
1. ábra

Szükséges és lehetséges-e, hogy az e-kereskede-
lem katalizátorként mûködjön?

Ismerve – és a késôbbiekben bemutatva – a hazai
információs társadalomra jellemzô adatokat egyértel-
mûen kimondható, hogy lemaradásunk az EU-csatla-
kozás idôpontjában e területen egyértelmû. A katalizá-
tor hatása csak akkor mûködhet, ha a feltételek adot-
tak. Jelen esetben ezek: a technikai infrastruktúra, a
szabályozás – beleértve az önszabályozást is – a tar-
talom, a használati kultúra és képesség, a fejlesztés
lehetôsége, továbbá a bizalom. 

Az infrastruktúra a legfejlettebb technikai formák-
ban is rendelkezésre áll hazánkban, azonban mennyi-
ségükben és eloszlásukban nem megfelelôen. 

A szabályozás területén igen elöl tartunk. Évek óta
létezik az elektronikus kereskedelemrôl (2001/CVIII. tv.)
és az elektronikus aláírásról szóló (2001/XXXV. tv.) tör-
vény, sôt ezeknek módosításai is napirenden vannak.
Az Egységes Hírközlési Törvény 2001-ben (2001./XL.
tv.) lépett életbe és heteken belül helyébe lép az Elek-
tronikus Hírközlési Törvény. E törvények, illetve módosí-
tott változataik az EU-irányelvekkel, és ajánlásokkal is
összhangban állnak, az elektronikus fizetésrôl pedig
kormányrendelet született (232/2001.XII.10). Az ön-
szabályozás kérdése ismert szakmai körökben és kor-
mányzati szinten, de szükséges lenne a civil szférában
is a megismertetése és elfogadtatása, más szóval az
alkalmazás feltételeinek és elterjedésének segítése.

Természetesen ehhez szorosan kapcsolódik a még
csak csírájában létezô, átgondolt etikai kódex kialakítá-
sa, de ami ennél is fontosabb, a kultúrájának minden-
napi életünk részévé tétele. Ehhez elôször meg kelle-
ne találni a szabályozás és önszabályozás helyes ará-
nyait. Túlszabályozás esetén az etikai gondolkodás és
megfontolások nem tudnak érvényesülni.

A tartalom kérdése már sokkal nehezebb. Ma forma-
ilag sokfajta szolgáltatást tervez a kormány, de más tar-
talomszolgáltatási lehetôségre utalnak az informatikai
és távközlô vállalatok elképzelései, vagy igényelne a
lakosság. A magyar nyelvû tartalomszolgáltatás a „vi-
lághálón“ döntôen statikus vagy katalógusszerû lekér-
dezést biztosító honlapok rendezetlen halmaza, vagy
a könyvek, versek, fotók digitalizált formái találhatók
meg általában formai igényesség nélkül. A tartalom-
szolgáltatások jelentôs része nem jut túl a hagyomá-
nyos folyamatok új technikára ültetésén, azaz nem
használják ki az új technológia valós lehetôségeit. A
könyvtárosok leggyakrabban csak hagyományos ka-
talógusaikat „digitalizálják“ – nincs se forrásuk, se ötle-
tük az új lehetôségek hasznosítására a könyvkeresô
rendszerek kialakításánál. 

Mindez visszavezethetô a használati kultúra és ké-
pesség kérdéséhez. Tudatosítani szükséges, hogy itt
többrôl, újfajta probléma-megközelítésrôl van szó,
nemcsak a „billentyûzet“ megfelelô használatáról, vagy
az alapszoftverek rutinszerû alkalmazásáról. E kultúra
az elért adatok szolgáltatások tudatos használatát, a
megtalált tartalmak megértését, illetve a létrehozásra
kerülô új tartalmak esetében a technika adta lehetôsé-
gek ismeretét jelenti. Ez több, mint informatikai eszköz-
oktatás. 

A fejlesztés lehetôsége a kormányzati és az EU ku-
tatási keretprogramok, pályázatok formájában hosszú
évek óta biztosított. Igaz a hazai pályázatok esetében
inkább a több nyertes elképzelés a jellemzô, mint a
hosszabb fejlesztés jelentôsebb forrás és várhatóan
tartósabb eredmény igénye. A valaha meghirdetett és
vallott „Magyarország szoftver nagyhatalom“-hit és az
eredmények eltûntek. 
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Az elektronikus kereskedelem egy kis részterülete az e-gazdaságnak. Cikkünk elsô ábráján feltüntetett nagyvonalú közelítés

érzékelteti, hogy a távmunka és távoktatás, az e- bankolások, e-kultúra stb. mellett az e-gazdaság csak egy, bár jelentôs szak-

területe az új technológiákon alapuló, folyamatosan alakuló világunknak. Az e-kereskedelem pedig ennek a része. 



A bizalom kérdése – hogy az utolsóként említett
feltételre is rátérjünk –, hazánkban talán egy fokkal
rosszabbul áll, mint más államokban. A változás befo-
gadása a mobilitás hiánya további gyengíti az általá-
nos emberi bizalmatlanságot az új megjelenése és
elterjedése esetében. E terület egyik meghatározó ele-
me a média, amely partner lehetne az eredmények és
lehetôségek publikálásában, ám ehelyett a megbízha-
tatlanságokról és hackerekrôl szólnak az újságcikkek.
No persze, ez nem magyar sajátosság.

Helyzetelemzés

Nézzük a számokat, a látszólagos tényeket: A GKI-
Westel-Sun-Microsystem által közösen végzett 2002-re
vonatkozó felmérés szerint, a hazai vállalatok 8%-a kí-
nálja áruit, szolgáltatásait Interneten keresztül, és a
vállalatok 14%-a veszi igénybe beszerzéseinél az Inter-
netet. Ez megnyugtató – mondhatnánk, ha kíváncsian
nem néznénk jobban a számok mögé. Mert mit is jelent
az, hogy a vállalatok 8%-a? Az árukínálat még nem fel-
tétlenül jelent értékesítést vagy valós eladást. Eseten-
ként ez nem jelent többet, minthogy honlapján szere-
pel az áruk megnevezése. Az 1. és 2. táblázatok alap-
ján már többet tudhatunk meg.

Döntôen a nagyobb vállalatok rendelkeznek saját
honlappal, pedig a hazai vállalkozások jelentôs hánya-
da kis- és középvállalkozás, – a KSH adatok szerint az
összes vállalkozás több mint 90%-a – és azok között,
melyeknek van ilyen elérhetôsége, csak a 9%-uk alkal-
mas kereskedési tevékenységre. 

Ahhoz, hogy valóban érzékeljük hol áll ma Magyar-
ország a vállaltközi elektronikus kereskedelem terén,
ismernünk kell a kutatás záró számait is, azaz: valami-
lyen számítógépes hálózaton érkezett megrendelés a
2002 évi vállalati árbevételek 0,7%-a, amíg a vállalatok
2002 évi beszerzéseinek 1,1%-a történt ilyen módon.
E forgalom 2002 évben elérte a 354 milliárd Ft-ot. Sok
ez vagy kevés? Igazi összehasonlítás nincs. Az emlí-
tett számítógépes hálózat lehet belsô vállalat csopor-
tokon belüli rendszer, vagy kialakult beszállítói hálózat,
ahol nem a kereskedés hagyományos formája, hanem
a megrendelések és szállítások is folynak. De tudjuk,
hogy azokban az országokban, ahol az új kereskedési
forma elterjedtebb, ott is csak a forgalom néhány szá-

zaléka bonyolódik ezen a módon, hiszen csak azt érté-
kesítjük vagy szerezzük be így, amely ebben a formá-
ban nagyobb profitot vagy olcsóbb árat vagy más ké-
nyelmi szolgáltatást jelent az eladónak vagy a vevô-
nek. 

A jelzett kutatás a hazai lakossági fogyasztási terü-
letére is kiterjedt. Mondhatnánk hangzatosan: a hazai
Internet-alapú kiskereskedelmi beszerzések 2001-rôl
2002-re 40%-kal és 2003-ra további 30%-kal nônek. A
tényleges számokat tekintve (3. táblázat) azonban ez
csak a következôket jelenti:

3. táblázat

Ez 2003-ban kevesebb mint a teljes kisárúforgalom
0,01%-a. 

Az OECD 2002-re vonatkoztatva 82 országban
vizsgálta kereskedelmi tevékenységre alkalmas portá-
lokkal rendelkezô vállalatok arányát, az összes vállalat-
hoz viszonyítva. Ezt mutatja a 4. táblázat. Ennek alap-
ján látható, hogy Magyarország a középmezônyben
helyezkedik el, amely azonban az átlag alatti kereske-
delmi tevékenységre alkalmas vállalati portál meglétét
jelenti.

4. táblázat

A technikai lehetôség az e-kereskedelem elterjedé-
sének az egyik feltétele de létezik egy másik, amely ta-
lán inkább a kereskedelemhez kötôdik, a vevô szereti
sôt igényli, hogy törôdjenek vele. A portálokon „beko-
pogtató“ vásárlókat e lehetôségek között kell kiszolgál-
ni és ajánlatokkal, segítséggel körbevenni. 

Az ide vonatkozó OECD által végzett nemzetközi
összehasonlító eredményeket az 5. táblázat mutatja. 

Az országokat egy 7 pontos skálán minôsítették, a-
hol az 1 pont az elôzô idôszakhoz képest nem tapasz-
talható változást, a míg a 7 pont a jelentôs fejlôdést
jelenti. A felmérés fókuszában az Internet alkalmazása
a fogyasztókkal és a beszállítókkal való kapcsolattar-
tásban állt. 

A kapcsolattartás képessége és az odafigyelés úgy
tûnik a valós élet mellett hazánk virtuális világában is
hiánycikk. 

5. táblázat

Az elektronikus kereskedelem
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1. és 2. táblázat



A vállalatok azonban elsôsorban pénzügyi megfon-
tolások alapján választanak és döntenek. E szemlé-
let egyik fontos alapeleme, hogy az információ amely
alapján döntünk, megbízható legyen. Nézzük ezen a
téren mit mutat a nemzetközi összehasonlítás? 

A 6. táblázat azt firtatja, hogy a cégek weblapjain,
portáljain milyen sûrûn frissítik az információt. A 7-es
skálán az 1 a ritkán frissített, a 7 pedig a „világ legjobb
portáljára“ vonatkozik. 

6. táblázat

E területen örömmel láthatjuk, hogy az átlagon felüli
helyzetben vagyunk. Ez azt jelentheti, hogy aki e-tech-
nológiát épít ki, az használni is kívánja, azaz napi fel-
adatokat lát el. Ez  már biztatóbb jel arra, hogy elláthat-
ja a katalizátori feladatot. 

2. ábra

A hagyományokon túl mi akadályozza még az új
technológia elterjedését? Az alkalmazáshoz eszköz kell.
A hazai számítógép és Internet 2002-es elterjedését a
háztartások arányában, regionális bontásban a 2. ábra
szemlélteti (Forrás: NHIT-DNT Marketing-kutató és Ta-
nácsadó Iroda). 

A 3. ábra az Internet-használatot vizsgálja korosz-
tályos bontásban. Nem az a meglepô, hogy a 14-25 év
közötti korosztály esetében se éri el a használók ará-
nya az 50%-ot, – bár az iskolákban, egyetemeken és

internet-kávézókban ma már elérhetô –, hanem hogy a
35-49 év közötti korosztályban, – amelyre döntôen
alapoznak a munkaadók –, az arány mindössze 17%! 

Az Internet elterjedése és használata sokak szerint
csak eszköz kérdése. Nézzük meg mélyebben társa-
dalmi helyzetre is utaló elterjedtségeket. Ilyen az alkal-
mazók végzettségét, a munkahelyét és a jövedelemi vi-
szonyait firtató kérdések. A 7. táblázat, a 4. és 5. ábra e
megközelítésben mutatja a felhasználók megoszlásait.

7. táblázat

A 7. táblázat az Internet használóinak
foglalkozás szerinti megoszlását mutatja, oly
módon hogy látatja az adott foglalkozást a
teljes lakosságra vetítve is. 

Amíg a teljes lakosság 5% szellemi ve-
zetô, addig az internetezôkön belül ez az
arány 11%, hasonló torzulás látható ellenke-
zô irányban is, miszerint a lakosság 23%-a
fizikai beosztott, de ez csak az internetezôk
10%-ra jellemzô. Fontos, észrevenni, hogy a
fizikai vállalkozók esetében már nem döntô-
en kevesebb az internetezôk aránya. 

4. ábra

Érdemes a 4. ábrán a végzettség szerin-
ti megoszlást a teljes lakossági arányokra is
figyelve megismerni. 

Amíg a lakosság 35%-a alapfokú kép-
zettséggel rendelkezik, e rétegben az inter-
netezôk aránya 15%, addig felsôfokú vég-
zettséggel a lakosság 15%-a rendelkezik, de
az internetezô populáció 30%-a is ebbôl ré-
tegbôl kerül ki. 

HÍRADÁSTECHNIKA
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3. ábra



5. ábra

Még egy eloszlást érdemes megnézni, amely a jö-
vedelmi viszonyokat mutatja a teljes lakosságra és a-
zon belül az internetezôkre (5. ábra). Látható, hogy a
jövedelem mértéke és az internethasználat között szo-
ros a korreláció. A jövedelemmel nem rendelkezôk elsô-
sorban a tanulók. 

Most próbáljuk meg elemezni a 6. és 7. ábrán lát-
hatókat. Hazánkban a felmérések szerint a mobiltele-
fon-ellátottság és -használat korosztályilag nem szór
annyira mint a számítógép és az Internet. 

6. ábra

A 7. ábra elgondolkoztató következtetések levoná-
sára késztet. A GKI-Westel-Sun közös felmérésében
azt is vizsgálták, hogy rendelnének-e szállítóiktól mobi-
lon keresztül? A beszerzôknek, azaz vélhetôen számí-
tógép alkalmazóknak mindössze 24-26%-a válaszolt
igennel. 

7. ábra

A többi elutasítja ezt a lehetôséget s az
arány érdemben nem is változott 2002-rôl
2003-ra. 

A felmérés más alkalmazásra is rákérde-
zett (8. ábra): Ön szerint, ha erre lehetôsé-
get biztosítanának, használnák-e vevôik a
„mobiltelefonos” fizetést? 

A vállalatok 70%-a szerint ügyfeleik, ve-
vôik elutasítanák a mobil fizetést. Ez azt je-
lenti, hogy nem az eszköz-hozzáférési le-
hetôség az idegenkedés oka. Így marad a

feltételezés, miszerint a használati képesség vagy a
megértés hiánya okozza az elutasítást. A használati
képesség azonban elsajátítható. A válaszok is elsôsor-
ban arra utalnak, hogy a többségnek jó a hagyomá-
nyos eljárás is, és nagy a bizalmatlanság.

Az elektronikus kereskedelem elterjedése elsôsor-
ban nem az eszközök szélesebb körû megjelenését,
hanem használatát jelentené. Ehhez tudni kell, hogy
az elektronikus kereskedelem egy eszköz a kereske-
delmi tevékenységhez, egy lehetôség, amelynél tudni
kell mikor érdemes a vevônek illetve az értékesítônek
ezt a formát választani. Miben is különbözik ez az álta-
lános kereskedelmi eljárásoktól? 

Ha a terméket elektronikusan értékesítik, akkor a
hagyományos közgazdasági megfontolásokból csak
néhány értelmezhetô úgy mint régen. Az értékesítô
alapvetô érdeke, hogy a költség kisebb legyen mint a
bevétel. De a költség tartalma megváltozik! Hagyomá-
nyos termelési folyamatok esetében alapvetôen min-
den termék költsége megegyezik az elsô termék elôál-
lítási költségével. Az e-kereskedelem területén az áruk
jelentôs részénél ez így nem igaz. Az elôállítás meg-
sokszorozása nem jelent egyenes arányú költség nö-
vekedést. 

A termékek árában a szerzôi jog, a tervezés költsé-
ge minden esetben megjelenik, de az újbóli elôállítás
költségében az anyag és a munkadíj csak csekély
részt képvisel. A bevétel sem kötôdik olyan egyértelmû-
en az elôállítási költségekhez, hiszen a vevô számára
az Interneten keresztül közvetlenül elérhetô szolgálta-
tások esetén az áru értékét elsôsorban az információ
értéke határozza meg. A napi hír holnap már keveseb-
bet ér, egy részvényárfolyam már 10 perccel késôbb
elértéktelenedik, a nem naprakész törvénytár pedig
használhatatlan. Mind ez az árú árának kialakításakor
a hagyományostól eltérô rugalmasságot is igényel. 

Az elektronikus kereskedelem
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8. ábra



Az új technológiák hatásának másik jelentôs terüle-
te, hogy a technika fejlôdése a kooperáció, az integrá-
ció irányába mozdítja el a piaci szereplôket. A hagyo-
mányos versenyszemlélet helyett a technikai kompati-
bilitás igénye, a szabványok megjelenése új lehetôsé-
geket teremtenek az együttmûködésekre, amelyeket a
fejlesztések, az új eszközök, eljárások kialakításához
szükséges nagy befektetések és jelentôs kockázatok
kikényszerítenek. Így egyre gyakoribb, hogy a régi ver-
senytársak ezeken a területeken konzorciumokba tö-
mörülve jelennek meg új piaci területek elnyerése érde-
kében.

A hagyományos termelésben a termék alacsony ára
tömegtermeléssel volt biztosítható. A korszerû informa-
tikai rendszerek alkalmazásával tömegtermelés mellett
is lehetôség van az egyedi személyre szabott termékek
elôállítására. A termelésirányító rendszer paramétere-
zése összhangban lehet a „háttérben” elektronikus for-
mában érkezô igényekkel. Mindez úgy valósul meg,
hogy a tér és idô faktor, amely eddig jelentôs költség-
tényezô volt, ma már másként értelmezhetô. Kooperá-
cióval lehetôség nyílik például arra, hogy a nap 24 órá-
jában nemcsak értékesíteni, hanem gyártani is lehes-
sen úgy, hogy a túlóradíjak ne jelentkezzenek, hanem
a gyártás mindig abban az országban „folytatódjon”
ahol nappal van, így a munkaidô ára a legolcsóbb ma-
radhat.

E bonyolult és jelentôs szakmai tudást igénylô rend-
szerek már nem lehetnek egyedi kis cégek fejlesztési
eredményei. Az e-kereskedelmi tevékenységet támo-
gató szoftver-rendszerek az összes igényt; az interak-
tivitást, a többféle fizetési eljárás kezelését, a kataló-
gus és „tárgyalási”, vagy aukciós megoldásokat, a kap-
csolódó logisztikai rendszerek fogadását is lehetôvé
teszik, ám e megoldásokhoz jelentôs befektetés szük-
ségeltetik. Jelentôs befektetésre pedig akkor szánja rá
magát egy vállalkozó, ha az igénybevevôk várhatóan
elérik azt a kritikus tömeget, amelynek hatására a pro-
fit még megfelelô idôben és szükséges mértékben je-
lentkezik. Ennek egyik alapfeltétele, hogy megfelelô
számú és minôségû alkalmazás álljon a felhasználók
rendelkezésére.

Az üzleti szféra a kis- és nagykereskedelem terüle-
tén alkalmazhatja, míg az iparvállalatok termékeik érté-
kesítése mellett – pontosabban azzal összehangolva
–, a belsô igénylési és ellátási rendszereiket valósíthat-
ják meg ezen elvek alapján. A pénzügyi szféra saját
termékei értékesítésén túl a fizetési szolgáltatásaival
és lehetôségeivel kapcsolódik az értékesítô rendsze-
rekhez. A közlekedés területén a logisztikai feladatok –
mint az elektronikus kereskedelemhez szorosan hozzá-
tartozó szolgáltatások – új kihívásokkal és piaci lehe-
tôségekkel találkoznak. A kultúra területén a színház-
és mozijegy értékesítésénél fontos a kultúrális értékek
ilyen formában történô elérése és beszerzése. Ez az a
terület, ahol a digitális televíziózás térhódítása az
egyedi kultúrális igények kielégítését teszi lehetôvé a
tömegtermeléssel készülô film- és színház-, valamint
dokumentum-mûsorajánlatok halmazából. E technikák

alkalmazása jelenti majd a lakosságbarát közigazga-
tást, amikor otthonról ügyintézünk és tájékozódunk.

Nem is érdemes folytatni a sort, hiszen beszélhet-
nénk még egészségügyi, mezôgazdasági alkalmazá-
sokról vagy éppen a szerencsejáték területérôl, ahol
már rég nem lottó szelvényeket dobunk be az erre
rendszeresített ládikókba, ha meg akarunk gazdagod-
ni. Mind ez akkor valósul meg ha az ígért szolgáltatá-
sok és áruk, tértôl és idôtôl függetlenül beszerezhetôk,
elérhetôk azaz megfelelô logisztikai rendszer is kiegé-
szíti a szolgáltatásokat. Ne felejtsükel, mindez nem ki-
váltja, csak színesíti az értékesítési csatorna lehetôsé-
geket és további választásra ad módot.

A felhasználók számára e rendszerek elérhetôsé-
géhez szükséges technikai hátteret – számítógépet és
szélessávú Internet-elérést kell biztosítani. Fogal-
mazzunk pontosan: arra van szükség, hogy a technikai
lehetôséget a jövendô felhasználók körében a kultúra
és a mûveltség is kövesse.
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