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Elôszó

Új üzleti modellek és a gazdagság megalapozása

A huszadik században az Ipari Kor egységesített vállalatai alapozták meg a gazdagsá-
got. Egyértelmûen modellezték a céget, számos feltételezéssel. A szervezetekben
hierarchia mûködött: az alacsonyabb szint jelentést tett a magasabbnak, és a cégnek
saját belsô gazdasága volt. Marketingen alapuló terjesztési technológiák szabályoz-
ták a bevételszerzést. A különbözô iparágakban hasonlóak voltak a gépek és a folya-
matok.

A stratégiai üzleti gondolkodásmód hagyományos kiindulópontja az önálló vállalat,
és ezen nincs mit csodálkozni. A digitális gazdaságban azonban ez már nem megfe-
lelô. A versenystratégia alapja egyre inkább az értékalkotás új formája. Fokozatosan
belépünk egy új korba, az üzleti hálózat, röviden ü-hálózat korába. Ü-hálózatnak ne-
vezünk bármely rendszert – beszállítók, terjesztôk, szolgáltatók, infrastruktúra-szol-
gáltatók és vásárlók rendszerét –, amely az internetet használja az üzleti kommuni-
kációhoz és tranzakciókhoz.

A digitális gazdaságban folyó verseny legfontosabb tényezôje az üzleti modell mo-
dernizálása, kihasználva az üzleti hálózatok hatalmát. Az üzleti hálózatok egyik ipar-
ágban a másik után semmisítik meg az elavult cégmodellt.

A gazdaságban végbemenô alapvetô átalakulás megértéséhez érdemes elolvasni a
Nobel-díjra jelölt közgazdász, Ronald Coase korai mûveit. Több mint hat évtizeddel
ezelôtt Coase felvetette: „Miért léteznek cégek?” Ha a piac ennyire eredményes, miért
nem mûködhet minden egyes munkás, a termelési folyamat minden egyes lépése
önálló vásárlóként és eladóként? Coase szerint a piac elméleti tettrekészsége és a cég
állóképessége között húzódó ellentmondás alapja a tranzakciós költség. A cég akkor
támaszt tranzakciós költségeket, amikor a saját belsô forrásai helyett a piacon keres
terméket vagy szolgáltatást.

A tranzakciós költség három részbôl épül fel, és ezek együtt – vagy akár külön-
külön is – megfizethetetlenek lehetnek.
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Keresési költségek. A keresés idôbe telik, forrásokat és váratlan költségeket igényel
(például utazás). Még költségesebb megállapítani, hogy bízhatunk-e a beszállítóban.

Szerzôdési költségek. Ha minden egyes árucserét külön áralku és tárgyalás elôz meg,
a költségek nem állnak majd arányban a kötött üzlet értékével.

Koordinációs költségek. Ez a költség a források és folyamatok koordinálásakor merül
fel. Coase idejében a telefonhoz és a távirathoz hasonló újítások megkönnyítették a
távoli cégek tevékenységének összehangolását.

Az Ipari Kor függôlegesen integrált vállalatai úgy alakították tevékenységüket,
hogy kikerüljék ezeket a költségeket. Henry Ford cége például – az Ipari Kor vállala-
tának elsô megtestesítôje – nem csak autókat gyártott; gumiültetvényein nyersanya-
got termelt az abroncsokhoz, tengeri flottája pedig a Nagy-tavakon szállította az anya-
gokat.

Ahogy a kommunikációs eszközök egyre jobbak és olcsóbbak lettek, a tranzakciós
költségek is csökkentek. A cégek lassanként specializálódtak. Az internet térhódításá-
val sokszor a nullához közelít a tranzakciós költség. A világ különbözô pontjain embe-
rek népes és változatos csoportja juthat olcsón, könnyen és valós idôben információ-
hoz, így egyszerûsödik a döntéshozatal és a bonyolult tevékenységek összehangolása.

A cégek a termék vagy szolgáltatás életciklusának bármely pontján növelhetik a
tudásértéket újítással, fejlesztéssel, költségcsökkentéssel vagy testre szabással. Gyak-
ran elôfordul, hogy a specialisták több értékkel tudnak elôállni, mint a függôlegesen
integrált vállalatok.

A hálózatokon alapuló új üzleti modellek elengedhetetlenek a versenyképesség és
a gazdagság eléréséhez. Ezért Ravi Kalakota és Marcia M. Robinson könyve igen idô-
szerû. Az e-üzlet szót elôször reklámkampányhoz használták a technológiával foglal-
kozó cégek. Ma már ez a központi kérdés az üzleti stratégiában. A legtöbb vezetô
azonban még mindig azt hiszi, hogy az e-üzlet és az e-kereskedelem nem más, mint
cikkek adásvétele a világhálón. A szerzôk megmutatják, hogy ez mennyire nem így
van. Számos információt közölnek az új üzleti modellekhez szükséges alapvetô tech-
nológiákról, praktikus tanácsaik segítségével pedig könnyedén juthatunk egyrôl a
kettôre.

Aki elolvassa ezt a könyvet, megérti, hogy miért lesz minden üzlet elôbb-utóbb
e-üzlet.

Don Tapscott
A Digital 4Sight elnöke
2000. szeptember
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Néhány szó elöljáróban

Az e-kereskedelem megváltoztatja a versenyt, az ügyfélkapcsolat természetét, a telje-
sítés sebességét és a vezetés jellegét. A változás láttán képes-e cégünk vezetése

■ feláldozni meglévô csatornáit kockázatos, bejáratatlan új csatornákért,

■ hús-kattintás* szolgáltatási infrastruktúrát kialakítani, amely minden csatornán
ugyanazt az élményt nyújtja a vásárlóknak,

■ digitalizálni az ellátási láncot, és társulni a versenytársakkal, hogy tovább csök-
kenjenek a költségek?

A vezetôk válaszúthoz érkeztek. A sok irány közül melyik vezet vajon sikerhez?
Milyen akadályokba ütköznek majd? Melyik üzleti modell, vezetési elv és stratégia
biztosítja a sikert? Mi jellemzi majd az üzleti alkalmazások következô generációját, 
és ki tudja legjobban közvetíteni ezeket? Kihez fordulhatnak a vezetôk segítségért?
Ha ezek a kérdések nem hagyják nyugodni, a megfelelô könyvet választotta. Mi majd
segítünk megtalálni a helyes utat, hogy elsajátítsa a digitális alapra épített üzlet forté-
lyait. Aki ezeket a kérdéseket nem tekinti mindenek fölött állóknak, csak középszerû
üzleti teljesítményre számíthat. 

Napjaink forrongó, folyton változó világában jelentôs elônyre tehet szert, aki „di-
gitális vállalatokat” tud ki- és átalakítani. Ezt az elônyt fejti ki a könyv. Ha a cégveze-
tés elônyre kíván szert tenni, összetett, technológiai és „e-szolgáltatási” tervekre épülô
cégmodellt kell létrehoznia. Az egyszerû tervek nem juttatnak elônyhöz, és könnyen
lemásolhatók. Könyvünk segít kialakítani a komplex infrastrukturális lehetôségeket,
amelyek kulcsfontosságúak a modern cégek felépítésénél. Hosszú éveken át vizsgál-

* Hús-kattintás (H-K): a hús–vér és a kattintás-rendelés összekapcsolódása, valóságos üzlet és virtuális áruház, on-
line és offline üzleti modell elegye. A vevô rendelhet otthonról vagy az üzletben, az árut pedig vagy házhoz viszik,
vagy az üzletben kapja meg. Részletesebben lásd késôbb.
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