
tes értékesítésre alapította üzletét, ami szakértők sze
rint be is válik az otthoni felhasználók és a kisvállal
kozások esetében. A nagyvállalati felhasználók azon
ban ragaszkodnak az üzletkötők személyes törődésé
hez, akik ennek fejében a jövőben is várhatnak üzlete
ket a megrendelőtől. A Dell azonban, fittyet hányva a 
szokásoknak, személyre szabott webhelyet hozott lét
re nagyvállalati ügyfeleinek, akik a megrendeléseket 
előre megállapodott feltételek mellett adhatják le. A 
Dell így anélkül tud betörni a nagyvállalati piacra, 
hogy drága értékesítési vagy elosztási hálózatot kelle
ne üzemeltetnie. E megoldás a kliens számára is elő
nyös, mivel sokkal jobban ellenőrzése alatt tarthatja a 
vásárlást. Hasonlóképpen, az IBM is dedikált 
webhelyet létesített stratégiai ügyfelei számára, ahol

E-business -  hatások, lehetőségek

Először mindig a
Napjaink egyre erősödő folyam ata, hogy a világveze
tő vállalatai az elektronikus üzlet körül szervezik új
já  soraikat, keresnek új orientációt. A kezdeti lépések 
alig több mint öv évre vezethetők vissza, ám ma a 
frissen induló, az e-businesst krédóként valló  cégek 
már teljes iparágakat form álnak át, előrevetítve, hogy 
a jelenség alapjaiban  határozza m ajd meg a 21. szá
zad kereskedelmi szabályrendszerét.

Nehéz egyetlen definícióba sűríteni az elektronikus 
üzlet lényegét. A Kereskedelmi Világszervezet (WTO) 
szerint például az e-business „a termékek előállítása, 
reklámozása, értékesítése és elosztása távközlési háló
zatok útján". A Merrill Lynch befektetési és pénzügyi 
tanácsadó társaság szolgáltatás-szempontú meghatá
rozása szerint az e-business információk elektronikus 
cseréje, melyben a vállalatok közti tranzakciók felöle
lik az áruk és szolgáltatások kereskedelmét, a pénz
ügyi átutalásokat, a bankkártya-tranzakciókat, vala
mint egyéb információs szolgáltatásokat. Vállalati 
szempontból az elektronikus üzlet olyan folyamat, 
amely az információtechnológia eszközeit használja 
vásárlók, eladók és kereskedelmi partnerek közötti üz
leti tranzakciók lebonyolítására, az ügyfélszolgálat ja
vítása, a költségek csökkentése és a részvényesi érték

lógókat, e-mail-kapcsolatokat, személyre szabott ka
talógusokat, árjegyzékeket helyezett el, nem feledkez
ve meg az IBM értékesítési szakembereihez vezető 
linkekről sem.

A dedikált webhelyek felállításakor fontos, hogy 
kialakításához az ügyfél is jelentős mértékben hozzá
járuljon. Lényeges továbbá, hogy e helyeknek ne a 
központi informatikai részleg viselje gondját, hanem a 
vállalati ügyfelekkel foglalkozó csapat alakítgassa. 
Olyan szolgáltatásokat kell a weblapra elhelyezni, 
amelyeket az ügyfél másutt nem kap meg, például az 
online katalógusokban való lapozgatás, előre megálla
podott árengedmények szerinti vásárlás, betekintés a 
raktári rendszerbe, vagy a távoli rendelés lehetőségé
nek megteremtése.

nagyfogyasztót!
növelése érdekében. Gyakorlati nézőpontból szemlél
ve, az e-business olyan emberekre, szervezetekre ter
jeszti ki az információtechnológiai rendszerek haszná
latát, akik, illetve amelyek eddig nem fértek hozzá egy 
vállalat információforrásaihoz. Mindebből a Pricewa- 
terhouseCoopers kaliforniai technológiai központja a 
következő definíciót szűrte le E-Business Technology 
Forecast című, nemrégiben közzétett tanulmányában: 
az elektronikus üzlet olyan információtechnológiai al
kalmazás, amely termékek, szolgáltatások és informá
ciók adásvételét segíti elő nyilvános, szabványos háló
zatokon, s amely számítógépes program meglétét fel
tételezi a tranzakció vagy üzleti kapcsolat legalább 
egyik oldalán.

Az e-business piaci előrejelzési számai igen nagy 
szóródást mutatnak a különböző kutató cégek, illetve 
kormányhivatalok között, amelyek ugyanakkor egy 
dologban egyetértenek: hatalmas lehetőségek rejlenek 
az elektronikus üzletben. Egy évtizeddel a web „felta
lálása" után, világszerte mintegy 140 millió felhaszná
ló akaszkodik rá a világhálóra. E tömeg fele otthonról 
csatlakozik, a hozzáférési pontok 21 százaléka a köze
pes és kisvállalatoknál, 12 százaléka pedig nagyválla
latoknál található. 1998 végén az internetfelhasználók 
56 százaléka nem az észak-amerikai kontinensről (Me-
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i xikó, Egyesült Államok, Kanada) került ki. Az IDC azt i 
jósolja, hogy 2003 végére a web szörföseinek száma | 
meghaladja az 500 milliót, s 700 millióra lesz tehető az j 
internetre kötött eszközök száma. Ez alatt az idő alatt j 
az európai felhasználók száma a jelenlegi csaknem 10 I 
millióról 50 millió fölé emelkedik. Úgyszintén folya- j 
matosan növekszik a webre kapcsolt PC-k száma is: 
míg 1998-ban kevéssel több mint 100 millió személyi j 

i számítógépről lehetett elérni az internetet, a Dataquest , 
szerint 2002-ben már több mint 300 millió gép lesz ké- I 
pes a barangolásra.

Noha a web globális evolúciójában nem fog túl ak
tívan részt venni a közeljövőben sem, Japán is vizsgál- | 
ja, hogy az e-business miként mozdíthatná elő gazda- ' 
sági fejlődését. A tokiói postaügyi és távközlési mi- | 
nisztérium által tavalyelőtt készített tanulmány kimu- 1 
tatta, hogy 1998-ban a szigetország 40 millió háztartá- 

, sának több mint 11 százaléka használta az internetet, 
míg ez az arány az előző esztendőben csak 6,4 százalé- 

! kos volt. Ezzel összhangban állnak az IDC előrejelzé- 
i sei, amelyek szerint a japán elektronikus kereskedelmi 

piac értéke a tavalyi 1,5 milliárd dollárról 2002-re 26 
milliárd dollárra emelkedik. Mindazonáltal japán 
megfigyelők rámutatnak, hogy az internet fokozot
tabb, üzleti irányú helyi terjedéséhez a lakosság na
gyobb bizalmára lenne szükség. Az is akadálya az 
internetes vásárlásoknak a szigetországban, hogy ma
gasak az áruszállítási és a távközlési szolgáltatási költ
ségek.

Noha Ázsia többi országa Európa és Észak-Ameri- 
, ka mögött kullog az elektronikus üzlet elfogadásában, 
j egyre több jel mutat arra, hogy az ázsiai cégek mindin- 1 

kább ráébrednek a globális piachoz való elektronikus 
csatlakozás előnyeire. Az 1999-es davosi világgazda
sági fórum előkészületeként a Pricewaterhouse- 
Coopers 9 ázsiai ország 300 vállalati csúcsvezetőjét I 
kérdezte meg ez ügyben. A vizsgálódás eredménye
ként kiderült, hogy a vezetők 73 százaléka úgy véli: az 
e-business teljesen átalakítja a piaci versenyt vagy je- 

! lentős hatással lesz rá. Az a vállalat ugyanis, amelyik a 
weben is kereskedik, képes kitörni földrajzi elszige
teltségéből.

Kihasználva az internet robbanásszerű növekedő- | 
sét, 1998-ban globálisan mintegy 50 milliárd dollár ér
tékű árucsere zajlott le a weben. 2003-ra ez az összeg I 

i várhatóan 1300 milliárd dollárra nő, ebből a fogyasz- | 
tók felé irányuló e-kereskedelem értéke 178 milliárd | 
lesz. 2003-ra az Egyesült Államokon kívül bonyolódó I 
elektronikus kereskedelem mennyisége várhatóan ! 
meghaladja az amerikai e-commerce mennyiségét. Je- 

1 lenleg az USA vezeti az e-businesst űző országok 
ranglistáját, a Gazdasági Együttműködési és Fejleszté- 

, si Szervezet (OECD) adatai szerint az Egyesült Álla- | 
mok most a globális e-bevételek 80 százalékát adja.

; Nyugat-Európa ugyanakkor 10, Ázsia pedig 5 száza- i

lékkai járul hozzá a világ elektronikus kereskedelmé
hez. Noha a növekedési előrejelzések 2005-re egyönte
tűen jóval 1000 milliárd dollár fölé teszik a világ e-ke- 
reskedelmének értékét, egyes megfigyelők rámutat- 
nak: még ha valóra válnak is ezek az optimista jósla- j 
tok, a webkereskedelem összértéke 2005-ben sem fogja 1 
meghaladni a csak az amerikai csomagküldő szolgála
tok által idén értékesített termékek értékét.

Mindazonáltal tévedés lenne azt hinni, hogy a piac 
mérete és egy adott jelenség gazdasági hatása szino
nim fogalmak -  szögezi le a PricewaterhouseCoopers j 
tanulmánya. Még ha a közvetlen e-business 2002-ben 
nem is tesz ki majd többet a világ bruttó hazai terméké
nek (GDP) 15 százalékánál -  ahogy ezt az OECD állítja -, 
a gazdaság olyan nagy szektoraira gyakorol máris je
lentős hatást, mint a távközlés, a pénzügy, a kiskeres
kedelem, amelyek együtt a globális GDP 30 százalékát 
adják, illetve az oktatás, az egészségügy és a kormány
zat, amelyek a világ-GDP 20 százalékáért felelősek.

A web üzleti hatását megsokszorozhatják azok a 
potenciális vevők, akik a legtöbb elkölthető jövede
lemmel rendelkeznek. Az Egyesült Államokban az 
internetkapcsolattal rendelkező háztartások 50 száza
lékának éves jövedelme meghaladja az 50 ezer dollárt, 
s nagyjából ugyanez a tendencia Európában és Ázsiá
ban is. Azzal, hogy számos iparágban először a legna
gyobb fogyasztói bázist „ragadja meg", a webnek sok
kal nagyobb hatása lesz, mint ahogy az a megvalósuló 
értékesítési tranzakciók tényleges méretéből következ
ne. Ezen fogyasztók vásárlási szokásainak változásai 
máris jelentősen befolyásolták a kereskedelmi tranz
akciók módját. Néhány szegmensben, mint például a 
bank és a hitelkártya-üzlet, nagyságrendekkel na
gyobb tranzakciókat bonyolíthatnak le az eladó szá
mára nyereséget termelő pénzes ügyfelek, mint az át
lagvásárlók. Becslések szerint az ügyfelek felső 2 szá
zaléka csaknem 100 százalékát termeli meg a bank 
profitjának, míg az alsó 2 százalék nettó veszteséget je
lent a pénzintézet számára. Noha az amerikai háztar
tások kevesebb mint 15 százaléka használja a webet és 
a pénzügyi szoftvereket ügyei intézésére, e rész arány
talanul nagy hányadot hasít ki az országos összjöve
delemből és vagyonból, s mindemellett a lakossági 
bankszektor legprofitábilisabb ügyfélkörét jelenti.

Előrejelzések szerint 2003-ra a gazdálkodó egysé
gek között zajló elektronikus kereskedelemből szár
mazó bevétel világszerte több mint négyszeresen múl
ja majd felül a lakossági fogyasztók felé irányuló e-ke- 
reskedelmi forgalmat, így az e-business globális hatá
sa túlmutat néhány e-kereskedelmi üzletág elhanya
golható bevételekről szóló jelentésein. A növekedés ér
zékelhető jeleinél azonban talán fontosabb a jelenség 
tudati terjedése, ami hamarosan mellőzni fogja a ha
gyományos ipari szerkezetek által meghatározott kap
csolatrendszereket és üzleti gyakorlatot.
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