem informatikai tudást,
· a vállalkozás bővülő piacát,
· fejlett belső vállalati elektronikus alkalmazásokat,
· intranet meglétét,
· B2B kapcsolatokban való együttműködéseket.

Ehhez járul még hozzá a válaszadók véleménye, akik szerint az ismeretek bővítése,
intrenethasználat elterjedése, üzleti szemléletváltozás, jogi háttér és társadalmi bizalom
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erősítése a legfontosabb segítő tényezői az e-business elterjedésének. Ugyancsak elősegítő
tényezőnek bizonyult az e-business gazdaságossági megítélése, ami ugyan csak a válaszadók
véleményét tükrözte, de statisztikailag igazolhatóan hatással volt arra, hogy az e-business
fejlesztéseket csupán informatikai fejlesztésként, vagy pedig stratégiai jelentőségű kérdésként
kezeljék a vállalat életében.

Adaptációt hátráltató tényezőkként sikerült meghatároznom a következőket:

· innovációs készség hiánya és érdektelenség az IKT alkalmazására,
· drága internet kapcsolat,
· Rövidtávú üzleti szemlélet,
· jogszabályi hiányosságok,
· IKT ismeretek hiánya,
· fejlesztésekre fordítható tőke hiánya,
· beágyazódottságból eredő kései elfogadási hajlam,
· globális és EU-s piaci információk megszerzésével kapcsolatos passzivitás,
· gazdaságkutatók előrejelzéseinek figyelmen kívül hagyása,
· nem megfelelő önértékelés (vezetői képességek túlértékelése).

A vezetői válaszok alapján képzett főkomponensek alapján a legfőbb akadályozói az e-
business elterjedésének a következők voltak:

1. Tudáshiány és alacsony internet használat,
2. Vezetés alkalmatlansága,
3. E-business szükség felismerésének hiánya,
4. Jogszabályi hiányosságok,
5. Innovációs készség hiánya és felkészületlen vállalat.

Fontos megemlíteni, hogy a vállalati mérettől függetlenül, a vezetők között a legnagyobb
egyetértés a tőkehiány, a vállalatvezetés alkalmatlansága, a 45-55 év közötti korosztály
informatikai írástudatlansága (teljes egyezés!), a jogszabályi háttér hiánya, valamint az üzleti
háttér felkészületlensége tekintetében mutatkozott. Ehhez járul még hozzá az on-line
tranzakciós bizalom hiánya, ami intézményi jelenség is a társadalomban. Ugyancsak fontos
akadályozó tényező, hogy vállalati mérettől függetlenül a vezetők meglehetősen megosztottak
az e-business gazdaságossági megítélését tekintve. Nagyjából ugyanannyian vélik úgy, hogy
az e-business tevékenység nem tud igazán mérhető eredményeket produkálni, mint
amennyien ezt jelentős piacbővítő, hatékonyságnövelő, jövedelmező tevékenységnek
értékelik. A beszerzés és értékesítés (on-line tranzakciók) vonatkozásában az on-line
fizetéssel szembeni bizalmatlanság, az áru kézzel nem foghatósága, valamint a vevői teljesítés
bizonytalansága faktorok bizonyultak a legerősebb tranzakciós inhibítoroknak.
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4.8 Új tudományos eredmények

A következőkben felsorolásszerűen ismertetem az elért új tudományos eredményeket:

- E-business adaptációs vizsgálati modell kidolgozása az adaptáló tulajdonságainak
középpontba helyezésével, amelynek segítségével az adaptációt segítő és akadályozó
tényezők kerültek meghatározásra.

- E-business adaptációs fogalomtérkép készítése, amelynek alapján adaptációs
tényezőtérkép készítése horizontális (kapcsolati terjedelem) és vertikális (kapcsolati
rétegződés és erősség) dimenziók értelmezésével, illetve az e-business adaptáció
változói kapcsolati hálójának elkészítése.

- A személyes hálózati tőke befolyása az e-business adaptáció folyamatában a digitális
információgyűjtésben és a projektekben való együttműködéseken keresztül igazolódott.

- Bizalom-kényelem paradoxon megfigyelése a vezetők piaci információszerzésében: a
piaci információk tekintetében a személyes (bizalmas, megbízható) forrásból származó
információk aránya lényegesen kisebb az internetesnél (amely forrás kényelmesen
elérhető).

- A kutatás felszínre hozta a vezetők, alapvető üzleti információszerzési forrás
tekintetében felosztható csoportjait. Két fő csoportba összevonva a vizsgált vezetőket
egyfelől  a  26  év  alatti,  jellemzően  internetes  forrás  orientált,  másfelől  a  46-55  év
közötti személyes kapcsolati forrás orientált vezetők különíthetőek el.
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5. KÖVETKEZTETÉSEK ÉS JAVASLATOK

5.1 Kutatási feltevések (hipotézisek) vizsgálata

A H1 hipotézis : Egyes vezetői kompetenciák  megléte a vállalat e-business
alkalmazását jelentősen befolyásolják, ugyanakkor vannak olyan vállalati jellemzők,
amelyek kapcsolatban állnak az e-business aktivitással.

A hipotézist igazolták az eredmények. A vezetők informatikai tudása, hozzáállása és
magatartása az információ aktív keresésére, információs szerepének jelentősége az IKT
alkalmazási hajlandóság tekintetében bizonyítottá vált. Vállalati jellemzők közül a méretet,
fejlett elektronikus alkalmazásokat (pl. ERP), intranet meglétét, B2B kapcsolatokban való
együttműködéseket sikerült e-business tevékenységgel kapcsolatba hozni.

A H2 hipotézis: A digitális gazdaság által elvárt szintű üzleti kultúra problémái
(kereskedelmi tranzakcióban tanúsított szerződéses és pénzügyi fegyelem, tranzakciós
bizalomhiány) akadályozzák az e-business alkalmazások elterjedését.

Ezt a hipotézist nem igazolták az empirikus eredmények teljes mértékben. Az e-business
alkalmazására vagy aktivitására nem volt szignifikáns befolyása a pénzügyi fegyelem
hiányosságainak, vagy éppen a körbetartozás jelenségének. Részben látszik igazoltnak a
negatív hatás, ugyanis azt üzleti kultúra legfontosabb gyengeségének a válaszadók épp a
pénzügyi fegyelem, szerződéses fegyelem hiányát jelölték meg. Ezzel mintegy előre vetítették
annak a negatív környezeti hatásnak a jövőbeni befolyását, mellyel az általános bizalmi szint
devalválódása általában nem kedvez az innovativitásnak, új üzleti szemléletek elterjedésének.

A H3 hipotézis: A vezetők személyes kapcsolati hálózatai fontos befolyásoló tényezői
az e-business technológia a vállalati alkalmazásának.

Ezt a feltételezést az empirikus eredmények igazolták. A B2B kapcsolatok elektroni-
záltsága a partneri, projekt együttműködésekben kifejezetten erősnek bizonyult. A projekt
együttműködések nem az alkalmi kapcsolatokra jellemzőek, hanem bizalmi alapon, hosszú
távú közös munkát feltételeznek a résztvevők között. Ezt erősíti az is, hogy a fizetési
fegyelem és a körbetartozás jelensége nem érintette negatívan az e-business adaptációját, nem
tekintették a válaszadók ezt fontos tényezőnek. Az eredmények bizonyítják a résztvevők kap-
csolatának technológiai eszközökkel való erősítését, szocio-technikai tőkéjük növekedését.

5.2 Következtetések és javaslatok

Korunk vezetője, vállalkozása aktívan viszonyul az e-business lehetőségeinek
kihasználásához. Kutatásomban egyéni (vezető) és szervezet (vállalkozás) szintjét vizsgá-
lódva sikerült az e-business adaptációs kutatás egyfajta módszertani (elemzés és téma-
szemlélet) szintézisét megvalósítani. Az e-business alkalmazások soha nem véletlenszerűen,
hanem tervezetten, konkrét célok megvalósítása mentén kerülnek alkalmazásokba a cégeknél.
Ha sikeres a beruházás, akkor azt meghatározza valamilyen szervezetfejlesztés. Számos, az
üzleti alkalmazásból eredő jelenségnek sikerült igazolni jelentőségét. Ilyen pl. ha valamilyen
belső üzleti alkalmazás (számlázás, ERP, CRM, VIR stb.) rendszer kerül kifejlesztésre, akkor



103

ez zömében együtt jár a külső kapcsolatok elektronizálásával, modern technológiával való
felruházásával. Nem szándékoznak a vezetők a régi, megcsontosodott struktúrák mentén
cégüket fejleszteni, s ha fejlesztenek, akkor – tekintve ennek humán erőforrás igényét - a
tapasztalat versus ambíciózus fiatal erő együttes alkalmazását látják hasznosnak. Reálisan,
óvatossággal ítélik meg az e-business üzletágat, annak kedvező és ugyanakkor tapasztala-
tokból eredően hátrányos hatásaival együtt. Jól megragadható a vezetők on-line közösségi
aktivitása. Meggyőződésem, hogy a jövő sikeres vezetői készség szinten válnak aktív tagjává
az üzleti on-line világnak, s annak szociális aspektusait (közösségformálás, társadalmi tőke
építése) legalább annyira tartják fontosnak, mint az on-line értékesítést, vagy beszerzést.

A kutatási eredményei bizonyították, hogy az e-business innováció adaptációja a vezetők
személyes kapcsolati hálójától függően, személyes digitális információk gyűjtésében és a
projektekben való együttműködésekben valósul meg elsősorban. A vállalkozások B2B
relációjában, projekt együttműködésekben és beszerzések tranzakciós folyamatának előkészí-
tésében igazolták az adaptációt. Az IKT technológiát saját bevallása szerint jól ismerő, de azt
nem mindig tudatosan használó vezető és alapvetően nem piaci információk alapján, hanem
személyes kapcsolataira támaszkodva döntő, e-business technológia lehetőségeit és az EU-s
piacot nem igazán ismerő döntéshozó vezető profilja tárul elénk. A döntéshozók IKT
eszközhasználattal támogatott hálózati forrás orientáltságát figyelhetjük meg, amellyel
meglévő társadalmi tőkéjüket erősítik, üzleti kapcsolataik minőségét javítják. Az elektronikus
üzleti tranzakciók vonatkozásában az adaptáció nem történt meg átfogóan, itt inkább a
vállalati méret növekedése esetében érzékelhető intenzívebb alkalmazás. A vállalati
elektronikus rendszerek, alkalmazások fejlettsége együtt jár a vállalati méret növekedésével,
befolyásolja a technológia első használatának ideje („first time use”) melyek alkalmazásának
intenzitását, mértékét a vezetők felkészültsége, IKT ismerete döntően meghatározza. Egyfajta
polarizációt érzékelhetünk a tekintetben, hogy vannak, akik az adaptációban elöl járnak,
tranzakcióik aránya számottevő és vállalati tevékenységüket átszövi az on-line aktivitás. A
vizsgált vállalatoknak – elsősorban KKV-k - nagy része azonban a lemaradók, vagy lega-
lábbis késői elfogadókként szemlélik a technológia előretörését, és averziót tanúsítanak mind
az on-line tranzakciók, mind az IKT alkalmazásokat tekintve.

A vezető információs szerepében markáns jellemzőket fedezhetünk fel. A gazdasági
döntéshozók vállalati döntéseiket nem tiszta piaci információk alapján, hanem belső, bizalmi
körükből származó személyes információk alapján hozzák, melyek feltehetően egy szűk
„bizalmasi” körből származnak. Az eredmények alapján a döntéshozók alapvető piaci ismere-
tek hiányában vannak, ennek pótlására kevés erőfeszítést tesznek. Ezt némileg ellensúlyozza
piacuk domesztikáltsága. Egyre jelentősebb az „első kézből” való információszerzés, s akik
ily módon, aktív kereséssel jutnak információhoz, a személyes forrásaikat nem is kívánják
igénybe venni. Azok azonban, akik a személyes forrásaikra támaszkodva döntenek, szinte
kivétel nélkül párhuzamosan alkalmazzák az aktív Internetes forráskutatást. A vezetők IKT
kognitív készsége az első kézből megszerezhető információk tekintetében nagymértékben
fejlesztésre szorul, ezt a szükséget maguk is felismerik a környezetükben lévő más
vállalatvezetőknél. Ebből adódóan az elsődleges, önállóan beszerzett, nem személyes kapcso-
latból származó piaci információkra az igény szerény – ez nem is gyakorlat a válaszadók
közel felénél. Ennek hatása figyelhető meg az e-business fejlesztés, tevékenység stratégiai
szerepének értékelésekor. Az e-business áttörésének legfőbb akadályait a vezetők a nem
kellően felkészült vállalatvezetésben és az Internet elterjedésének alacsony fokában látják. A
rövidtávú szemlélet, a nem megfelelő felkészültség, a fizetési bizalom hiánya intő jelek,
melyekre minden vezetőnek fel kell figyelnie. Ha piaci szempontok mérlegelését nézzük a
döntéshozóknál, áttekintjük az uniós piaci verseny hozta kihívásokat, paradox helyzetet
látunk. Egyfelől a piacon való terjeszkedés létfontosságúvá vált, amit az IKT nélkül szinte
lehetetlen megvalósítani, másfelől ezt a szemléletváltoztatást nem látjuk az üzletvitelben.
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5.3 A kutatási eredmények jelentősége, korlátai, ajánlások

A kutatás jelentősége elsősorban abban áll, hogy egyfelől tudományos, másfelől üzleti
célú felhasználásra egyaránt alkalmas eredményeket igyekszik felmutatni.

A kutatás módszertanába való adekvát elemek beépítésével, gyorsan gyűjthető és
feldolgozható adatokon alapuló elemzéseket végeztem. Tekintettel a gyorsan változó
gazdasági-társadalmi környezetre, az IKT szinte évente való megújulására egy viszonylag
megbízható, időtálló megközelítésben tártam eredményeimet a közönség elé.

A kutatás eredményei megalapoznak további kutatásokat az intézményi kognitív
közgazdaságtan területén. A disszertáció a tudományos elméleti megközelítések közül a
gazdaság-szociológiai és infrastrukturális nézőpontból, hálózati kapcsolati aspektusból, azok
új szemléletű kutatásaiban, a nagyrészt külföldi szakirodalmi tartalommal való kibővítése
révén szolgál egyfajta útmutatóul az egyes területek lényegének megértésében.

Jelen értekezés alkalmas olyan üzleti, szakmai szemléletmód kialakításához, amely az e-
business technológia mindennapi üzleti kihívásokban való elhelyezéséhez nyújt támpontot,
értékelést. Mindenképpen ajánlom vezetők figyelmébe a tárgyalt téma egyes vezetői,
döntéshozói, információs szereppel kapcsolatos és kognitív készséget kihangsúlyozó
aspektusait. Ennek fényében a vezetők felkészültebben, az IKT technológiák segítségével a
versenyelőnyök, üzleti értékteremtés lehetőségeinek hatékony megragadásával képesek
lesznek profitot realizálni, s az e-business tevékenységet megfelelő módon a vállalati stratégia
építésébe belefoglalni.

A kutatás korlátairól is szeretnék néhány gondolatot megemlíteni. Mindenképpen
korlátozó tényezőnek tartom, hogy a felmért sokaságban kevesen voltak a 45 év feletti
korosztályból, akik ma döntően döntési pozícióban vannak a vállalkozásokban. Szintén
korlátozó tényezőnek tartom, hogy a felmért vállalkozások tevékenysége az egyes szektorokat
tekintve nem tekinthető reprezentatívnak, így nemigen küszöbölhettem ki a szektoriális
jellegzetességekből adódó hatásokat, melyek a termék illetve szolgáltatás sajátosságaiból
fakad (pl. romlandóság, tág földrajzi elhelyezkedésű vevőkör stb.). Szintén korlátozónak
tartom, hogy a kérdőíves felmérés terjedelme nagy, kevés azonban a skála, illetve ordinális
típusú változó kialakításának a lehetősége, többnyire nominális változókkal tudtam csak
dolgozni. Ebből eredően a kapcsolatok statisztikailag igazolható ok-okozati összefüggéseit,
kapcsolatok irányát csak kevés esetben lehetett meghatározni.
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6. ÖSSZEFOGLALÁS 

 
Phd értekezésemben olyan vezetőket és vállalkozásokat vizsgáltam, amelyek alapvetően 

pozitív attitűddel rendelkeztek az e-business gazdaságot tekintve. Analitikus mintavételezési 
módszer alapján, többnyire nominális és dichotóm változók elemzésével tártam fel a kutatás 
eredményeit. 

Kutatásomban az e-business vállalati adaptációjának vizsgálata a hazai vállalkozások 
körében, többféle vállalati méretre is kiterjedt. A tudományos eredmények igen sokfélék: 
elméletek rendszerezése, e-business adaptáció aspektusainak feltárása, vizsgálati modell 
módosítása, vezetői és vállalati jellemzők szerepének a feltárása, e-business adaptációs 
fogalomtérkép, kutatási kérdőív stb. Úgy gondolom, további tudományos munkák alapjául 
szolgálhatnak az egyes kutatási irányokban vizsgálódó kutatóknak. 

A kutatás eredményei igazolták, hogy az e-business adaptációt inkább menedzsment 
attitűdök, s csak kisebb részben technológiai tényezők határozzák meg. Fontos tehát, hogy a 
menedzserek olyan alapvető vezetői, technológiai ismeretek birtokába kerülhessenek, amivel 
megalapozhatják az e-business döntéseiket. A legnagyobb kihívás a régi beidegződések, 
felkészületlenség miatt támadt hiányosságok, irreális várakozások, félelmek felszámolása, s 
modern, ICT technológiai ismeretekkel és alapvető menedzsment ismeretekkel felruházott 
vezetők kiképzése. Mindez azonban hosszú időt vesz igénybe, valamint a társadalmi 
környezet és kultúra „klimatikus” viszonyainak függvényében alakul. 

Ha hazánk történelmileg kialakult társadalmi, politikai, gazdasági környezetében 
szeretnénk elhelyezni a vállalkozásokat, s vizsgáljuk a vállalkozások makro környezeti 
tényezőit, az előbbiekben részletezett, e-business fejlődését segítő tényezők közül nem sokat 
találunk meg. Ha pl. az infrastruktúrát nézzük, több évtized alatt sem veszítettek jelentősen 
pozíciójukból a távközlési cégek, melyek az Internet szélessávú elterjedésének infrastruk-
turális feltételeit biztosítják. Ennek következménye az lett, hogy a mai napig a szélessávú 
Internet szolgáltatások részleges diffúzióját figyelhetjük csak meg, a szolgáltatási díjak még 
mindig lassítják széles társadalmi rétegek hálózati elérését. Ha pedig a vállalkozások e-
business aktivitását nézzük, akkor itt az évtizedek káros, innovációt és fejlődést 
szisztematikusan visszaszorító társadalmi befolyást kell megemlíteni, ami véleményem 
szerint a mai napig rányomja bélyegét a vállalati fejlesztésekre, technológiai beruházásokra. A 
vizsgált jelenségek pontosabb feltárására a kutatók közötti együttműködésre lenne szükség, 
hogy egy letisztult, világos módszertan kerülhessen kidolgozásra. Ki kell, hogy 
kristályosodjon egy tudományos szemléletmód, amely átfogóan, pontos fogalmak mentén, jól 
mérhető változók segítségével képes arra, hogy képet adjon egy magyarországi vállalat és 
annak vezetőjének e-business alkalmazási hajlandóságáról, aktivitásáról, kompetenciájáról, 
adaptációs szerepéről.  

Az egyetemi oktatók számára tervezett IKT oktatás minőségének növelését is célozza a 
munkám. Olyan tartalommal kívánok hozzájárulni a képzésekhez, amelynek felhasználásával 
egy IKT technológiák tekintetében jobb szemlélettel rendelkező vezető képessé válik a tech-
nológiák sikeres vállalati alkalmazására, ismeretek elsajátítására és önmaga fejlesztésére. A 
politikai döntéshozóknak érdemes lenne elgondolkozni, hogy a beruházások milyen haszonnal 
jártak, valóban szolgálták-e a szolgáltató állam koncepciójának, s ezzel közvetve a vállal-
kozások valós igényét. 
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6.1 Summary 

 
In my Phd I examined such leaders and enterprises that represent positive attitudes 

towards e-business. Based on an analytic sampling method, I revealed the results of the 
research with the analysis of nominal and dichotomous variables mostly. In my research the 
investigation of the e-business adoption extends to various sizes of the enterprises. Scientific 
results are diverse: the systematisation of theories, exploration of the e-business aspects of 
adoption, modification of the examination model, discovering the role of the managerial and 
corporate features considering adoption, concept map of the e-business adoption, research 
questionnaire etc. I think, that the results of this thesis can serve as a basis of additional 
scientific works to the researchers. 

The results of the research justified, that the e-business adoption is rather defined by 
management attitudes than technological factors. It is important, that the managers will be 
well prepared in reference to fundamental techological knowledge, that may lay foundation 
for their decisions. The largest challenge is to eliminate all the risen deficiencies due to unreal 
waitings, fears because of the old conditionings, and unpreparedness and simoultaneously to 
train the leaders concerning modern ICT technological knowledge. However it takes up a lot 
of time as well as is shaped by the climatic relations of the social environment and a culture. 
If we would like to place the enterprises into its historically shaped social, political, economic 
environment and examine the environmental factors of the enterprises, we do not find a lot 
former detailed e-business facilitating factors. For example if we look at the infrastructure, the 
telecommunicational firms - which provide the broadband spreading of the Internet 
infrastructure -, did not lose from their position under past decades significantly. Due to their 
strong market position, only a partial diffusion of the broadband Internet services can be 
observed, thanks to the service fees, that can slow down the Internet penetration. 

If we look at the activity of the corporate e-business, then there is a harmful social 
influence has to be mentioned forcing back innovation and development systematically, that 
till now impresses his stamp onto the corporate developments and investments. In order to 
achieve more accurate exploration relating to the examined phenomenon, there would be need 
for the cooperation between the researchers. It is necessary to work out an adequate 
methodology and a scientific outlook has to be crystallized also. This method - along accurate 
concepts with the help of variables - must be able to comprehensively give a picture about a 
Hungarian firm’s and its leader’s e-business attitudes, activities, competencies and adoptional 
roles. 

I set it as an aim with my work to increase the quality of the planned ICT education. I 
wish to contribute with my thesis to the trainings, there a leader will become a successful 
applicant of the IKT corporate technologies and will be able to acquire relevant knowledge 
and improve himself. The political decision makers have to think, that what are the results 
relating the e-business investments: were these investments served really the service state's 
concept and supported by it indirectly the real claim of the enterprises. 
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6.2 Köszönetnyilvánítás

Köszönöm családomnak, akik mindennap támogattak és biztattak, hogy ne adjam fel.

Dr. Illés B. Csaba professzor úr buzdított arra, hogy kezdjem el a PhD tanulmányaimat és
ebben szakmailag támogatott. Dr. Szűcs István egyetemi tanár úr a konferenciákon való
részvételeimet támogatta folyamatosan, amiért külön hálás vagyok. A kutatásom során nem
egy vargabetűt kellett tennem. Eleinte még a kizárólag a KKV szektorban (mint célcsoport)
képzeltem el a kutatásaimat, különös tekintettel az agrárszférára. Ekkor Dr. Nemes Ferenc
professzor úr azt javasolta, hogy tekintettel a téma széles spektrumára, nem kellene az
agrárterületre leszűkíteni, megéri a bővítést. Dr. Székely Csaba professzor úr pedig úgy látta,
a téma kitör a KKV szektor kereteiből, nem kellene ebbe a szűk kategóriában vizsgálódnom,
hiszen a vállalati méret, vagy az árbevétel nem elsődleges meghatározója a vizsgált
jelenségeknek. Dr. Kulcsár László professzor úr útmutatása alapján pedig sikerült az
adaptáció, illetve a vizsgált jelenség szocio-gazdasági aspektusainak a feltárása,
módszertanának kialakítása. Dr. Husti István professzor úr pedig arra hívta fel a figyelmemet,
hogy az egyes szektorokban igen eltérő lehet az IKT adaptációja, mely magából a szektor
jellegéből adódhat, ezért a kutatás tudományos követelményeire mindenképpen ügyeljek.
Mindezek a jó szándékú és szakmai javaslatok, tanácsok vezettek oda, hogy menet közben
témát váltottam és a kutatásom teljes szerkezetét, módszertanát újra kellett gondolnom.
Mindannyiuknak köszönöm a hasznos tanácsaikat, ajánlásaikat.

Ezúton köszönöm Dr. Obádovics Csillának, Dr. Nagyné dr. Molnár Melindának
fáradozásukat a koncepcionálás, módszertani problémák megoldásában. Ezen felül Dr. Illés
B.  Csaba  professzor  úr,  Dr.  Székely  Csaba  professzor  úr,  Dr.  Szűcs  István  professzor  úr
szakkönyveiket bocsátották rendelkezésemre, amit külön köszönök. Több külső segítséget is
kaptam a publikációk, kérdőív összeállításához. A SZIE, BME és Corvinus Egyetem
nagyszerű munkatársai voltak önzetlenül segítségemre: Dr. Nemeslaki András, Dr. Z.
Karvalics  László,  Dr.  Pintér  Róbert,  Dr.  Füleki  Dániel.  Szakmai,  üzleti  szférából  pedig
jelentős támogatást, értékes információs anyagokat kaptam több ismert hazai Internetes,
média és vezetői tanácsadó vállalkozások széles körben elismert vezetőitől, munkatársaitól:
Varga Péter, Vértes János, Eller Erzsébet, Farkasné Fülöp Hajnalka.

Ezen kívül több olyan kollégámnak is köszönöm a közreműködését, akik bátorítottak és
hittek abban, amiben fáradozok, új erőt adva ezzel a munka befejezéséhez.
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RÖVIDÍTÉSEK, JEGYZÉKE

B2B Business-to-business: szervezetek (vállalatok) közötti relációt jelenti.
B2C Business-to-customer: szervezet (vállalat) és fogyasztó közötti relációt jelenti.
C2C Customer-to-customer: fogyasztók közötti relációt jelenti.
IKT (angolul: ICT) Info-kommunikációs technológia: az informatika és a telekommunikáció konvergenciája

következtében összeforrt technológiák.

FOGALMAK JEGYZÉKE

Versenyképesség A versenyképesség olyan elsajátított tapasztalat, örökölt adottság vagy megszerzett tudás,
amely az adott piaci környezetben lehetővé teszi a vállalat számára, hogy olcsóbban termeljen
vagy magasabb hozzáadott értéket állítson elő versenytársainál.

Képesség Képességnek nevezzük a vállalat tevékenysége során elsajátított, döntően az emberi
erőforrásokhoz kötődő, a szervezet kultúrájában felhalmozódott, az egyének tapasztalatában,
elkötelezettségében megtestesülő tényezőket, amelyek a vállalat erősségeit alkotják.
(Mehrtens, J. 2001)

Elektronikus üzletvitel Ebbe a kategóriába tartozhatnak azok az elektronikus megoldások, melyek segítik a
vállalatokat, igazgatási és egyéb szervezeteket folyamataik integrálásában, üzleti és ügyviteli
folyamataik felgyorsításában, annak érdekében, hogy üzletvitelüket, illetve ügyvitelüket,
működésüket hatékonyabbá tegyék. Ez a kategória azokat az informatikai elemeket foglalja
magába, melyek az informatikai forradalom eredményeképpen a gazdasági, igazgatási életben
bekövetkezett korszakváltás kihívásainak segítik megfelelni a vállalatokat, igazgatási
szervezeteket. (Sugár, P., 1999)

Adaptáció Az innovációs folyamat utolsó lépése, amely az innováció felismerésétől annak üzleti
alkalmazásáig bezáruló folyamat összes elemét magában foglalja. Alapvetően három
tényezőtől függ: (1) személyiség jellemzők, (2) társadalmi- gazdasági jellemzők és (3)
társadalmi és kommunikációs aktivitás. (Rogers – Shoemaker 1971)

Hálózati tőke A hálózat egyes tagjai közötti kapcsolatban létező valóság.
Információs társadalom Daniel Bell 1976-ban úgy ítélte meg, hogy a posztindusztriális társadalmak kialakulását segítő

stratégiai erőforrásokként az információ és az elméleti tudás szolgál majd (Bell 2001(1976)).
Ezen tényezőknek tulajdonított lényeges, társadalom-átalakító szerepet. Ennek közvetítő
csatornáiul az új infrastruktúrát, a kommunikációt és adatátvitelt lehetővé tevő telefon,
számítógép, fax, kábeltelevízió hálózatokat, illetve a számítógépes adatfeldolgozás és
kommunikációs technológiák konvergenciája eredményeként létrejövő technológiát
jövendölte. Bell ezt később információs társadalomnak nevezte el.

Menedzser kognitív
készsége

A menedzsernek a változásokkal, tanulással kapcsolatos attitűdjei, az üzleti magatartást
irányító értékek, tájékozottság, információszerzés és felhasználás.

Paradigmaváltás A paradigma és a paradigmaváltás fogalmát Thomas Kuhn: A tudományos forradalmak
szerkezete (Structure of Scientific Revolutions) c. műve tette ismertté az 1960-as években.
Kuhn megfigyelése szerint a tudományos gyakorlatot irányító paradigma a fejlődés egy
bizonyos pontján válságba jut. Nem egyszerűen az anomáliák száma okozza ezt, hiszen a
tudományos gyakorlatnak természetes része az anomália: tények, amelyeket – még – nem
tudunk megmagyarázni. A normál tudományos időszakban azonban a tudósok bíznak abban,
hogy előbb vagy utóbb minden előkerülő anomáliát meg tudnak majd magyarázni a paradigma
keretein belül. Válság akkor jön létre, amikor ez a paradigmába vetett bizalom meginog.
(Wikipédia, 2007b)

Klaszter Vállalatok együttese, melyek egymással szoros együttműködésben állnak.
E-business IKT alapú cégen belüli és cégek közötti üzleti folyamatok az IT eszközök-közvetítette

hálózaton.
Beágyazódottság A gazdasági cselekvést, eredményeket és intézményeket befolyásolják a cselekvők személyes

kapcsolatai és kapcsolati hálójának szerkezete. (Granovetter, M. 1990)
Stratégia Egy szervezet küldetését, hosszú távú fennmaradását megvalósító eszközrendszer,

tevékenységi irány, viselkedési mód, amely a versenytársakkal szembeni előny létrehozására,
megőrzésére szolgál, a szervezet rendelkezésére álló erőforrásoknak a környezet változásaihoz
illeszkedő megfelelő elosztását írja elő, ugyanakkor profit realizálása révén teljesíti a
szervezet tulajdonosainak elvárásait.
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1.sz. táblázat: Információs technológia kutatásában használt elméletek és vizsgált változók

Elmélet megnevezése
Elem-

zési
szint

Főbb függő változók Főbb független változók Meghatározó
források

Hiv.
száma

1
Befogadó kapacitás elmélet
(Theory of Absorptive
Capacity)

V nincs adat Tudásbefogadás mennyisége;
tudástranszfer mennyisége 7 (7 szerző) 10

2 Aktor-hálózat elmélet (Actor-
Network Theory) E nincs adat

Aktor (főszereplő), hálózat, fordítás,
probléma felvetés, érdeklődés,
iktatás, ajánlás, visszafordítha-
tatlanság

9 (3 szerző) 8

3 Közvetítő elmélet (Agency
Theory) E, Cs

hatékonyság, érdekeltségi
viszonyok,
kockázatmegosztás, sikeres
szerződéskötés

Információ aszimmetria, szerződés,
humán tényező kockázata,
szerződés, bizalom

4 (3 szerző) 24

4 Érvelés elmélet (Argumentation
Theory) E, Cs Igény (vagy következtetés) Adat (tények és vélemények),

Garancia (Adatok feldolgozottsága) 2 (2 szerző) 3

5
Alkalmazkodó strukturáció
elmélet (Adaptive Structuration
Theory)

Cs

döntés következményei
(hatékonyság, minőség,
konszenzus, kötelezettség),
új társadalmi struktúrák
(szabályok, források)

a fejlett információs technológiák
szerkezete (strukturális jellemzők,
szellemiség), egyéb forrásai a
struktúrának (feladat, szervezeti
környezet), csoport belső összetétele

4 (3 szerző) 72

6 Káoszelmélet (Chaos Theory) matem
atika

matematikailag: pozíció,
sebesség matematikailag: attraktor 4 (4 szerző) 4

7 Kognitív disszonancia elmélet
(Cognitive Dissonance theory) E

felhasználó elégedettsége,
teljesítmény, felismerés,
magatartás, használat

várakozások, elutasítás, attitűd, hit 4 (3 szerző) 11

8 Kognitív megfelelés elmélet
(Cognitive Fit theory) E

probléma megoldás,
problémamegoldás, feladat
megoldás

probléma bemutatás, probléma
megoldó feladat 2 (1 szerző) 29

9
Versengő stratégiák elmélete
(Theory of Competitive
Strategy; (Five forces)

Ipari
szekto

r, V
a normál profiton felül

1. vevők alkupozíciója
2. szállítók alkupozíciója
3. új belépők fenyegetése
4. helyettesítő termékek fenyegetése
5. verseny intenzitása

1 (Porter) 10

10 Komplexitás elmélet
(Complexity Theory) R

idő (idő komplexitása), hely
(memória), párhuzamosan
működő processzorok

bemeneti méret 4 (4 szerző) 11

11 Kontingencia emélet
(Contingency Theory) V, E hatékonyság, szervezeti

teljesítmény
stratégia, technológia, feladat,
szervezeti méret, struktúra, kultúra 6 (6 szerző) 50

12 Kritikus társadalmi elmélet
(Critical social theory) Cs, T emancipáció, társadalmi

egyenlőség konfliktus, szembenállás 6 (1 szerző) 58

13 Innováció elterjedés (Diffusion
of Innovations)

Cs, T,
ip.sze
kt., V

implementálás sikeressége
vagy technológia adaptációja

technológia kompatibilitása, tech-
nológia komplexitása, relatív elő-
nyök (felismert szükség a
technológiára)

4 (2 szerző)
Rogers 77

14 Dinamikus képességek
(Dynamic capabilities)

képes-
ség, V fenntartható versenyelőnyök képességek, befogadó kapacitás,

környezeti turbulencia, agilitás 9 (7 szerző) 9

15
Elvárt visszaigazolás elmélet
(Expectation Confirmation
Theory)

E elégedettség várakozások, felismert teljesítmény,
elutasítás 3 (2 szerző) 11

16 Evolúciós elmélet
(Evolutionary Theory)

E, Cs,
T, ip.
Szekt.

, V

túlélés, organizmusok
formája és funkciója,
szervezeti növekedés és
túlélés

környezeti feltételek, mutációk,
alkalmazkodó képesség 7 (6 szerző) 33

17
Feminista elmélet,
kiberfeminizmus (Feminism
theory, Cyberfeminism)

E, T Nők jogai és érdekei, Nők
jóléte

nemi egyenlőtlenség
(diszkrimináció, sztereotípiák,
tárgyiasulás (különösen a
szexualitásban), elnyomás,
patriarchizmus

4 (4 szerző) 19

18 Játékelmélet (Game Theory) E, Cs,
T, V

a döntéshozás/opció költség
és haszon vonzata

önálló stratégiák/döntések - más
játékosok stratégiái/döntései

1 (Neumann
János) 57

19 Általános rendszerelmélet
(General Systems Theory) R kimenet

bemenet, áteresztő
képesség,visszacsatolás, kontroll,
környezet, célok

7 (6 szerző) 21

20 Hermeneutika elmélet
(Hermeneutic Theory) M nincs adat nincs adat 7 (7 szerző) 19
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21 Befolyás illúzió (Illusion of
Control) E

személyes kontroll
(közvetítő), ítélet, személyes
siker lehetőségének a
várakozása

választás, megszokás (indítékok
vagy visszajelzés), részesedés,
verseny, kimeneti következtetés,
sejtés, kitalálás

3 (2 szerző) 6

22
Információ feldolgozás elmélet
(Information Processing
Theory)

E
felismerés, gondolkozás,
tanulés, memória, figyelem,
kreativitás, eszesség

külső indíték 3 (2 szerző) 38

23 Intézményi elmélet
(Institutional Theory)

Cs,
ipari

szekto
r, V

intézmények megjelenése,
konszenzus, megegyezés,
konfliktus, változás

folyamatok, melyek a mintákat
létrehozzák, szabályok, normák és
bevett gyakorlatok

9 (5 szerző) 52

24
Vállalati tudásbázis elmélet
(Knowledge-based theory of
the firm)

V versenyelőny, vállalati
teljesítmény

heterogén tudásbázisok és
képességek 7 (6 szerző) 6

25 Média gazdagság elmélet
(Media Richness Theory) Cs, Sz információ feldolgozás,

kommunikációs hatékonyság bizonytalanság, félreérthetőség 5 (3 szerző) 13

26

Szervezeti információ
feldolgozási elmélet
(Organizational Information
Processing Theory)

V nincs adat nincs adat 1 (Galbraiht) 38

27
Szervezeti tudásteremtés
(Organizational Knowledge
Creation)

E, Cs,
Sz, I-

Sz
nincs adat nincs adat 5 (4 szerző) 30

28
Megszakított egyensúly elmélet
(Punctuated Equilibrium
Theory)

Cs,
Sz,

ipari
szekto

r, T

stratégiai változások,
strukturális változások,
erőforrás elosztási változások

környezeti változások, technológiai
változások 7 (6 szerző) 9

29
Erőforrás alapú vállalati
szemlélet (The resource-based
view of the firm)

V fenntartható versenyelőny eszközök, képességek, erőforrások 12 (7 szerző) 24

30 Ésszerű opciók elmélete (Real
Options Theory) D opcionális érték

Cash flow, beállított kockázati
tényezők (kockázat beállítás
valószínűségei), bizonytalanság,
változékonyság

5 (5 szerző) 23

31
Erőforrás függőség elmélet
(Resource Dependency Theory
)

V
egyik szervezeti egység a
hatalmi helyzete a másikhoz
képest

erőforrás fontossága, alternatív
erőforrások, megfontolás, leköte-
lezettségektől mentes megfontolás

3 (2 szerző) 18

32 Egyén-hatékonyság elmélet
(Self-efficacy Theory) E

kimeneti
elvárások/számítógép
teljesítmény/teljesítmény

számítógépes félelmek, személyes
innovativitás az IT felé, aggódásos
magaviselet, feladatmegoldó
jellemvonás, teljesítmény
orientáltság, erőfeszítésre való
hajlandóság

7 (2 szerző) 46

33 SERVQUAL (Service Quality) E
SERVQUAL egy operációs
eszköz a szolgáltatás minő-
ségi felépítésének mérésére

szolgáltatás minősége 3
(Parasuraman) 21

34 Társadalmi tőke elmélet (Social
Capital Theory)

E, Cs,
Sz, K

emocionális támogatás,
szociális juttatások, teljesítő
képesség

bizalom, hálózati (strukturális)
diverzitás, hálózati méret,
demográfiai változatosság

5 (5 szerző) 7

35 Társadalmi megismerés elmélet
(Social Cognitive Theory) E, Cs tanulás, magatartás változás személyes tényezők, magatartás,

környezet 5 (2 szerző) 8

36 Társadalmi cserelmélet (Social
Exchange Theory)

E, Cs,
Sz

érték és használhatóság: pro-
fit, jutalom, jóváhagyás, stát-
usz, hírnév, rugalmasság,
bizalom

kapcsolati változások, függőség,
hatalom 5 (5 szerző) 7

37 Társadalmi hálózat elmélet
(Social Network Theory)

E, Cs,
H

node mérete, felbontás, link
erőssége nódok, linkek 19 (17 szerző) 17

38 Szocio-technikai elmélet
(Socio-Technical Theory)

Sz, A,
Kö N/A ember, technológia, feladatok 14 (12 szerző) 60

39 Puha rendszerelmélet (Soft
Systems Theory)

E, Cs,
H problémamegoldás összefüggés specifikusság 1 (Checkland) 8

40 Strukturációs elmélet
(Structuration Theory) E, K

struktúra (jelentőség,
uralkodás, legitimáció),
társadalmi rendszer

körülmények (értelmező rend, adott-
ságok és erőforrások, normák és
szabályok); interakciók (kommu-
nikáció, hatalom, szankció); tuda-
tosság (következtető, gyakorlati,
nem tudatos);  értelmesség.

9 (4 szerző) 49

41 Feladat technológia képesség
(Task Technology Fit) E egyéni teljesítmény,

rendszerhasználat
Feladat jellemzők, technológia
jellemzők 3 (2 szerző) 22
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42 Technológia elfogadás modell
(Technology Acceptance Mod.) E használati cselekvés,

rendszerhasználat
felismert hasznosság, felismert
könnyű használhatóság 3 (Davis) 60

43
Adminisztratív cselekvés
elmélet (Theory of
administrative behavior)

E N/A N/A 7 (6 szerző) 9

44 Észszerű cselekvés elmélet
(Theory of Planned Behavior) E cselekvési szándék,

cselekvés

Cselekvés felé tanúsított attitűd,
szubjektív norma, felismert
cselekvés kontroll

1 (Ajzen) 28

45 Megokolt cselekvés elmélete
(Theory of Reasoned Action) E cselekvési szándék,

cselekvés
Cselekvés felé tanúsított attitűd,
szubjektív norma 3 (2 szerző) 18

46 Tranzakciós költségek elmélete
(Transaction cost economics) V

kormányzati szerkezet, ki-
szervezések foka, kiszer-
vezések sikere, szervezetek
közötti koordináció és
együttműködés

koordinációs költségek, tranzakciós
kockázat (lehetőségi költség),
működési kockázat, megalkuvási
kockázat, eszköz specifikusság,
bizonytalanság, bizalom

7 (4 szerző) 45

47 Tranzakciós memória elmélet
(Transactive Memory Theory) Cs N/A N/A 1 (Wegner) 3

48

Egyesített technológia
elfogadás és használat elmélet
(Unified Theory of Acceptance
and Use of Technology)

E cselekvési szándék, használat

teljesítmény elvárások, erőfeszítés
elvárások, társadalmi befolyás,
megkönnyítő feltételek, nem, kor,
tapasztalat, önkéntesség a
használatra

1 (8 szerző) 1

49 Munkarendszer elmélet (Work
System Theory)

munk
a-

rendsz
er

munkarendszer teljesítménye
egészében véve, az egyes
elemek egyedi teljesítménye

Kilenc munkarendszer elem: vevők,
termékek és szolgáltatások,
folyamatok és tevékenységek,
résztvevők, információ, technológia,
infrastruktúra, környezet, stratégia

7 (2 szerző) 13

Vizsgálat szintjeinek kódjai:
M: matematika
V: vállalat K: közösség D: döntés R: rendszer
E: egyén Kö: környezet A: alkalmazott (munkaerő) Sz: szervezet
Cs: csoport H: hálózat I-Sz_ szervezetek között T: társadalom
Forrás: saját számítások (Appalachian St. Univ. – York Univ.: (2006): Theories used in IS research alapján)
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6.sz. táblázat: Fogalomtérkép
egyéni szint vállalkozási szint

Fogalom: VEZETŐ JELLEMZŐI Fogalom: VÁLLALKOZÁS JELLEMZŐI

Változó kódja Változócsoport megnevezése Változó kódja Változócsoport megnevezése
B01, B06 ADOTTSÁG A01-A06, A13 -

B03, B05, A08 POZÍCÓ

A07, B02, B04, B14, I04 TUDÁS, ISMERET (NEM IKT) Fogalom: INFRASTRUKTURÁLIS FELKÉSZÜLTSÉG ÉS INNOVATIVITÁS

B13, B07, I15
TUDÁS, ISMERET (IKT) Változó kódja Változócsoport megnevezése

B24, B26, I19, I20, B12,
B21, B23, B08, G28, I06,
H13, H14

IKT KOGNITÍV KÉSZSÉG
E01, E02

PC HASZNÁLAT

F11, F12 E-BUSINESS SRATÉGIAI MEGÍTÉLÉSE E03-E08, F01 HÁLÓZATI ELÉRÉS
D01, D03, D04-D06, D08, D09 INNOVATIVITÁS

Fogalom: E-BUSINESS ALKALMAZÁSOK BELSŐ ÉS KÜLSŐ FOLYAMATOKBAN VALÓ HASZNÁLATA
Változó kódja Változócsoport megnevezése

G01, G03, G04-G08, G12-G17, G22,
G23, G25, G26, F05 BESZERZÉS

E10, G02, G21, H05, H02, H03, H04,
H07, H16, H17 ÉRTÉKESÍTÉS

G18, H06, H09 PORTÁL

H12, F08, H11, H15, H10, H08, G19 ÜZLETI ALKALMAZÁSOK A PARTNERI EGYÜTTMŰKÖDÉSBEN

E11, F02, F04, F06, F07, F09, F10,
G09, G10, G11, H18, H19 BELSŐ VÁLLALATI FOLYAMATOK ELEKTRONIZÁLTSÁGA

C01-C07 ADATSZTENDERDEK ALKALMAZÁSA

Fogalom: KÜLSŐ KÖRNYEZETTEL VALÓ KAPCSOLAT
Változó kódja Változócsoport megnevezése

A09-A12, H01, G24 PIAC
G27, H20-H22 ÜZLETI KULTÚRA

Forrás: saját vizsgálat alapján
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13.sz. táblázat: Az e-business elterjedésének öt legfőbb akadálya változó főkomponens
analízise

12.sz. táblázat: Az e-business
elterjedésének 5 legfőbb akadálya
(Cochran-féle Q próba) Változó: 5AKAD

Kérdés: Ön szerint mi a legfőbb 5 akadálya annak, hogy az e-business nem igazán tört át a hazai üzleti életben?
Gyakoriságok Érték Total Variance Explained

0 1 Component Initial Eigenvalues Rotation Sums of Squared Loadings
nincs kialakult kultúrája 22 115 Total % of Variance Total Total Total Cumulative %
érdektelenség 78 59 1 1,510935 13,73577 1,436031 1,436031 1,436031 13,73577
rövidlátó üzleti szemlélet 88 49 2 1,445093 13,13721 1,402216 1,402216 1,402216 26,87298
tőkehiány 89 48 3 1,242517 11,29561 1,253449 1,253449 1,253449 38,16858
innovációs készség hiánya 91 46 4 1,122552 10,20502 1,2294 1,2294 1,2294 48,3736
a 45-55 évesek inf.írástudatlansága 95 42 5 1,056603 9,605482 57,97908
digitális aláírás nem terjedt el 95 42 6 1,006111 9,146467 67,12555
vezetés alkalmatlansága 97 40 7 0,882106 8,019143 75,14469
tudáshiány 97 40 8 0,766303 6,96639 82,11108
nem eléggé elterjedt
internethasználat 98 39 9 0,73589 6,68991 88,80099
nem ismerték fel a szükségét 100 37 10 0,690312 6,275564 95,07656
drága az internet 116 21 11 0,541579 4,923442 100
üzleti háttér felkészületlensége 117 20 Extraction Method: Principal Component Analysis.
képzetlen vállalatvezetés 119 18
vállalati stratégia hiánya 119 18
nincs rá szükség 132 5

Rotált komponens mátrix Komponensek
1 2 3 4

vezetés alkalmatlansága 0,775 -0,039 0,031 0,099
nincs kialakult kultúrája 0,568 0,019 0,367 -0,371
képzetlen vállalatvezetés 0,428 0,075 -0,190 0,231
jogszabályi háttér hiánya -0,025 0,687 0,121 0,129
digitális aláírás nem terjedt el 0,054 0,595 -0,142 -0,214
rövidlátó üzleti szemlélet 0,408 0,533 -0,195 0,095
tudáshiány -0,329 0,451 0,134 -0,308
nem ismerték fel a szükségét 0,085 -0,140 0,756 -0,085
üzleti háttér felkészületlensége -0,172 0,126 0,643 0,260
vállalati stratégia hiánya 0,068 0,087 0,037 0,825
innovációs készség hiánya 0,096 -0,194 0,065 0,328

Az alacsony végső kommunalitású változók kivétele után határoztam meg a főkomponenseket. Rotáció típusa: Varimax, Kaiser normalizációs eljárással, 10 lépésben közelítve.
Forrás: saját vizsgálat alapján
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14.sz. táblázat: Az üzleti kultúra gyenge pontjai változó főkomponens analízise
Főkomponens analízis eredményei
Változó: KULTGY
Üzleti kultúra gyenge pontjai

Component Initial
Eigenvalues

Extraction
Sums of
Squared
Loadings

Rotation Sums
of Squared
Loadings

Total % of
Variance

Cumulative
% Total % of

Variance
Cumulative

% Total % of
Variance

Cumulative
%

1 1,461 24,354 24,354 1,461 24,354 24,354 1,374 22,894 22,894
2 1,363 22,719 47,073 1,363 22,719 47,073 1,31 21,83 44,723
3 1,108 18,473 65,546 1,108 18,473 65,546 1,249 20,823 65,546
4 0,781 13,013 78,559
5 0,686 11,428 89,987
6 0,601 10,013 100

Az elemzésből kivettem az alacsony kommunális értékű változókat (vezetői tudás és képességek hiánya és szakemberhiány)
Ekkor a főkomponens mátrix a következő 6 változóra lett kiszámítva:

Rotált eredeti változószámú
komponens mátrix (nagyvállalatok

vezetői)
Komponensek

Rotált eredeti változószámú
komponens mátrix (nagyvállalatok

vezetői)
Komponensek

Üzleti kultúra gyenge pontjai 1 2 3 Üzleti kultúra gyenge pontjai 1 2 3

alacsony fokú IT alkalmazás 0,821 -
0,032

-
0,058 fizetési határidők 0,919 0,036 -

0,055
modern üzleti techn. ismeretének a
hiánya 0,801 -

0,048
-

0,076 szerződéses fegyelem 0,768 -
0,148 0,040

stratégia hiánya 0,118 0,820 -
0,221 stratégia hiánya 0,053 0,929 0,100

rövid távú szemlélet -0,228 0,806 0,156 modern üzleti techn. ismeretének a
hiánya 0,487 -

0,656 0,269

fizetési határidők 0,034 0,104 0,828 rövid távú szemlélet -0,292 -
0,123 0,775

szerződéses fegyelem -0,169 -
0,161 0,656 alacsony fokú IT alkalmazás 0,306 0,104 0,740

Forrás: saját vizsgálat alapján
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18.sz. táblázat: Az on-line beszerzés, vásárlás gyenge pontjai változó főkomponens analízise
Főkomponens analízis eredményei
Változó: BESZGY
Mi az, amit sebezhető pontnak tart az on-line beszerzéssel, vásárlással kapcsolatban?
Total Variance Explained

Component Initial
Eigenvalues

Extraction Sums of Squared
Loadings

Rotation Sums of Squared
Loadings

Total % of
Variance

Cumulative
% Total % of

Variance
Cumulative

% Total % of
Variance

Cumulative
%

1,000 1,543 22,041 22,041 1,543 22,041 22,041 1,395 19,928 19,928
2,000 1,307 18,674 40,715 1,307 18,674 40,715 1,312 18,738 38,666
3,000 1,100 15,711 56,426 1,100 15,711 56,426 1,044 14,918 53,584
4,000 0,925 13,220 69,646 0,925 13,220 69,646 1,010 14,424 68,009
5,000 0,887 12,667 82,313 0,887 12,667 82,313 1,001 14,304 82,313
6,000 0,687 9,818 92,130
7,000 0,551 7,870 100,000

Rotált komponens mátrix
Komponensek

1 2 3 4 5
fizetési hajlandóság hiánya 0,844 -0,026 -0,067 0,099 -0,008
vevői teljesítés bizonytalansága 0,816 0,067 -0,051 -0,124 0,095
könnyen becsaphatnak 0,011 0,818 0,231 0,007 0,023
átláthatatlan, követhetetlen folyamat 0,031 0,798 -0,267 -0,018 -0,052
sokan nem ismerik, nem bíznak benne -0,103 -0,010 0,955 0,031 -0,008
nem látom az árut a kézzelfogható
valóságában -0,018 -0,006 0,031 0,991 0,044
menet közben megváltozhatnak a feltételek 0,074 -0,023 -0,006 0,044 0,993

Forrás: saját vizsgálat alapján



12.sz. táblázat: A tény és vélemény változók együttes hatása a függő változókra

tény + vélemény kapcsolat száma 16 16 14 14 12 12 11 11 11 11 11 11 10 10 9
tény + vélemény kapcsolat erőssége 4,54 4,19 3,803 3,613 2,95 3,303 3,456 3,296 3,405 3,025 2,786 2,704 3,214 2,653 2,167
tény + vélemény kapcsolat erőssége % 56,8% 52,1% 57,1% 47,8% 49,3% 56,8% 63,8% 58,8% 66,4% 55,7% 49,9% 46,1% 64,3% 53,0% 48,6%

A TÉNY ÉS VÉLEMÉNY VÁLTOZÓK EGYÜTTES HATÁSA A FÜGGŐ VÁLTOZÓKRA G19 F02 F05 F03 G23 F06 G22 H07 H08 H10 G09 G08 D05 D01 G23
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1
INFRASTR. FELKÉSZ. 
ÉS INNOV. INNOVATIVITÁS vél. 22 7,183 32,7% beruházás sikeres volt-e 0,282 0,383 0,361 0,266 0,25 0,375 0,287 0,421 0,416 0,278 0,304 0,281

2
INFRASTR. FELKÉSZ. 
ÉS INNOV. INNOVATIVITÁS tény 17 4,808 28,3% informatikai szolgáltatással kapcsolat 0,233 0,237 0,266 0,245 0,274 0,256 0,315 0,527 0,249

3
VEZETŐ TUDÁS, ISM. (IKT) tény 15 3,732 24,9% vezető techn. ismerete 0,227 0,187 0,24 0,209 0,265 0,21 0,223 0,231

4
VEZETŐ INF. tény 14 3,613 25,8%

van-e szerződésük üzleti 
információszolgáltatásra 0,281 0,225 0,269 0,211 0,249 0,233 0,314 0,27 0,212 0,24

5
VEZETŐ TUDÁS, ISM. (NEM 

IKT) tény 13 3,055 23,5% képzés, infotechnológia 0,268 0,268 0,204 0,329 0,247 0,181 0,171

6
VEZETŐ IKT KOGNITÍV 

KÉSZSÉG tény 13 2,952 22,7% internetes közösség tagja-e 0,249 0,292 0,18 0,295 0,299 0,168 0,208 0,185

7 VÁLLAKOZÁS CÉGADATOK tény 12 5,496 45,8% vállalati kategória 0,436 0,499 0,235 0,402 0,397 0,407 0,453

8

E-BUSINESS ALK. 
BELSŐ ÉS KÜLSŐ 
FOLY. HASZN.

BELSŐ VÁLL. 
FOLY. ELEKTR. vél. 12 3,783 31,5%

hatékony-e a kollégák közötti 
együttműködésben az alkalmazás 0,322 0,294 0,248 0,548 0,331 0,225 0,301

9

INFRASTR. FELKÉSZ. 
ÉS INNOV. INNOVATIVITÁS tény 11 4,104 37,3% szervezetfejlesztés informatikai 

kapcsolata 0,23 0,221 0,292 0,212 1 0,306 0,24

10

E-BUSINESS ALK. 
BELSŐ ÉS KÜLSŐ 
FOLY. HASZN.

BELSŐ VÁLL. 
FOLY. ELEKTR. tény 11 3,176 28,9%

Vállalat felmérte-e az ERP rendszer 
hiánya miatti veszteséget? 0,233 0,226 0,356 0,292 0,267 0,263 0,243 0,274 0,213

11
VEZETŐ INFORMÁCIÓS 

SZEREP tény 10 3,331 33,3%
üzeti infó vásárlása hány%-át teszi ki a 
költségvetésnek 0,29 0,301 0,291 0,371 0,36 0,289 0,294

12

E-BUSINESS ALK. 
BELSŐ ÉS KÜLSŐ 
FOLY. HASZN.

BESZERZÉS vél. 10 2,901 29,0%
milyen tapasztalata volt az on-line 
beszerzéssel kapcs. 0,255 0,236 0,268 0,273 0,298 0,273

13
VEZETŐ IKT KOGNITÍV 

KÉSZSÉG vél. 10 2,136 21,4%
közösségen belüli kötelezettség, 
értékátadás 0,191 0,221 0,182 0,172 0,213 0,258

14
VEZETŐ IKT KOGNITÍV 

KÉSZSÉG tény 10 2,022 20,2% hírlevelet járat 0,198 0,261 0,151 0,198 0,262 0,186 0,24 0,212

15
VEZETŐ IKT KOGNITÍV 

KÉSZSÉG tény 9 2,538 28,2%
Foglalt már időpontot okmányirodai 
ügyintézéséhez on-line? 0,255 0,321

16

E-BUSINESS ALK. 
BELSŐ ÉS KÜLSŐ 
FOLY. HASZN.

ÉRTÉKESÍTÉS vél. 8 3,857 48,2% hatékonynak tartja-e a CRM rendszert 0,49 0,455 0,393 0,312

17 VEZETŐ POZÍCÓ tény 8 1,903 23,8% stratégia alakítója 0,206 0,28 0,27 0,225
18 KÜLSŐ KÖRNYEZETTEPIAC tény 7 2,054 29,3% meghatározó piac 0,248 0,406 0,242 0,248

Forrás:  saját vizsgálat alapján  124



12.sz. táblázat (folytatás): A tény és vélemény változók együttes hatása a függő változókra

tény + vélemény kapcsolat száma 9 9 9 9 9 8 8 8 8 8 7 7 7
tény + vélemény kapcsolat erőssége 2,795 2,533 3,838 2,124 2,317 1,887 2,271 2,088 1,886 1,609 3,372 2,01
tény + vélemény kapcsolat erőssége % 60,4% 58,8% 84,7% 44,2% 62,1% 47,7% 55,4% 52,0% 46,5% 46,1% 97,9% 58,3%

A TÉNY ÉS VÉLEMÉNY VÁLTOZÓK EGYÜTTES HATÁSA A FÜGGŐ VÁLTOZÓKRA F09 G04 E03 E08 F10 D03 G01 E04 C04 F01 C05 H19 E11
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INFRASTR. FELKÉSZ. ÉS 
INNOV. INNOVATIVITÁS vél. 22 7,183 32,7% beruházás sikeres volt-e 0,36 0,384 0,334 0,314 0,26 0,228 0,26 0,406

2

INFRASTR. FELKÉSZ. ÉS 
INNOV. INNOVATIVITÁS tény 17 4,808 28,3% informatikai szolgáltatással kapcsolat 0,264 0,27 0,344 0,19 0,395 0,294

3 VEZETŐ TUDÁS, ISMERET (IKT) tény 15 3,732 24,9% vezető techn. ismerete 0,246 0,354 0,325 0,294 0,237 0,236

4
VEZETŐ INFORMÁCIÓS SZEREP tény 14 3,613 25,8% van-e szerződésük üzleti 

információszolgáltatásra 0,293 0,357 0,256 0,203

5
VEZETŐ TUDÁS, ISMERET (NEM 

IKT) tény 13 3,055 23,5% képzés, infotechnológia 0,178 0,376 0,157 0,238 0,238

6
VEZETŐ IKT KOGNITÍV KÉSZSÉG tény 13 2,952 22,7% internetes közösség tagja-e 0,199 0,189 0,198 0,322

7 VÁLLAKOZÁS CÉGADATOK tény 12 5,496 45,8% vállalati kategória 0,561 0,672 0,471 0,393

8

E-BUSINESS ALK. BELSŐ 
ÉS KÜLSŐ FOLY. HASZN.

BELSŐ VÁLLALATI 
FOLYAMATOK 
ELEKTRONIZÁLTSÁGA

vél. 12 3,783 31,5% hatékony-e a kollégák közötti 
együttműködésben az alkalmazás 0,309 0,204 0,254 0,259 0,488

9

INFRASTR. FELKÉSZ. ÉS 
INNOV. INNOVATIVITÁS tény 11 4,104 37,3% szervezetfejlesztés informatikai 

kapcsolata 0,291 0,214 0,775

10

E-BUSINESS ALK. BELSŐ 
ÉS KÜLSŐ FOLY. HASZN.

BELSŐ VÁLLALATI 
FOLYAMATOK 
ELEKTRONIZÁLTSÁGA

tény 11 3,176 28,9% Vállalat felmérte-e az ERP rendszer 
hiánya miatti veszteséget? 0,526 0,283

11
VEZETŐ INFORMÁCIÓS SZEREP tény 10 3,331 33,3% üzeti infó vásárlása hány%-át teszi ki 

a költségvetésnek 0,524 0,331

12

E-BUSINESS ALK. BELSŐ 
ÉS KÜLSŐ FOLY. HASZN. BESZERZÉS vél. 10 2,901 29,0% milyen tapasztalata volt az on-line 

beszerzéssel kapcs. 0,465 0,244

13
VEZETŐ IKT KOGNITÍV KÉSZSÉG vél. 10 2,136 21,4% közösségen belüli kötelezettség, 

értékátadás 0,171 0,193 0,201

14
VEZETŐ IKT KOGNITÍV KÉSZSÉG tény 10 2,022 20,2% hírlevelet járat 0,148 0,166

15

VEZETŐ IKT KOGNITÍV KÉSZSÉG tény 9 2,538 28,2% Foglalt már időpontot okmányirodai 
ügyintézéséhez on-line? 0,355 0,257 0,25 0,203 0,438

16

E-BUSINESS ALK. BELSŐ 
ÉS KÜLSŐ FOLY. HASZN. ÉRTÉKESÍTÉS vél. 8 3,857 48,2% hatékonynak tartja-e a CRM 

rendszert 0,761

17 VEZETŐ POZÍCÓ tény 8 1,903 23,8% stratégia alakítója 0,29 0,261 0,185
18 KÜLSŐ KÖRNY. KAPCS. PIAC tény 7 2,054 29,3% meghatározó piac 0,251 0,286

Forrás:  saját vizsgálat alapján  125
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M3 KUTATÁSI KÉRDŐÍV

A modul:  Vállalkozás, vállalat adatai, háttérinformációi

Kérdés No. Válaszlehetőségek

13 kérdés Tegyen X jelet a kiválasztott válaszhoz!
A1 Az alábbi felsorolásból az Ön vállalata melyik kategóriába tartozik?

1 - 9 munkavállalót foglalkoztató

10 - 49 munkavállalót foglalkoztató

50 - 249 munkavállalót foglalkoztató

250+ munkavállalót foglalkoztató

Nem válaszolok

A2 Mi(k) vállalatának fő tevékenysége(i)?

Többet is megjelölhet! Mezőgazdaság (növénytermesztés)

Mezőgazdaság (állattenyésztés)

Mezőgazdasági szolgáltatás

Élelmiszeripar, integrátor

Szállítmányozás, külkereskedelem, logisztika

Mezőgazdasági gépgyártás

Műtrágya, növényvédőszer gyártás

Informatika, informatikai szolgáltatás

Vegyipar

Egyéb:

A3 Mik a vállalat  legfontosabb termékei (áru, szolgáltatás)?
………………………………………………….
………………………………………………….

A4 Ön szerint milyen a vállalkozás jelenlegi üzleti helyzete?

(kérjük, hogy csak egyet jelöljön meg) Felfelé törekvő, jó az üzleti helyzet

Átlagosnak mondható, kiegyensúlyozott, szerény növekedés

Stagnáló, de még jó üzleti helyzet

Stagnáló, de már lefelé ívelő, jövőben piaci lemaradás vélhető

Lecsúszó, piacvesztő, napi gondokkal küzdő
A5 Hogyan ítéli meg a vállalkozás jelenlegi jövedelmezőségét?

Jól jövedelmező

Átlagosan jövedelmező

Alacsony jövedelmezőség

A6 Van-e a vállalatnak stratégiája?

Van

Nincs

A7 Ön ismeri-e a vállalati stratégiát?

Igen

Nem

A8 Ön alakítója volt-e a stratégiának?

Igen, meghatározója voltam

Igen, munkatársként

Nem

A9 Hogyan ítéli meg a vállalata tevékenységi köréhez tartozó ágazat gazdasági teljesítményét?

Növekedés, ágazat erősödése

Stagnálás

Romló ágazati helyzet

A10 Milyennek ítéli vezető termékeinek keresletét, piaci pozícióját jelenleg?

Növekvő a kereslet, piacvezető

Jó a kereslet, jelentős piaci részesedés
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Beállt kereslet, kielégítő piaci részesedés

Csökkenő kereslet, piacvesztés

A11 Vállalata meghatározó piacának Ön szerint melyik piac tekinthető?

Hazai piac

EU piac

Nemzetközi piac

A12 Ezen a piacon mekkora piaci részesedése van az eladásokat tekintve?

5% alatt

6% és 10% között

11% és 25% között

25% felett

nem válaszolok

A13 Tudna esetleg a 2005. éves forgalomra (nettó árbevételre) becslést adni?
Becsült forgalom (Millió HUF)

B modul:  Döntéshozó adatai, háttérinformációi, attitűdök

Kérdés No. Válaszlehetőségek

30 kérdés Tegyen X jelet a kiválasztott válaszhoz!
B1 Megadná az életkorát?

26 év alatt

26-35 év

36-45 év

46-55 év

55 év felett

Nem válaszolok
B2 Milyen szakmai végzettséggel rendelkezik?

Többet is megjelölhet! Mezőgazdaság

Informatika

Humán menedzser

Közgazdasági

Pénzügyi/Számviteli

Műszaki/Villamosmérnöki
Egyéb:

B3 Mi az ön pozíciója a döntéshozásban?

Tulajdonos esetén többet is megjelölhet! Tulajdonos

Felsővezető

Középvezető

Egyéb:

B4 Milyen nyelvtudással rendelkezik?

Angol

Német
Egyéb:

B5 Mi az Ön munkaköre, feladatköre?

(kérjük, hogy csak egyet jelöljön meg) Ügyvezető

Termelés irányítás

Projekt menedzser

Marketing menedzser / Értékesítési igazgató

Értékesítési szakember / Sales munkatárs

Piacelemző / Marketing tervező

Logisztikus / Logisztikai menedzser
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Humán erőforrás menedzser / Személyügyi vezető

Pénzügyi vezető / Számviteli vezető / Vezető elemző

IT vezető
Egyéb:

B6 Mióta dolgozik a vállalatnál?

1 évnél rövidebb ideje

1- 3 év között

Több, mint három éve

B7 Saját bevallása szerint ismeri-e a vezető informatikai technológiák üzleti alkalmazásait?

Igen, majdnem naprakész ismereteim vannak

Nem, nincsenek ismereteim

Nagyjából ismerem, de nem vagyok naprakész

B8 Alapvető üzleti információit honnan szerzi be?

Többet is megjelölhet! Szakmai értekezlet, konferencia

Internetes forrás (pl. internetes hírportál, on-line újság stb.)

Rádió, televízió, újság

Barát, ismerős

B9 A megszerzett üzleti információk közül mit részesít előnyben?

(legfeljebb kettőt jelölhet meg) Alapadatok, alapinformációk

Szakértői jelentés, beszámoló, előrejelzések

Statisztikai felmérések, gazdasági statisztikák

Üzleti témájú szakcikkek

Megbízható partner, barát szóbeli közlése

Háttér információ, „füles”

B10 Fontosnak tartja-e a makrogazdasági előrejelzéseket a cégvezetésben?

Igen

Nem, ugrás a B13-as kérdésre

B11 Milyen gyakran kíséri figyelemmel kíséri-e az ágazati  gazdasági előrejelzéseket, gazdasági várakozásokat?

Napi rendszerességgel

Alkalmanként

B12 Melyik gazdaságkutató előrejelzéseit követi figyelemmel?
……………………………………………………………….

B13 Hallott-e már az e-businessről, s ha igen, honnan?

Többet is megjelölhet! Szakmai értekezlet, konferencia

Internetes forrás (pl. internetes hírportál, on-line újság stb.)

Rádió, televízió, újság

Barát, ismerős

Szeminárium, továbbképzés (fizetős)

Ingyenes program, szakmai konferencia

Nem hallottam

B14 Ön vagy munkatársai részt vettek-e olyan képzésen, ami az információtechnológiával kapcsolatos?

(az elmúlt 3 évben) Igen

Nem

B15 Ha Ön lenne az e-business team vezetője, milyen korú munkatársakkal dolgozna?

(több korcsoport is megjelölhető) 35 év alatti

36-45 év

46-55 év

B16 Ha Ön lenne az e-business team vezetője, milyen munkatársakkal dolgozna?

(többet is megjelölhet) IT szakemberrel

Marketinges szakemberrel

Közgazdász szakemberrel

Termelési szakemberrel

Értékesítési (sales) szakemberrel

Egyéb:
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………………………………………………………….
B17 Az  e-üzletág kialakítását hogyan képzelné el:

(kérjük, hogy csak egyet jelöljön meg) Meglévő adott területen dolgozó elismert szakembereket

Teljesen új csapat, előre megadott célokkal

Teljesen új csapat olyan célokkal, melyet a csapat alakít ki

Meglévő szakemberek és új csapattagok, akik jól együttműködnek az
idősebb szakemberekkel

B18 Járat-e Ön valamilyen gazdasági tartalmú elektronikus hírlevelet (e-mailen)?

Igen

Nem, ugrás a B24-es kérdésre

B19 Az angol nyelvű, vagy magyar nyelvű tartalom érdekli-e inkább?

Magyar nyelvű

Angol nyelvű

Tartalomtól függő

B20 Van-e kedvenc EU gazdasági témájú honlapja?

Van, éspedig: ……………………………………………….

Nincs

B21 Van-e EU-s gazdasági hírlevele, amit „járat”? Ha igen, melyik ez a Hírlevél?

Igen, éspedig: ……………………………………………

Nincs

B22 Mi az az EU-s gazdasági infó, amelyet az előbbi forrásokból szerez be?
………………………………………………………………

B23 Az e-mailen, hírlevélben kapott gazdasági híreket mennyire tartja szakmailag hitelesnek, elfogadhatónak?

Hitelesnek tartom

Részben tartom hitelesnek

B24 Mire használja az e-mailt elsősorban?

(többet is megjelölhet) Üzleti célú kapcsolattartásra

Üzleti levelezésre (megrendelés, értékesítés stb. szervezésre)

Szakmai célú kapcsolattartásra

Versenytársak megfigyelése, üzleti hírszerzés

Tenderezés

Egyéb:

………………………………………………

B25
Üzleti trendekről, kilátásokról, marketing és piaci információkról leginkább honnan tájékozódott 5 éve és honnan most? (jelölje
X-szel)

Most 5 éve

Újság

TV

Rádió

Hírlevél

Internet

B26 Mi az, amit feltétlenül kirakna a weboldalára?

(többet is megjelölhet) Weblap tartalmi elemének megnevezése

Cég bemutatása

Tevékenység bemutatása

Stratégia, küldetés, jövőkép bemutatása

Megvalósított, üzemben lévő vállalatirányítási rendszer rövid ismertetése

Termékek részletes felsorolása (áru, szolgáltatás)
Termékek értékesítésének lehetősége (vásárolni is lehessen a
weblapomon)

Kapcsolatfelvétel lehetősége

Telephely(ek), cég címe

Árak (áru, szolgáltatás árai)

Termékkatalógus árak nélkül

Referenciák
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Partnerek

Letölthető céges dokumentumok (pl. megvalósított projekt rövid
bemutatása, termékismertetők stb.)

E-mail címek

Mobiltelefonszám

B27 Tagja-e valamilyen internetes közösségnek, amely alapvetően szakmai érdeklődésen alapul? Pl. levelezőlista, fórum, blog.

Igen

Nem

B28 Elképzelhetőnek tartja-e, hogy egy szakmai on-line módon elérhető közösségnek a tagja legyen?

Igen

Nem

B29 Milyen előnyökkel jár Ön szerint egy ilyen közösséghez való tartozás?

(többet is megjelölhet) Szinergikus előnyök a tudás megosztásából

A versenytársak kikémlelésének lehetősége

A kölcsönösség elve miatti szoros együttműködés

Új információk megszerzése, ami segít az üzleti sikerben

Közösséghez való tartozás élménye, értékelése

Jó beszélgetések, ismerkedés

B30 Milyen kötelezettséggel jár Ön szerint egy ilyen közösséghez való tartozás?

(többet is megjelölhet) Semmiféle kötelezettséggel

A kölcsönösség elvéből adódóan értékátadás

Üzleti információk megosztása

Személyes információk, vélemények megosztása

C modul: E-készültségi helyzetfelmérés

Kérdés No. Válaszlehetőségek

7 kérdés Tegyen X jelet a kiválasztott válaszhoz!
C1 Használnak-e, vagy használtak-e EDI alkalmazást?

Igen

Nem

Nem tudom, mi az

C2 Használnak-e XML-alapú sztenderdeket, mint az cXML, UBL, RosettaNet, xCBL?

Igen

Nem

Nem tudom, mi az

C3 Használnak-e az elektronikus adatkommunikációban valamiféle sztenderdet?

Igen

Nem

Nem tudom, mi az

C4 Figyelembe veszik-e vállalatánál az ágazati sztenderdeket a döntésekben? Pl. XML

Igen

Nem

Nem tudom, mi az

C5
Ha bekövetkezne valamilyen technológiai váltás az adatkommunikációban vagy ágazati
sztenderdekben, ez komolyan érintené az Ön vállalatát?

Igen

Nem

Nem tudom, miről van szó

C6

A következő sztenderdizálási szempontok közül melyek azok, melyeket komolyan kellene fejleszteni
vagy széles körben beépíteni a vállalati tevékenységbe ahhoz, hogy realizálható legyen az e-business
sikere az Ön vállalatánál?

Többet is megjelölhet! Információ és információs rendszer biztonsága

Adatvédelem és privacy

Termék és termékösszetevők katalogázálása, osztályozása

Tranzakciós folyamatok és üzleti események

Digitális jogok menedzsmentje



131

ID menedzsment és hitelesítés

Egyéb

Nincs ilyen

Nem válaszolok

C7
Vállalatának van-e valamilyen adattárháza, ahol az üzletviteléhez kapcsolódó adatokat rendszerezi,
nyilvántartja? (pl. vevőnyilvántartás, rendelés nyilvántartás, számlafeldolgozó rendszer stb.)

Van

Nincs

Nem tudom

D modul: A vállalkozás/vállalat fejlesztési/innovációs tevékenysége

Kérdés No. Válaszlehetőségek

10 kérdés Tegyen X jelet a kiválasztott válaszhoz!
D1 Van-e tudomása az elmúlt egy évben sikeresen kifejlesztett árutermékről vagy szolgáltatásról?

Van

Nincs
D2 Ez a fejlesztés közvetlenül vagy közvetve kapcsolatba hozható-e valamely informatikai alkalmazással, technológiával?

Igen

Nem

Nem tudom megítélni
D3 Az elmúlt egy évben tud-e olyan meghatározó jelentőségű belső szervezetfejlesztésről, vállalatirányítási folyamatról, amely a

termékek gyártását vagy ellátási láncát érintette?

Igen

Nem tudok
D4 Ezen belső vállalatirányítási fejlesztések közvetlenül vagy közvetve kapcsolatba hozható-e valamely informatikával?

Igen

Nem

Nem tudom megítélni
D5 Vállalata beruházott-e az elmúlt 1-3 évben valamilyen elektronikus üzlettel kapcsolatos alkalmazás, technológia vásárlásába (pl. e-

SCM, e-Sales, e-procurement)?

Igen

Nem

Nem tudom
D6 Az előbbi beruházás sikeresnek mondható-e? Elégedettek voltak-e az eredményekkel?

Igen

Nem

Nem tudom
D7 Ön megítélése szerint mi volt az elégedetlenség legfőbb oka?

………………………………………………
D8 Ön szerint a vállalat innovációs készsége mennyire tekinthető tudatosnak, vagy inkább alkalmi jellegűnek (pl. valakinél láttak egy

jó megoldást és le akarják másolni)

Mindig tudatos

Nem tudatos, inkább eseti jellegű

Nem tudom
D9 Becslése szerint egy-egy innovációs fejlesztés, amely meghatározó jellegű a vállalat életében, mennyi idő alatt realizálódhat?

1 éven belül

1-3 éven belül

3 éven túl

Nem tudom megbecsülni
D10 Megítélése szerint, ha most egy forrás (pl. EU-s) azonnal rendelkezésre állna, tudnák-e a vállalatvezetésben, milyen fejlesztésre is

kellene azt fordítani, vagy komoly belső kutatást kellene folytatni ehhez?

(kérjük, hogy csak egyet jelöljön meg)
Igen, hiszen komoly tervezés, stratégiai tervezés folyik, ami
ezt tartalmazza

Igen, hiszen a forrás elnyeréséhez már lefolytatták a
felmérést

Nem biztos, hogy tudná a vezetés, mire is fordítsa pontosan
a forrásokat
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Nem értem a kérdést, mindig van helye a fejlesztési
pénzeknek, majd csak találunk valami célt

E modul: A vállalkozás/vállalat informatikai ellátottsága

Kérdés No. Válaszlehetőségek

11 kérdés Tegyen X jelet a kiválasztott válaszhoz!
E1 Milyen rendszerességgel használják a számítógépeket a napi tevékenységükben?

napi rendszerességgel

alkalmanként

E2 Hány számítógéppel rendelkezik a cég (laptopokat is beleértve)?

………… db. számítógép

Nem tudom

E3 Mióta használják az Internetet a vállalatnál?

2005-óta

2004-óta

2003-óta

2002-óta

2001-óta

2000-óta

1999-óta

1998-óta

1997-óta

1996-óta

korábban, mint 1996

nem használnak internetet, ugrás az E9-es kérdésre

E4 Milyen típusú az internet kapcsolat?

(kérjük, hogy csak egyet jelöljön meg) Egyszerű, telefonos modemes kapcsolat

ISDN

ADSL vagy BDSL

Egyéb szélessávú kapcsolat

nem tudom

E5 Az internet kapcsolat mindenki számára elérhető-e a vállalatnál?

(kérjük, hogy csak egyet jelöljön meg) Csak vezetők részére

Vezetők és alkalmazottak részére egyaránt

Csak a könyvelő/számviteli/pénzügyes munkatárs éri el

Csak a termelési vezető éri el

Csak az informatikusok érik el

Csak a tulajdonosok érik el

Mindenki eléri

E6 Milyen sebességű az internet kapcsolat?
kevesebb, mint 200 kbit/sec

200 kbit/sec és 2 Mbit/sec között

nagyobb, mint 2 Mbit/sec

E7 Az internet elérés korlátozottsága milyen mértékű?
Nincs korlátozás

Csak e-mailezni lehet az alkalmazottaknak, az Internetet más céllal nem
használhatják.

Az alkalmazottak csak e-mailezhetnek, a vezetők az Internetet korlátozás
nélkül használhatják.

E8 Az alkalmazottak (munkavégzés céljából) elérik otthonról a vállalati hálózatot?

Igen

Nem

Nem tudom

E9 Mi a legfőbb oka annak, hogy az internet elérését nem támogatják?

(többet is megjelölhet) félelem az információ kiszivárgásától (pl. partner nyilvántartás)
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félelem a hiteltelen, hamis információtartalmaktól

félelem a vállalati belső információs rendszerek megfertőződésétől

félelem a munkatársak munkaidejének elherdálásától (chatelnek, leveleznek,
böngésznek munka helyett stb.)

E10 Van-e vállalatának önálló website-ja?

Van

Nincs, E modul kérdőív vége

E11 Használnak-e tartalommenedzsment alkalmazást a vállalati website karbantartására, információkkal való feltöltésére?

Igen

Nem

Nem tudom

F modul: Szervezeti belső működés, külső kapcsolatok

Kérdés No. Válaszlehetőségek

12 kérdés Tegyen X jelet a kiválasztott válaszhoz!
F1 Vállalatának van-e belső hálózata (intranet)?

Van

Nincs

Nem tudom, mi az

Nem válaszolok

F2 Vállalata használ-e valamilyen tudásmenedzsment szoftvert / rendszert / alkalmazást?

Igen

Nem

Nem tudom, mi az

Nem válaszolok

F3 Vállalata használ-e valamilyen ERP szoftvert / rendszert / alkalmazást?

Igen

Nem

Nem tudom, mi az

Nem válaszolok

F4 Vállalata felmérte-e valaha, hogy az alkalmazott ERP szoftver / rendszer / alkalmazás bevezetéséig eltelt időben mekkora
veszteség érte a céget amiatt, hogy késlekedett a rendszer bevezetése?

Soha nem mérték fel

Igen, felmérték

Nem tudom

F5 Vállalata használ-e valamilyen SCM szoftvert / rendszert / alkalmazást?

Igen

Nem

Nem tudom, mi az

Nem válaszolok

F6 Használnak-e olyan on-line alkalmazást (e-mailen kívül), amely a vállalaton belüli dokumentumok, anyagok, információk
megosztását teszi lehetővé az együttműködést támogatandóan?

Igen

Nem, ugrás az F7-es kérdésre

Nem tudom

Nem válaszolok

F7 Az előbbi alkalmazás Ön szerint hatékonyan támogatja-e a vállalati munka-együttműködéseket a kollégák között?

Igen

Nem

F8 Használnak-e olyan on-line alkalmazást (e-mailen kívül), amely a vállalat partnereivel való közös üzletfejlesztési munkát,
projekt együttműködéseket teszi lehetővé?

Igen

Nem

Nem tudom

F9 Használnak-e olyan on-line alkalmazást (e-mailen kívül), amely a vállalati logisztikát/készletgazdálkodást támogatja?
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Igen

Nem

Nem tudom

F10 Használnak-e a vállalatnál e-learning alkalmazásokat, mint pl. tananyagok intraneten való megosztása, illetve kívülről való
tanulás biztosítása a munkatársak számára?

Igen

Nem

Nem tudom, mi az

Nem válaszolok

F11 Ön szerint a bevált, stratégiai tevékenységek mellett, vagy új elemként jelenhetne meg a cég e-business tevékenysége?

Új elemként

Meglévő stratégiai elemek valamelyikébe beépítve

F12 Ön szerint az e-business vállalati tevékenység elsősorban az IT fejlesztés, vagy alapvető stratégiaváltoztatás?

Elsődlegesen IT fejlesztés

Alapvető stratégiaváltoztatás

G modul: Szállító központú e-business tevékenység, más vállalatokkal való együttműködés (B2B)

Kérdés No. Válaszlehetőségek

28 kérdés Tegyen X jelet a kiválasztott válaszhoz!
G1 Kért-e már Ön e-mailen árajánlatot cégtől?

Igen

Nem

G2 Kértek-e már Öntől e-mailen árajánlatot?

Igen

Nem

G3 Az e-mail árajánlat a kéréstől számítva mikor érkezett meg:

1 órán belül

1 napon belül

2 napon belül

1 héten belül

G4 Használnak-e árajánlatkérést támogató IT alkalmazást (pl. dinamikus árazás, RFQ)?

Igen

Nem

Nem tudom

G5 Használtak-e megrendelés, beszerzést támogató IT alkalmazást?

Igen

Nem

Nem tudom

G6 Amennyiben vásároltak már a neten, milyen összeghatárok között vásárolt (üzleti célú vásárlásról van szó)?

10 ezer forint alatt

10 – 100 ezer forint között

100 ezer – 1 millió forint között

1 millió forint felett

Nem vásároltam még

Nem válaszolok

G7
Üzleti célú beszerzést, folyamatos jelleggel bonyolított-e már a net segítségével, s ha igen, milyen arányt képvisel ez a cég
összes beszerzésén belül?

Több, mint 50%

26% és 50% között

11% és 25% között

5% és 10% között

kevesebb, mint 5%

Nem válaszolok

Nem bonyolítottam még üzleti célú beszerzést

G8 Vállalata használ-e on-line aukciókat, tárgyalásokat támogató IT alkalmazásokat?
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Igen

Nem

Nem tudom

G9 Használnak-e számlázást, vevői megrendeléseket nyilvántartó és feldolgozó IT alkalmazást, programot?

Igen

Nem

Nem tudom

G10 Használnak-e üzleti célú elemzésre (pl. statisztikai elemzés) valamilyen IT alkalmazást, programot?

Igen

Nem

Nem tudom

G11 Vállalata alkalmaz-e, bevezetett-e valamely elterjedten használatos integrált vállalatirányítási rendszert, programot (pl. SAP)?

Igen

Nem

Nem tudom

G12
Vállalatánál alkalmaznak-e valamely on-line stratégiai beszerzési, fizetési, vevőkapcsolati alkalmazást, amelyet az Interneten
kínálnak fel a partnerek?

Igen

Nem

Nem tudom

G13 Milyen tapasztalata volt jó az on-line beszerzéssel?

Elégedett voltam

Nem voltam elégedett

Vegyes kép alakult ki bennem erről a beszerzésről

G14 Mi az, ami miatt csalódott, vagy elégedetlen a netes beszerzéssel kapcsolatban?
………………………………………………………………..

G15 Mi az, amit sebezhető pontnak tart az on-line beszerzéssel, vásárlással kapcsolatban?

Többet is megjelölhet! Vevői teljesítés bizonytalansága

Fizetési hajlandóság hiánya

Nem látom az árut a kézzelfogható valóságában

Könnyen becsaphatnak

Menet közben megváltozhatnak a feltételek

Átláthatatlan, követhetetlen a folyamat

Sokan nem ismerik, nem bíznak benne

Egyéb, éspedig:

………………………………………………………………..
G16 Mi az, amit soha nem vásárolna a neten keresztül?

………………………………………………………………..
G17 Ön szerint van kultúrája a netes vásárlásnak?

Igen, de még alacsony fokú

Igen, elég fejlett a kultúra

Nincs

G18 Vállalatánál bonyolítanak-e üzleti tranzakciókat (értékesítés, vásárlás) portálokon (e-kereskedelmi piactereken)?

Igen

Nem

Nem tudom

G19 Megítélése szerint az alkalmazott on-line partnerkeresési, beszerzési rendszerek alkalmazása bővítette-e a partnereik körét?

Igen

Nem

Nagyjából ugyanaz maradt a kör

Nem tudom

G20 Van-e Ön szerint összefüggés az e-üzlet sikeressége és az internetes üzleti kapcsolatok mélysége, rendszeressége között?

Lehet, hogy van, de nem lényeges

Szoros összefüggés van

Nincs összefüggés
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G21
Becslése szerint mekkora arányban értékesítték vállalata termékeit, szolgáltatásait a neten, vagy egyéb, vállalatközi elektronikus
hálózati csatornán keresztül?

Több, mint 50%

26% és 50% között

11% és 25% között

5% és 10% között

kevesebb, mint 5%

Nem válaszolok

Nem értékesítettünk még a neten keresztül

G22 Ha még nem vásárolt, nem bonyolított beszerzést elektronikus úton, de tervezi, akkor milyen mértékben látná azt jónak?

Igen, kis mértékben (kisebb, mint 5%)

Igen, számottevő mértékben, (11% és 25% között)

Igen, akár teljes mértékben (50% felett)

Nem vásárolnék

G23 Az on-line (elektronikus) beszerzése melyik régió beszállítóitól származott elsősorban?

Többet is megjelölhet) Hazai

EU

Nemzetközi (EU-n kívül)

G24 Hogyan alakult  vevőinek részaránya az elmúlt 2 évben?

(Többet is megjelölhet) Hazai vevők részaránya csökkent

EU-s vevők aránya nőtt

Haza vevők részaránya nőtt

EU-s vevők aránya csökkent

G25 Hogyan alakult az EU-s, nem hazai beszállítói cégeinek részaránya az elmúlt 2 évben?

(Többet is megjelölhet) Hazai beszállítók részaránya csökkent

EU-s beszállítók aránya nőtt

Haza beszállítók részaránya nőtt

EU-s beszállítók aránya csökkent

G26 A netes vásárlás megrendeléstől a szállításig mennyi időt vett igénybe?

1 nap

2 nap

1 hét

2 hét

G27 Ön szerint mi a hazai üzleti kultúra legérzékenyebb pontja, amin javítani kellene?

(Többet is megjelölhet) szerződéses fegyelem betartása

fizetési határidők betartása

stratégia hiánya

rövid távú szemlélet

modern üzleti technológiák ismeretének a hiánya

vezetői képességek és vezetői tudás hiánya

szakemberhiány (műszaki, IT stb.)

alacsony fokú IT alkalmazás

G28 Ön szerint a hazai e-business kultúrának hány évre lenne szüksége, hogy az Ön által követendő példát utolérje?

1-2 év

2-5 év

Több, mint 5 év

Nem tudom

H modul: Fogyasztó központú e-business tevékenység, marketing és értékesítés (B2C)

Kérdés No. Válaszlehetőségek

22 kérdés Tegyen X jelet a kiválasztott válaszhoz!
H1 Hogyan ítéli meg a vállalatának értékesítési piacát?

Bővülő piac

Beállt piac

Szűkülő piac



137

H2
Vállalata értékesíti-e termékeit, szolgáltatásait az Interneten, vagy valamilyen vállalatközi (B2B) elektronikus csatornán
keresztül?

Igen

Nem, ugrás a H6-os kérdésre

Nem tudom

H3 Mikor értékesítettek először on-line? (elektronikusan)

2005

2004

2003

2002

2001

1999

1998

1997

1996

Nem tudom

Nem válaszolok

H4 A fenti időpont óta folyamatosan értékesítenek?

Igen, folyamatosan

Évente néhány alkalommal

Csak egyszeri alkalom volt
H5 Meg tudná-e becsülni, hogy az on-line értékesítés mekkora részarányt képvisel a vállalati értékesítésekben?

5% alatt

6% és 10% között

11% és 25% között

25% felett

nem válaszolok
H6 Van-e szerződésük elektronikus piactérrel, portállal az értékesítésre, kereskedelemre?

Van

Nincs
H7 Az on-line értékesítések döntően milyen regionális megoszlást mutatnak?

Hazai

EU

Nemzetközi
H8 Vállalata használ-e valamilyen e-marketing, vagy e-sales IT alkalmazást?

Igen

Nem

Nem tudom
H9 Vállalata használ-e valamilyen B2B vagy B2C elektronikus piactéren megvalósított, aukciós értékesítést támogató IT

alkalmazást?

Igen

Nem

Nem tudom
H10 Használnak-e a vállalatnál alkalmazott szoftver moduljába beépítetten működő on-line megrendelést?

Igen

Nem

Nem tudom

H11 Van-e olyan hálózati alkalmazás, amely támogatja a vevők, partnerek mobil eszközökről való elérését?

(Kívülről elérhető a vállalati hálózat számukra.) Igen

Nem

Nem tudom

H12
Van-e olyan vállalati üzleti alkalmazás (pl. raktárról való rendelés), amely külső számítógépről elérhető? (pl. megrendelők
rendelhetnek-e így?)

Igen

Nem
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Nem tudom

H13 Megbízik-e a kártyás fizetésben?

Igen

Nem

H14 Elképzelhetőnek tartja-e, hogy egyszer, amennyiben biztonságos, ön is fizessen átutalással a neten keresztül?

Igen

Nem
H15 Használnak-e a vállalatnál alkalmazott szoftver moduljába beépítetten működő elektronikus fizetést? Elfogadják vevőiktől az

elektronikus (pl. hitelkártyás fizetést?)

Igen

Igen, de csak bizonyos vevőkörtől

Nem

Nem tudom
H16 Használnak-e a vállalatnál vevőkapcsolati menedzsment rendszert? (CRM)

Igen

Nem, ugrás a H20-as kérdésre

Nem tudom
H17 Hatékony marketing eszköznek tartja-e a CRM rendszert?

Igen

Nem, ugrás a H19-es kérdésre
H18 Hogyan értékelné a CRM rendszert a fogyasztók megtartása, kapcsolati menedzsmentje szempontjából?

nagyon hasznos

hasznos

nem hasznos

nem értékelem
H19 Hogyan értékelné a CRM rendszert az új termék, szolgáltatás kifejlesztése, piaci bevezetése szempontjából?

nagyon hasznos

hasznos

nem jelentős

nem értékelem

H20 Megítélése szerint a körbetartozás jelentős gondot okoz-e vállalata működésében?

Nem okoz, ugrás a …… kérdésre

Igen, jelentős problémát okoz.

H21 Becslése szerint hány százalékuk fizet késedelmesen a partnereinek (vevőinek) a körbetartozás miatt?
…………….%

Nem válaszolok
H22 Becslése szerint hány százalékuknak fizet az ön vállalata késedelmesen a partnereinek (szállítóinak) a körbetartozás miatt?

…………….%

Nem válaszolok

I modul: Az e-business tevékenységet közvetve segítő és akadályozó körülmények, tényezők

Kérdés No. Válaszlehetőségek

23 kérdés Tegyen X jelet a kiválasztott válaszhoz!
I1 Van-e szerződésük üzleti vagy szakmai on-line információ szolgáltatásra? (pl. Reuters infó stb.)

Van

Nincs

Nem tudom

I2 Vállalata vásárolna-e üzleti információkat, amennyiben ez erősítené piaci pozícióját, növelné eladásait?

Igen

Nem, ugrás az I4-es kérdésre

Nem tudom, hogyan lehet információt vásárolni

I3 Mi a gyakorlat a vállalatnál: vállalata vásárol-e üzleti információkat, s ha igen, a költségvetésének hány%-át fordítaná?

Igen, vásárol, de ez a költségvetésnek kevesebb, mint 1%-át teszi ki

Igen, vásárol, ez a költségvetésnek 1% és 5% közötti részét teszi ki

Igen, vásárol, ez a költségvetésnek több, mint 5%-át teszi ki
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A gyakorlat az, hogy nem vásárol

I4 Ön szerint, ha vállalata az e-üzlet megvalósításába kezdene, akkor mikor tenné ezt?

Növekedésben

A növekedés csúcsán

Stagnálásban
Leszálló ágban, hogy még egyféle „csodafegyverként” talán beválik az e-
business

I5 Az on-line szolgáltatások, pl. ingyentelefon (több is megjelölhető):

Akkor érdekelnek, ha ingyenesek

Ha ingyenesek, nem sokat érnek

Nem érdekelnek, nem hiszek az on-line szolgáltatás sikerességében

Ha ingyenesek és jók, azonnal igénybe veszem

I6 Ön szerint milyen a hazai e-business gazdaságossági megítélése?

Gazdaságtalan, indokolatlanul sok kiadás, szerény, vagy negatív eredménnyel

Nem tud igazán mérhető üzleti eredményeket produkálni, csak járulékos
eredményeket tud felmutatni
Jelentős hatékonyságnövelő, költségcsökkentő, jövedelmező, piacbővítő
hatások

I7 Ön szerint akadálya-e az e-business elterjedésének a vállalati forráshiány, tőkehiány?

Igen

Nem

Nem, nem látok összefüggést a kettő között

I8 Ön szerint mi a legfőbb 5 akadálya annak, hogy az e-business nem igazán tört át a hazai üzleti életben?

(legfeljebb 5-öt jelölhet meg) Drága az internet elérés

Nincs kialakult üzleti kultúrája az e-businessnek

Tőkehiány

Vállalatok érdeklődésének hiánya

Nincs rá szükség

Innovációs készség hiánya

Vállalatvezetés alkalmatlansága, nem ismerik fel a jelentőségét

Internetes tudás hiánya, ami a felnőttoktatás hiányosságaira is visszavezethető

Alacsony internet használat, nem eléggé elterjedt

A 45-55 év közötti korosztály informatikai írástudatlansága

Üzleti háttér felkészületlensége (pl. szakemberhiány)

Vállalatvezetés képzetlensége

Vállalati stratégia hiánya

Rövidlátó, elavult, nem korszerű üzleti szemlélet

Nem ismerték fel a szükségét, noha fontos üzleti elem lehetne

Jogszabályi háttér hiánya

A digitális aláírás még nem terjedt el

I9 Ön szerint mi lenne a legfőbb segítője, katalizátora az e-üzlet áttörésének?
………………………………………………………………

I10 Mi az a szolgáltatás, ami Ön szerint a neten pályát futott be:
………………………………………………………………

I11 Ön szerint mi volt ezen szolgáltatás sikerének a kulcsa?
………………………………………………………………

I12
Ön részt venne ezen e-forradalom tevékenységében, vagy inkább legyenek mások az úttörők, Ön inkább a második, vagy
harmadik hullámban csatlakozna, ha már biztosnak érzi a „pályát”?

Az elsők között lennék

Kivárnék

I13 Kikérné-e tanácsadók véleményét, szakmai munkáját a az e-business tevékenység tervezésének folyamatában?

Igen

Nem

I14 Kikérné-e tanácsadók véleményét, szakmai munkáját a az e-business tevékenység megvalósítás folyamatában?

Igen

Nem
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I15 Vannak-e üzleti, szakmai információi a fejlett országok e-business életéről?

Igen, tájékozott vagyok

Alkalmanként jutnak el információk hozzám

Nem vagyok tájékozott

I16 Mely internet gazdaságot tartja a követendő példának? (többet is megjelölhet)

(többet is megjelölhet) EU

USA

Kanada

Kína

Észtország

Szlovákia

I17 Az e-kormányzat mikor érdekelné önöket?

(többet is megjelölhet) ha az elektronikus hivatali ügyintézés teljeskörű lenne

ha hivatalos eljárásokat tudnánk kényelmesebbé tenni

ha hivatalos eljárásokat tudnánk meggyorsítani

ha munkatársaink közigazgatási ügyeiket elektronikusan meg tudnák oldani

ha helyi adóbevallásunkat elektronikusan intézhetnénk
ha helyi önkormányzati rendeleteket, jogaszabályokat elektronikusan
elérhetnénk

nem tudom, mi az

nem érdekelne, ugrás a …. Kérdésre

I18 Hallott már az új közigazgatási eljárásról szóló törvényről (2004. évi CXL. Törvény Ket.)?

Igen

Nem

I19 Tudja, hogy hol lehet elérni a magyar kormányzati portált? Használja-e információszerzésre?

Igen, de nem használom

Igen, használom információszerzésre

Nem

I20
Hallott már az Ügyfélkapuról? Használta
már?

Igen, használtam

Igen, de még nem használtam

Nem

Nem tudom, mi az

I21 Foglalt már interneten keresztül időpontot okmányirodai ügyintézéséhez?

Igen, foglaltam már

Igen, de még nem használtam

Nem

Nem, nem is tudtam, hogy van ilyen

I22 Mennyi ideje van a hivatali ügyekre?

nincs semmi időm sorban állni és kivárni az ügyintézést

1-2 két óra egy hónapban

4-5 óra egy hónapban

1-2 nap egy évben

I23 Meg tudná-e határozni, milyen vállalkozói szolgáltatásokra tartana igényt egy elektronikus hivatali szolgáltatás esetén?

Igen, éspedig:

…………………………………………………………………………………

Nem, nem érdekel

Források: 1. KKV KÖRKÉP – 2005. július: a Figyelő – MKIK GVI – Volksbank közös kutatása kérdőíve; 2. e-business Watch
Survey, 2005 (e-Business Decision Maker Survey in European enterprises 3rd Survey, 2005); 3. saját vizsgálat alapján
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