
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. (TH23 / strukúra
)
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 (TH4
), akik pozitív hozzáállást mutatnak az IKT iránt (TH4
). 
Az életkor vizsgálata a megannyi kereszttábla elemzés során egyetlen egy esetben sem mutatott összefüggést az e-business adaptációja tekintetében, tehát a várakozással ellentétben nem sikerült igazolni, hogy az életkor növekedése együtt járna egyfajta elutasítással, a csökkenése pedig az ellentettjével (TH4
). A vizsgálat megbízhatóságát növeli, hogy a válaszadók jelentős többsége három évnél (TH4
) 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 (forrás?) itt nem kell 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 (forrás?) igen, ide érdemes forrásokat tenni, pl. Csapó et al. (2004) 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).(TH23
) 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 (TH4
). 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 (TH3
).
Eddig nem nagyon ismert (TH3
) 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 (hogyan?), hogy az egyes feladatkörökben kiegyenlítettnek mondható a nyelv​ismeret mennyisége, egy főre átlagosan 1,2 idegen nyelvismeret jut (TH4
). Itt az értékelés során az egyéb kategóriába sorolt beosztásokat szétosztottam a legmegfelelőbbnek tartott (TH17
) 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%) (TH4
). Azért tartottam fontosnak ezen összevetést megtenni, mert meggyőződésem szerint (TH4
) az idegen nyelv ismerete meghatározóan befolyásolja az Internet használatot, mintegy kulcskompetenciája a vezető hálózati tevékenységének, bármilyen be​osz​tásban 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” (TH24 / nem érthető mondat/részlet), 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. (TH4
)
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 tevékenység milyen komoly gazdasági erőforrásokat igényel. Itt a helyes szemlélet (TH17) – a gyakorlat alapján – ha a vállalkozás a növekedés csúcsán, vagy növekedésben kezd a megvalósításba. Ennek ellenére szinte minden (TH1) vezetői körben szerepelt a vállalkozás stagnálásában történő megvalósítás, vagy esetleges „csodafegyverként” való alkalmazásának jelensége, ami a nagy kockázat mellett a vezetői képzetlenséget is jelzi. (Miért?)
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 (TH3) 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 (TH3) magas ismereti arányt az ügyvezetők körében a túlzott magabiztosságnak és nem megfelelő önismeretnek tulajdonítom (TH17). Az e-businessről pedig szinte mindegyikük, többféle csatornán is értesült, ahol meghatározó jellege van az Internetnek (33%) (TH14
). Az „önbevallós” ismeret felmérések túl (TH3) szép eredményeket adnak ahhoz, hogy kitételek nélkül elfogadjuk azokat (TH4
). 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 (TH4
). 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 (TH4
). Ebben a tekintetben már nem túl biztató a kép, hiszen a válaszadók többsége nem vett részt (55%) semmilyen (TH3
) 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 (TH4
). 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. (TH4
)
A vezető információs kognitív készségét már nehezebb mérni, itt olyan változókat igyekeztem (TH4
) 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 (s helyes ösztönös/tudatos értelmezésére), 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. (TH4
) Az eredmények meglehetősen lehangolóak az információgyűjtés, orientáltság esetében. Minél nagyobb cégről van szó, annál inkább jellemző, hogy van a cégnek szer​ződése on-line információszolgáltatásra. Egyébként nem jellemző (TH1), hogy a piaci infor​mációkért hajlandóak lennének fizetni a vállalkozások (TH4
). Sajnos, a válaszokból az is kiderül, hogy az EU-s információforrásokat alig (TH1), vagy inkább egyáltalán nem használják a döntéshozók, magyar nyelvű gazdaságkutató előrejelzéseit (Megj.
) pedig alig (TH1) olvassák, hírleveleket is csak kevesen (TH1) járatnak. A vállalati gyakorlat a cégek közel felében (TH1) az, hogy nem vásárolnak piaci információt, ilyen jellegű on-line szolgáltatást (pl. Reuters infó) nem vesznek igénybe. A válaszadók alig egy negyede (TH1) olvassa valamilyen gazdaságkutató előrejelzéseit, ha olvassa, akkor nagy részben a GKI ZRT. kiadványait kíséri figyelemmel. A válaszadók elsöprő többsége (TH1) 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 („vajon miért”), 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 (TH4
).
A fentiek alapján nem várt eredményt is hozott a kutatás. Meglepően (TH3) élénk figyelmet tanúsítanak a vezetők az on-line közösségépítést illetően. Ezt alátámasztják a Web 2.0 alkalmazások előretörésének általános vizsgálati eredményei (TH4
) (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 (TH1/TH4
) tudják, hogy a versenyben szükségük van új informá​ciókra és egyéb szinergikus előnyökre is szert tehetnek egy ilyen közösség tagjaként. Annak is tudatában (TH17
) 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. (TH4
)
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. (TH4
) 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 (TH4
). 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 (TH17). 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 (TH3), 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 (TH4
).
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	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%).
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	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 (TH14
) meghatározó számukra. A 12.sz. ábra mutatja a megbízható információs források jelentőségének csökkenését a kényelmesen elérhető információs csatornákhoz képest. A nem (miért? Mert nem tekintjük az Internetet annak) megbízható információs források 36%-os arányt képviseltek a megbízható (melyik 19 (barát, ismerős?) 19%-os arányá​hoz képest. Azok, akik a személyes forrásokat jelölték meg (barát, ismerős, konferencia), szinte (TH1) 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 (TH1) nem jelölte meg az internetet, míg háromnegyede megjelölte alapvető információs forrásként. Ez tükrözi azt, hogy az alapvető információs csatornák aránya eltoló​dott az IKT irányába. Akik nem választják a baráti ismerősi „szálakat”, azok biztosan választják az Internetet. A válaszadók közel (TH1) 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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	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 (TH3
) generációs különbséget jelez.

4.1.4 Vezető e-business megítélése, stratégiai megítélés

Előzetes feltevésem szerint az e-business általános és stratégiai megítélése jelentős befolyást gyakorolhat az adaptációra (TH4
). 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 (TH4
), ezek közül is melyik az az öt legfontosabb az előre megadottak közül, amit annak ítélnek. Másfelől arra voltam kíváncsi, hogy az on-line beszerzésnek, ami igen (TH3) 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. (TH23)
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  (TH2) 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 (TH1) 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 (TH4
), 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 (TH4
), hiszen az elmúlt években is folyamatosan azt olvashattuk az elemzésekben (forrás? Igen, érdemes tenni ide), hogy drága (TH3
) az internet. A válaszadók azonban ezeket a tényezőket - legalábbis a faktoranalízis eljárása során ez bizonyítottá vált számomra (TH4
) – 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 (TH3) 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 (TH1) kapcsolódik az első 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. (TH17
)
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 (TH1) 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. (TH23) 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 (TH1) arányt a válaszadásaik, ebben tehát minden más kategóriához képest erősebben (TH1) érzékelik akadálynak a vizsgált tényezőket.
· Mikro vállalatvezetők (0-10 fő): A válaszadók szerint az internetes tudás hiánya nagy (TH1) 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 (TH3) 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 (???TH10). 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 valószínű​síthető, hogy a nagyvállalati vezetők vélemény alakítása mindenképpen összefügg a vállalati ERP meglétével, így az ERP-t is lényeges e-business adaptációs elemnek tekinthetjük. (TH17) Ebből (TH4) 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.
Megj. A kérdőív kiértékelése során célszerű lett volna minden egyes kérdést, kérdés csoportot legalább utalásszerűen (pl. kérdés sorszáma), de még inkább szó szerint bemutatni az Olvasó számára a jobb értelmezhetőség támogatására! Olyan kifejezés pl. hogy „sikertényező” nem is szerepel a kérdőívben: Igen, csak már nem volt erre hely a terjedelem korlátok miatt, pedig terveztem korábban egy részletes magyarázatot, hiszen ez az egyik legizgalmasabb és legjelentősebb alapozási fázisa a dolgozatnak, amikor is kiderül világosan, milyen fogalmakhoz milyen változók tartoznak. És az, hogy az egyes változók mi alapján kerülnek csoportosításra és miként magyarázzák együttesen a fogalmakat.
Az Internetes sikeres szolgáltatások sikertényezőinek meghatározásakor a szolgáltatás kényelmét, gyorsaságát, információk elérhetőségét tartották a legfontosabbnak, illetve azok megbízhatóságát is többen (TH1) megjelölték. Itt megjegyzem, a gyors üzleti folyamatok általában feltételezik annak elfogadható megbízhatóságát is (TH17). 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 (TH1) pozitívnak. Ennek több (TH1) 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 (TH1) 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. (TH23)
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 megértési képessége, az új IKT informálási potenciáljának kiaknázása lesz az alapja az egyes cégek megkülönböztethetőségének. Ez pedig kihat a vállalatok versenypozíciójára. (TH23)
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 (TH1) 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 (Megj.
) 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” (TH1) összefüggést mutatott azzal, hogy az e-business vállalati tevékenységet a vezető elsősorban az IT fejlesztés, vagy alapvető stratégiaváltoztatásnak értékelte-e. Tovább finomítva (Megj.
) a vizsgálódást, az e-business gazdasági hatásait egyértelműen negatívan értékelő válaszadók (9 fő) több (TH1) 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 (TH1) ellentmondásosnak hat (TH4
), hogy mindezek ellenére ők azok, akik legnagyobb arányban (TH1) 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 (TH1) 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.(Megj.
) 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 (TH1) kapcsolatot mutatott. Szinte mindegyik vállalkozás rendelkezik stratégiával (93%). 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 (TH1)) összefüggéseket csak az alkalmazotti létszám tekintetében kapok, ezért a vállalati jellemzők közül ezt a változót használtam. A vállalkozás jellemző tulajdonságait mérő változó kialakításakor nem kis fejtörést okozott, hogy vajon az innovativitást ebbe a kategóriába sorolom-e be, vagy teljesen máshova csoportosítom (TH4
). 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 (Megj
.). 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 (TH17
).
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 (TH1/TH3
) volt a többi kérdéshez képest. Ebből elsősor​ban azt a következtetés vonható le (TH4
), 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 (TH4
). 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 (TH14
), 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 (TH1). Ugyanebben az időszakban a válaszadók 39%-a a hazai beszállítók részarányának növekedéséről (TH1) 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 (TH14
). 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 (TH1) mértékű tartozások mind szállítói, mind pedig vevői oldalon hasonló (TH1) trendet képvi​selnek. A vevői kintlévőségek általában jóval (TH1) 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 (TH1). A tranzakciós üzleti kultúra egyik meghatározó eleme, a pénzügyi fegyelem igen gyenge (TH3) lábakon áll a vizsgált populációban. Feltevésem szerint a pénzügyi fegyelem lazasága komoly 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 (TH4
). 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 (TH4
). 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 (TH4
). 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. (TH23
)
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 (TH18
) 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 (TH18
) 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
	Összesen

	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

	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 (TH1) 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 (TH3) mondható. A 2000. évben mintegy fele (TH1) 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 üteme
. Az átlagos változást (növekedést vagy csökkenést) két mutatóval mérhetjük: az Internet használat növekedésének átlagos mértéke és a növekedés átlagos üteme mutatókkal. Számításaim szerint a növekedés átlagos mértéke 12,3 (Internet használatban mérve), míg a növekedés üteme 126,26% volt. Ez a növekedési ütem a világ összes Internet használatához (122,34 %) képest kicsit magasabb (TH3
).
 Jól látható a világon mindenütt észlelhető dot-com 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 ((magyartalan szerkezet) 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 (TH1) válaszolt igennel. Ez a fejlesztés nagyjából fele (TH1) részben valamilyen informatikai technológiához kötődött, ami szépen mutatja az innováció tárgyát. Sajnos ez csak kevesebb, mint fele (TH1) 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 (TH1) kommunikációról, gyorsabb (TH1) ügyintézésről, hatékonyabb (TH1) termelés nyomon követésről, munka meggyorsításáról számoltak be. Szerettem volna pontosabb (TH1) információt kapni az elégedetlenség okairól, ezt azonban csak kevesen (TH1) 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 (TH1) negatív kép is szerepet játszhatott abban, hogy a KKV-k többsége (TH1) 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 (TH1) a válaszok a tekintetben, hogy tudna-e a cég mit kezdeni a fejlesztési forrásokkal, hiszen a válaszadók mintegy egy ötöde (TH1) nem tudott egyértelműen válaszolni: mire is fordítanák a forrásokat. Ez azért paradox helyzet, mert a válaszadók 93%-a – saját bevallása szerint - rendelkezik vállalati stratégiával. (TH4
)
Összefoglalva az innovációs tevékenységet, vegyes kép tárul elénk. Egyfelől van valamilyen (TH2) 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.
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. (TH23
)
A partneri kapcsolatok vizsgálata több (TH1), tanulságos (TH3) 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 (TH1) tükröződik a konkrét vállalati/menedzseri magatartásban. A CRM rendszereket szinte kizárólag (TH1) a nagy cégek alkalmazzák, s míg a nagyvállalati vezetők túlnyomóan hasznosnak ítélik, a KKV-k vezetőinek majdnem (TH1) ismeretlen. Ez részben igazolja, hogy az elektronikusan elérhető potenciális vevők („on-line vevők”) gyakorlatilag láthatatlanok a vállalkozások többségének (TH1). 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 (TH1) 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 (TH1) annyian számoltak be arról, hogy bővült a partnerkörük, míg nagyjából ugyanennyien nem észleltek bővülést, vagy a bővülés nem volt számottevő (TH1). Ugyanilyen (TH1) 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 (TH1) megelőzi az on-line értékesítést, ez azonban nem jelenti azt, hogy a beszerzés általános (TH1) lenne. Az empirikus eredmények azonban azt mutatták, hogy a felmérésben résztvevő vállalkozások közel azonos (TH1) arányban bonyolítottak beszerzést és értékesítést. Nem vásároltak tehát szívesebben on-line, mint ahogy értékesítettek volna, hanem mindkét esetben szinte (TH1) azonos volt aktivitásuk. On-line beszerzést a válaszadók közel fele (TH1) 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 összes beszerzés legfeljebb 5%-ig, 28%-uk azonban számottevő (11-25%) mértékben tervezi, hogy bonyolítani fog.

Nem jellemző (TH1) 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 (TH1) 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 (TH17). Az on-line fizetési móddal szemben a válaszadók egyértelműen (TH1) bizalmatlanságot mutatnak, ami nagy hátráltatója az ilyen tranzakciók elterjedésének. A kártyás fizetési módban való bizalom meglepően (TH3
) 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. (TH4
)
Az adatsztenderdek alkalmazásának vizsgálatakor sokkal árnyaltabb (TH1) 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 (TH1) még csak nem is tudta, miről kérdezik. Ez erősen (TH1) 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 feltételez. Mindenekelőtt az igen válaszok rendkívül (TH3) 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 (TH1) ugyanilyen az arány az XML esetében. Érdekes (TH3) paradoxon (TH4
), 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 (Megj.
).

4.6 E-business adaptációt magyarázó és függő változók kapcsolata a kereszttáblás elemzések eredményei alapján
A statisztikailag igazolható kapcsolatok feltárásának feladata komoly (TH4
) kihívást jelentett a kutatásban. Az elemzés célja ebben az esetben a következő volt: statisztikailag szignifikáns kapcsolatok kutatása (TH4
) a magyarázó és függő változócsoportok egyes változói között. 
További célom volt a kapcsolatok száma és erőssége alapján olyan kapcsolati hálózat felderítése, amely az e-business adaptáció folyamatában jelentős (TH1) befolyással bírnak. Tekintettel a változók típusára, a kereszttáblás elemzés bizonyult erre a legalkalmasabbnak (TH17
). Az elemzés során mintegy 156 változóból (93 magyarázó, 43 függő változó) kellett kiválasz​tanom azokat, melyek a kereszttáblás elemzésben részt vettek. A 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 (miért?). A teljes változói halmazból 146 magyarázó változó és „itemjei” (magyarul?) 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 vélemény
 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 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.(TH23
)
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
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 (miért pont 5? Mert ennyi lett rá érdemes a kapcsolatok alapján.) 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 (TH3) vizuális megjelenítésen alapuló értékelési módszer hasznos lehet későbbi kutatások adaptációs tényező-térképének elkészítéséhez (TH4
).
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 (TH1) 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 (TH1) a mérésekben. Infrastrukturális oldalról a hálózati elérést emelném ki. Ezek alapján elmond​ható, hogy a kutatás szempontjából megfelelőnek (TH17
) bizonyultak az egyes változókategóriák és az ezen belül kialakított változók helyesen mérték a vizsgált jelenségeket.
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 tenni 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 tevékeny​ségi terület, ahol az adaptáció a legnagyobb mértékben való​sult meg. IKT ismereteik, felké​szültségük önértékelésük alapján túlzott (TH3), ugyanakkor nem képzik magukat kellő (TH3) intenzitással a témában. Passzivitás (TH3) figyelhető meg a továbbképzés irányában (ismeretek elmélyítése), ugyanakkor az empirikus eredmények általános (TH1/3) érdeklődést igazoltak az IKT iránt. Egyfajta (TH2) e-business írástudatlanság figyelhető meg az adatsztenderdek (EDI, XML) esetében, csak a nagyobb (TH1) cégek vezetői voltak tisztában a fogalom jelentésével. Nem arról van tehát szó, hogy ismernék azokat, de nem alkalmazzák, hanem alapvető ismerethiányról tettek a vezetők tanúbizony​ságot. A vezetőkre és rajtuk keresztül a vállal​kozásokra nem jellemző (TH3) a kooperatív magatar​tás, általában mindenki a maga tudása és képessége szerint igyekszik boldogulni a globális ellenfeleivel. A hosszú távú szemlélet helyett - a válaszadók által igen (TH1) negatívan értékelt – rövidtávú szemlélet jellemzi (TH3) a vezetést. A vállalkozások tekintetében az IT készültségi jellemzőket nézve a hálózati elérés minősége jelentős (TH3) 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 (TH3) végzik on-line, de a tranzak​ció előkészítését, lebonyolítását megelőző tevékeny​ségeit on-line kommu​nikációval támo​gatják. Az on-line partneri együttműködések tekinteté​ben döntően (TH1) külső alkalmazások használatát figyelhetjük meg, itt is szinte (TH1) egyedül a beszerzéseknél valósul meg a közös munka, B2B kooperáció. A vállalkozások versenyelőnyökben megerősítésre szorul​nak, a globális piacon gyenge (TH3) a pozíciójuk. Többnyi​re (TH1) hazai piacon tevékenykednek, s csak némelyek tudnak újabb piacokon partnereket szerezni. Nem jellemző (TH3) az innovativitás, az e-business beruházásoknak alacsony (TH1) szintje figyelhető meg. Ebből adódóan az IKT technológiák aktív alkalmazásán keresztül kínálkozó lehetősége​ket alig (TH1) tudják kihasználni. Értékelve az egyes elemzésekben alkalmazott változókat aszerint, hogy mennyire voltak alkalmasak, sikeresek az adaptáció jelenségének mérésére (kapcsolati relatív erősség %-os mértékével mérve
), 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 (Megj.
).

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%) (Megj.
)
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%)
· 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%) (Megj.
)
A fenti felsorolások semmiképpen nem kőbe vésett (TH4
) 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 (TH4
) 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 (TH4
). 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 (TH4
).


[image: image5]
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.(TH4
)
Ehhez járul még hozzá a válaszadók véleménye, akik szerint az ismeretek bővítése, intrenethasználat elterjedése, üzleti szemléletváltozás, jogi háttér és társadalmi bizalom erősítése a legfontosabb segítő tényezői az e-business elterjedésének. Ugyancsak elősegítő (TH4
) 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!(TH4
)), 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 (TH1) 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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Vezető jellemzői: IKT kognitív készség
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Munkatársak közötti együttműködés hatékonysága
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Sikeres termék kapcsolata IT-vel


















































































































































ERP rendszer hiányának felmérése
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Vállalkozás jellemzői: cégadatok





Szervezetfejlesztés informatikai kapcsolata
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Külső környezeti kapcs. jellemzői: piac





Vezető jellemzői: információs szerep





Vezető jellemzői: tudás, ismeret (IKT)





Vezető jellemzői: tudás, ismeret (nem IKT)





Vezető jellemzői: pozíció





Infrastrukturális felkészültség és innovativitás





E-business alkalma�zások belső és külső folyamatokban való használata
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� Az eredmények fejezetben CSAK száraz tények közlése indokolt. Minden utólagos legitimációs kísérlet felesleges. A sárgával jelölt részek érintik a célokat, motivációkat, szakirodalmat, anyag és  módszer leírásokat, de ezek nem eredmények. Igen, itt nem is eredmény céllal szerepelnek, hanem inkább a későbbiekben ismertetett eredményekhez egyfajta emlékeztető-bevezető szerepe van.


� A beválogatás szó reprezentativitási kérdéseknél indokolt, de


� nem világos, miért is fontos olyan tanulási mintát képezni, melyben az IKT iránti pozitív elkötelezettség felülreprezentált? Emellett ezen kijelentések az anyag és módszer részbe illeszkednek elsődlegesen. Nem képzek tanulási mintát. Itt csupán arról van szó, hogy irányított volt a mintavétel.


� Az életkorra az itt közöltek szerint egy konkrét hipotézis került felállításra, mely korábban sehol nem került említésre. Sőt maga az életkor szó az egész dolgozatban itt szerepel először! Az ilyen konkrét hipotéziseket hasznos lett volna egy mellékletben katalógusba szedni, indoklásukkal együtt! Úgy tűnik, hogy ez egy „mini hipotézisre” sikeredett volna, de nem az. Itt semmi többről nincs szó, mitn arról, hogy két változó közötti kapcsolat nem volt igazolható (kereszttábla elemzés).


� Miért pont a három éves küszöbérték esetén várható ez el? Legalább egy párhuzamos szakirodalom említése lenne indokolt, mely azt vizsgálta, (milyen keretfeltételek mellett) milyen időtáv után  jellemezhető egy munkavállaló azzal, hogy tisztában van a vállalata működésével…A három év tetszőleges választás volt, igen, itt kellett volna indokolni a 3 évet, azonban nem akartam belebonyolódni ebbe, mert akkor a kérdőív egyes kérdéseiben feltüntetett hasonló korlátokat egyesével magyarázhattam volna. Ez azonban szükségtelen, hiszen átvett kérdőívekről van szó némi bővítéssel, ebben az esetben a kutatás feltételezi a korábbi kutatás helyességét és elfogadja annak hitelességét.


� Tipikus anyag- és módszer fejezetbe illő gondolatok (vö. sárga kiemelés). Az anyag és módszer részben kell a kérdőív összeállításával kapcsolatos minden egyes részletet megadni (a döntések indoklásával együtt). Ez igaz, tényleg odavaló lett volna, érdemes az áthelyezésen elgondolkozni.


� A nyelvtudás hatásának vizsgálata egy olyan mintán, ahol eleve az IKT-vel szembeni nyitottság „elvárás” volt értelmezhető egyáltalán? Milyen további vizsgálat szükséges? Mikor, s ki végzi el? Kell új adatgyűjtés ehhez? Ez itt zavaró, törölni kell mindkét mondatot (zöld jelzés).


� Hány százalék felett indokolt a jelentős jelző? Éppen az említett angol nyelvterületi vizsgálatok jelzik, hogy a nyelv eleve egy helyzetfüggű kompetencia…A jelentős számomra több, mint 20%.


� Ismert vagy sem? Így jobb: „nem találkoztam a szakirdalom feltárása során olyna kimutatással..”


� Hasonlóan a 3 éves egy helyben dolgozáshoz, miért tekinthető az 1,2-es érték fejenként megfelelőnek? Nem értem. Itt kiegyenltettségről beszélek, ami azt jelenti, hogy a sokaságra nagyjából jellemző, hogy átlagosan egy főre ekkora nyelvismeret jut. Nincsenek nagy eltérések az átlagtól.


� Legalább formálisan illik a besorolás szabályrendszeréről, s ennek összefüggésrendszeréről részleteket közölni. Rendben.


� Szignifikáns a „kezelések” hatása? Nem értem.


� Ez is egy burkolt hipotézis, mely pontos elemzésre szorul, s melyet előre katalogizáni illik, különösen azért, hogy az Olvasó láthassa, miért fontos ennek vizsgálata, mi következik majd belőle…Igen, valóban jobb lenne, ha nem kellne beburkolnom, de akkor hogyan írjam azt, hogy erősen befolyásol engem az, hogy kapcsolatban áll a nyelvtudás? Mondjuk, írnom kellett volna ide is pár irodalmat, talán az helyesebb lett volna.


� Burkolt hipotézis valódi elemzés nélkül, csak egy vélelmezett következmény megadása mellett…


� S mi volt a fennmaradó 67%? Nem volt meghatározó jelenség.


� A Jelölt érzékelteti a bírálatban is központi szerepet kapott tételt, miszerint a kérdőívre kapott válaszok „random” jellegének feltárása szükségszerű. Még sem látunk ez irányba tett lépéseket… Nem szükségszerű a feltárása, nem központi tétel.


� Hogyan vizsgálható a kérdés OBJEKTÍVEN? Van a képzésre vonatkozó kérdés, ami ezt mintegy ellenpontozza, teszteli. Ez alapján láttam úgy, hogy túlértékelt a tudás. 


� A képzések abszolválása, hasonlóan a nyelvvizsgák megléte, s még hangsúlyosabban az anyanyelv elvi ismerete sajnos nem mentesít automatikusan a részleges funkcionális analfabétizmus problémájától, a valódi kommunikációra való képesség hiányától, ill. a szakmai butaságtól…Ez igaz.


� Tipikus hasonlóságelemzési kérdés: összevetve az itt vizsgált válaszadók szocio-ökonómiai keretfeltételeit (inkl. elvárt képzések kínálata, ára, színvonala) más országok hasonló adataival, valóban alacsony-e az itt tapasztalt 55%-os szint? Más orzágokéhoz képest nem alacsony, sajnos közel azonos, de csak az EU-t tekintve.


� Az Internet pozitív elfogadása mellett az online (ösztönös) önképzés sokféle kompetencia és a magabiztosság alapja lehet!? Lehet, de ezt nem vizsgáltam itt.


� Tipikus innovációt ellehetetlenítő értelmezés: nem igazolható X, de ennek ellenkezője sem, de valami mégis vélelmezhető… Ilyen alapokra nem lehet üzleti modelleket (vö. tanácsadó robot) építeni. A atipikus (monoton összefüggést a vizsgált jelenségekkel nem mutató) tűnő inputokkal látszólag nem érdemes továbbfoglalkozni, noha ez egy termelési függvény (nerurális háló, döntési fa) építése során nem igazolható vissza. Szerintem ez a mondat úgy ahogy van értelmetlen. Törölni kell. A vállalkozói szellem (angolul: enterpreneurship) torzító vagy bármilyen hatásának idehozása helytelen. Bár érdemes lenne a befolyásáról szót ejteni, de nem itt és nem így.


� Az igyekezet az anyag és módszertani fejezetben még lehet adekvát kifejezés, de az ott meghozott és bizonyított döntések az eredmények fejezetben már stabil alapként kell, hogy megjelenjenek. Ez igaz.


� Karakterisztikusan az anyag és módszer fejezetbe tartozó részlet (sárga jelölés), hiszen a vizsgálat keretfeltételeit igyekszik újra legitimálni (ha a 3. fejezetben ez egyáltalán ilyen részletességgel megtörtént). Rendben.


� Nem látható annak bizonyítása, hogy lett volna miből, racionális ár/teljesítmény viszonyok mellett bármit is igénybe venni. Racionális ár/teljesítmény viszony egy információszolgáltatás során az, mely figyelembe veszi a felhasználó többletérték-termelő képességét, s ennek arányában hárít át költséget. Ez nem szokásos piaci magatartás a konstans csomagokkal és árakkal dolgozó pl. céginformációs rendszereket üzemeltetők esetén. Nem biztos, hogy ennek szükséges a bizonyítása. Itt egyszerűen egy jelenésgről van szó: azaz nem vásárolnak jellemzően információt.


� Az Országos Meteorológiai Szolgáltat nem ad ki olyan belső minőségbiztosítási adatokat, de még az ezek számításához szükséges korábban publikált előrejelzéseket sem, melyek alapján a múltbeli találati arány megállapítható lenne annak érdekében, hogy a várható találati arányra legalább következtetni lehessen. Gazdasági értelemben ezen források nem feltétlenül minősülnek értékesnek!? Nem értem, mire gondolsz?


� Tipikusan önkényes asszociáció (értelmezés) az előző minőségbiztosítási hiány ismeretében!  Nem látom annak.


� A meglepetést forrással nem lehet alátámasztani, csak ennek ellentettjét! Ha a forrás ugyanezt mondja, akkor a meglepő jelleg téves következtetés. S itt is tipukus hasonlóságelemzésről van szó, hiszen más országok keretfeltételeihez képest a hazai lelkesedés valóban túlzó lenne, vagy éppen még az elvárt szintet sem éri el? Nem a meglepetés van alátámasztva, hanem a „meglepő” szó csak egy stílus a mondatban, érzékeltetve egy nem várt jelenség feltűnését.


� Nem sokkal korábban a vezetőket még a túlzott magabiztosság vádja érte, ill. közvetlenül ezen gondolatsorban az előrejelzések követésének hiánya volt tetten érhető…Így igaz. Ez két mínusz a vezetőknek.


� A Konrad Lorenz által jelzett ösztönös, intuitív tudás a tudatos/heurisztikus tudásnál is univerzálisabb léte nem kényszeríti ki azt, hogy egy vezető bárminek is a tudatában legyen (vö. karizmatikus egyéniség, ill. olyan szakember, aki jól dolgozik, de nem képes tudását átadni másoknak…) Egyetértek. A tudás nem biztos, hogy alkalmasságot is jelent.


� Személyes kötődés az eredményekhez nem szükséges, ellenben a felesleges (a feladat lényegét közvetlenül nem érintő) kiemelések elvonják a figyelmet a dolgozat tervezett eredményeitől…Ez lehetséges, érdemes ezeket kiszűrni.


� Szakirodalomba illő részlet (sárga jelölés). Rendben.


� Tipikus kérdőíves értelmezési csapdahelyzet: önmagában annak eldöntése, hogy a Jelölt által itt vélelmezett ellentmondás létezik-e, egy önálló kérdőívet igényel. Másrészt itt tetten érhető, hogy a válaszadók logikátlanságának feltárására hagyományosan alkalmazott kontrollkérdés még pontszerűen sem feltétlenül értelemzhető helyesen: hiszen lehet JÓ szolgáltatásokat elvárni a jövőtől, s a gyenge jelenlegieket nem dícsérni. Ebben önmagában még nincs ellentmondás. Emellett azokat a kérdéseket, melyek a válaszadók logikai bukfencieinek (vagy a kérdések meg nem értésének, komolyan nem vételének) indikátorai, illő lett volna az inkonzisztenciák szabályrendszereivel együtt mellékletben közölni. Igaz, illő lenne, de erre eddig nem volt példa és nem is gondoltam erre, a jövőben megfontolom ennek beépítését. Mégis látok ellentmondást. Igaz, két kérdés ehhez valóban kevés, ha mélyre akarnánk ásni. Több, más itt nem említett kérdésekre adott válaszok együttes hatásaként állt össze a fejmben a kép, amit itt túlságosan lerövidítve közöltem. Talán szerencsésebb lenne ilyen esetekben felhívnom a figyelmet, hogy pl. „látszólagos ellentmondás”, vagy „vélhető ellentét”, talán így jobban és pontosabban értelmezhetőek a gondolataim.


� A sárga-alakzat minden vizuális szempontból a „legmasszívabb” még sincs róla egyetlen szó sem…Lejjebb bizony szó van róla…


� Mi minősül pontosan személyes csatornának: a 8+7+14+18% milyen kapcsolatban áll a 19+19+26+36%-os adatokkal? A 19 + 26 teinthető személyesnek.


� Tipikus hasonlóságelemzési feladat: a korosztályok észlelt távolságai és a korosztályok szocializációs háttere a távolságokat logikus mértékűnek engedi-e vélelmezni? Nem a korosztályra nézve van itt a távolság értelmezve évekre bontottan, hanem egy generációs különbséget akartam érzékeltetni a számokkal.


� Potenciálisan önmagyarázó problémafelvetés!? Nem, csak logikus feltételezés.


� Előbb valahol azt illik bizonyítani, hogy maga az áttörés univerzálisan szükségszerű, ugyanis ha nem általános érvényű az áttörés szükségszerűsége, hanem helyzetfüggő, akkor a válaszokat csak a többtényezés helyzetfüggőség keretei között lehet értelmezni, ami maga a „random”-jelleg detektálás (vö. kamu/hazug/meg nem értett válaszok feltárása vö. Q-próba/főkomponens analízis, faktoranalízis). Igen, itt érdemes lett volna  a”kritikus tömeg” fogalmat bevezetni és értelmezni, hogy érthető legyen és elhelyezhető az áttörés jelensége.


� EZ A MONDAT így nem írható le: azt jelzi, hogy csak a kutató figyelmességén, s nem a részeredmények előírt (legitim) szabályrendszerekkel való szisztematikus és kötelző összevetésén múlott a következő lépés…Igen.


� Miért meglepő az, aminek az automatizálható feltárására előírás van?  OK, nem jó a szóhasználat.


� Tipikus hasonlóságelemzés: (a jegybanki alapkamatok szintjéhez hasonlóan) bármilyen termék nemzetközi árainak változását is az ezeket meghatározó (tér- és időfüggő) keretfeltételek alapján kell és lehet vizsgálni…Jó, de akkor ezzel most mi lenne agy a gond?


� Nem valaki számára válik valami bizonyítottá, hanem objektíven bizonyított valami, vagy sem. OK, ezt ki kell javítani: nem kell a „számomra”.


� A választott kérdőív kiértékelési módszertan kritikájaként talán itt, az eddigi legkomplexebb lépéssor kapcsán ki kell mondani, hogy a levont és szövegesen megjelenő következtetésekkel szemben elvárható lenne egy ellenpróba, vagyis ugyanezen adatvagyont azonos és más módszerekkel elemzésre kellene felkínálni független szakértőknek. Igen, egyetértek, hogy az ellenpróba lehetőségére, jelentőségére fel kell hívni a figyelmet. Amennyiben közel azonos szöveg születik (ennek megítélése sem egyszerű), akkor az itt kapott eredmények egy olyan eljárásrendszer eredményei, mely akár automatikusan generálható is lenne. HA azonban ez nem áll fenn, akkor bármely eredmény lehet vonnegutizmus, azaz ad hoc (bizonyítatlan) asszociáció. A szövegsablonok léte és ezek hozzárendelési szabályainak legitim feltárása (a bíráló szerint) a leíró matematikai-statisztika nagy hiányossága… Ugyanitt kell kiemelni a reprodukálhatóság korlátozottságát: manapság a teljes adatvagyon (ami nem lehet titkosított) és az elemzés minden lépése digitálisan kiadható lenne…Egyetértek.


� Minden eredmény kapcsán hasznos lett volna az ott feldolgozott kérdések megadása mellett az ott alkalmazott módszertanra is kitérni, ha másként nem, hát egy mellékletben felsorolva, mely kérdés(eke)t milyen módszertannal értékelte ki a Jelölt…Igen, de nincs rá hely sajnos.


� Ilyen esetekben különösen indokolt annak részletezése (már előre az anyag és módszer fejezetben), mit is értünk finomításon, s mikor kell alkalmazni…Rendben. Itt a finomítás azt jelenti, hogy még kevesebb válaszadót néztem más szempontból, hogy vajon van-e jellemző közös vonásuk a kérdést illetően.


� Miért? Mert nem naprakészek IT-ben, személyes információ orientáltak, mégis tagjai on-line közösségnek.


� Helyes utalás! Vagyis a 4. fejezetben minden esetben így illik eljárni! Köszönöm. :o)


� Mi lenne a következménye a dolgozat kimenetelére, ha más (tetszőleges) lenne a csoportba sorolás? Egyszerűen kikerült volna az innovációs szerep, tevékenység vizsgálata.


� Helyes érveléstechnika, minden, a Jelölt által hozott saját döntés kapcsán így illik eljárni! OK.


� Pontosan hogyan, milyen lépéseken keresztül? Ezt lehetett volna kicsit kifejteni, de átugrottam.


� A nem válaszolás aránya, a kamu/hazug/random válaszokhoz hasonlóan kalkulálható, vagyis: ha egyáltalán egyszer is előfordult, hogy adott kérdést valamely válaszadó elhanyagolt, innetől kezdve bármely kérdés kapcsán vélelmezhető a meg nem válaszolás reális szintje. De nem volt ilyen.


� Következtetést levonni egy bizonyítás végén lehet: feltételezést megfogalmazni bárhol / bármikor…Szerintem itt levonható.


� Tipikusan nem kihagyás- és átfedésmentes opciólista a kérdőívre engedélyezett válaszok esetében


Milyennek ítéli vezető termékeinek keresletét, piaci pozícióját jelenleg?�
�
�
 �
Növekvő a kereslet, piacvezető�
�
�
 �
Jó a kereslet, jelentős piaci részesedés�
�
�
 �
Beállt kereslet, kielégítő piaci részesedés�
�
�
 �
Csökkenő kereslet, piacvesztés�
�
A kereslet jelensége kapcsán közölt jellemzők egy rel. nagy kombinatorikai teret adnak ki: növekvő/jó/beállt/csökkenő (4), ill. piacvezető/piacvesztő/jelentős, kielégítő részesedés (4), vagyis 4*4=16 elvi lehetőség. Önmagában sem illik ÉS/VAGY kapcsolatot definiálni egy válaszopción belül, de legalább egy-egy dimenzióban muszáj, hogy az opciók tortaszeletek legyenek. Ez itt egyik rétegben sem adott: a növekvő/jó/beállt/csökkenő opciósor esetén a jó és a beállt nem értelmezhető a növekedés és csökkenés tengelyen, hacsak a beállt megfogalmazást nem tekintjük stagnálónak. De a „jó” akkor is kilóg ezen értelmezési skáláról. Hasonló a helyzet a piacvezetés, piac vesztés és a részarányok kapcsán is: a jelentős és kielégítő kifejezések a válaszadó által objektíven NEM értelmezhető kategóriák, s a 4 opció nem egyetlen kép négy egymástól félreérthetetlenül elválasztott eleme. Igaz lehet ez így és szemléletes, de nagyon hazsnosak voltak mégis az erre adott válaszok, több eredményhez járultak hozzá.


� A gyorsan változó piaci tendenciák kapcsán nem árt, ha a felmérés időpontjára mindenkor utal a szerző.


� A feltevést illik pontosan megfogalmazni…


� Ilyen esetekben, amikor bármi lehet egy adott, nem várt kapcsolat/összefüggés hátterében, különösen érdekes, vajon az érintett kérdésekre adott válaszok random-jellege erősebb-e, mint más kérdések esetén, azaz megértette-e a kérdéseket a átlagos válaszadó? Ez érdekes felvetés.


� Tipikus probléma érhető tetten ezen a ponton: „IKT ismeret hiánya, 2. Stratégia hiánya és rövidtávú szemlélet, 3. Szerződéses magatartás minősége” A feltárt „faktorok” nyelvi és szakmai szinten egymásba folyó jelenséghalmazokat jelölnek: az IKT ismeret hiánya összekapcsolódik a stratégia hiányával a konkrét vizsgálat kapcsán, hiszen annak a cégnek nem lehet a korszerű jövőképe, aki nem tudja, hol él. A rövidtávúság és a szerződéses magatartás egymásba fonódása szintén érzékelhető a döntéshozók esetén: pl. mivel rövidtávú érdekek mozgatnak, a szerződés általános keretei nem érdekelnek… Ezzel ismét szembe találjuk magunkat azzal, hogy kontúrtalan alapfogalmakra (kérdésekre és opcióikra), nem objektív mérésekre (válaszadói érzésekre) hagyatkozva, a legjobb módszertan mellett is csak kontúrtalan, innovációt (operatív akciót) lehetővé nem tevő asszociációk (vonnegutizmusok) várhatók el. Ezzel szemben minden pl. operatív termelési függvényt középpontba állító modell esetén világos (objektíven ellenőrizhető) szimulációkat kap a kutató.  A kérdés már csak ezek adatvagyon- és módszertan-függő pontossága…Nem feltétlenül folynak össze, ezt vitatom. Miért következne egyértelműen a sorrendjük? Nem látom, hogy miért függne össze az IKT ismerethiány a stratágia hiányával, két különálló dolog. A stratégia hiánya és a rövidtávú szemlélet sem feltételezik egymást kölcsönösen, hiszen lehet egy vezetés rövidtávú szemléletű stratégiával is. A szerződéses magatartás hiányosságai pedig olyan külső tényezőként jönnek számításba, amely egy másik fél „nem helyes” magatartásaként hat visszatartó erővel a válaszadók szerint, azaz itt egyfajta gazdasági fenyegetettséget érzékeltet a válaszadó, hogy amíg ez van, addig „görcs” van a rendszerben, amit nem egyszerű kioldani.


� Módszertani érdekességre mutat rá az itt közölt gondolat: az operaénekesek szabadtéri énekteljesítményére ÖNMAGÁBAN sem a szúnyogszám, sem a háttérzaj, sem a légmozgás erőssége nem kell, hogy szignifikánsan hasson ahhoz, hogy ezek bármilyen kedvezőtlen kombinációja már jelentős rontási arányt okozzon. Ez a példázat, vagyis a multiplikatív hatások létezhetősége az eleve monoton (támogató, segítő) összefüggéseket kereső megközelítést egy új dimenzióba helyezi, ill. átvezet a tanácsadó robot, ill. szimulátor-problémakör megoldása felé. Itt igaziból arra mutatok rá, hogy hiába az infrastruktúra, ez nem jelent szinte semmit az e-business aktivitását tekintve.


� Tipikus anyag és módszer részletek…OK.


� A súlyozás bármilyen értékelés rákfenéje! Ugyanis szubjektív, torzításra, önbecsapásra alkalmas. Jelen esetben semmi magyarázat nem található. A 2.11. fejezet említi egyetlen egyszer a súlyozás kifejezést, de ott sem kap az Olvasó tájékoztatást arról, milyen szakmai alapon adható ki 1-2-3-4 szintű súly, miért négyszerese egyik a másiknak, miért nem egy 100-as skála felosztásáról van szó, de főként, miért kell egyáltalán ad hoc súlyozni bármit is? Nem rákfene, inkább próba, amit az eredmények később megerősítenek, vagy súlytalanná tesznek. Kellett a súlyozás, mert igenis egy modemes kapcsolat nem versenyképességet erősítő, hanem visszafogú technológiát képvisel. Abban esetleg lehet vitatkozni, hogy ha csak a vezető éri el, akkor az miért kisebb súly, hiszen itt a „több jobb” elv érvényesülését látjuk alkalmazásban. Igen, tényleg önkényes és ezért „veszélyes”, de lehetősége és szépsége is ez a kutatásnak, hogy nem mindig kitaposott úton járunk. Hiszen az igazi gyémánt sem bizts, hogy a lábunk előtt van, lehet, hogy be kell mennünk érte a susnyásba.


� Az index érvényessége kifejezés az egész dolgozatban sehol máshol nem található, vagyis tipikusan olyan eredmény, melyet illett volna tervezni (miért is érdemes ilyen érvényesség ellenőrzést számítani?), ill. illene, hogy következzen belőle valami (HA, AKKOR)…Rendben.


� A növekedés átlagos üteme az időszakról időszakra bekövetkező átlagos relatív változást mutatja: � EMBED Equation.3  ���. A növekedés átlagos mértéke az időszakról időszakra bekövetkező átlagos abszolút változást mutatja: � EMBED Equation.3  ���


� De vajon a keretfeltételekhez mérten is? Igen.


� 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


� A spontán feltárt paradoxonok / antagonizmusok (lévén olyen mellékletet nem lehetett találni a dolgozatban, mely szabályrendszerként adta volna meg, milyen válaszarány-együttállások esetén beszélhetünk ellentmondásról) jelzik, semmi bizonyíték nincs egyelőre arra, hogy maga a teljes kérdőív-adatbázis „szignifikánsan” különbözik egy véletlenszerű mintától…Hát, erre sincs hely a dolgozatban, de érdekes megfigyelés, külön érdemes lenne vele foglalkozni.


� Elsődlegesen anyag és módszer jellegű gondolatok, nem eredmények…Rendben.


� A meglepően nagy szófordulat hasonlóságelemzési szempontból azt jelentené (ha ez számított eredményként jönne ki a szocio-ökonómiai keretfeltételek és a kártyás fizetés gyakorisága, megítéle kapcsán), hogy Magyarország nemzetközi és időbeli összehasonlításban a vizsgálat időpontjában pozitívabb képet mutat, mint más tapasztalatok alapján ez elvárható lenne. SAJNOS ez önmagában egy magasnak vélelmezett értékből NEM következik!!! Ez igaz. Nem jó a meglepően nagy. Helyesebb lenne csak ennyi: „a bizalom megvan”.


� Az ilyen fogalmi szinten megtehető megállapításokból következik bármilyen operatív intézkedés = szakértői vélemény? (vö. rabbi és a döglő libák parabolája)…Nem következi, hanem csak figyelembe ajánlom ezeket a tényezőket, hogy ezeket és a „környezetét” érdemes figyelnie a döntéshozónak.


� Nem kényszerű az ellentmondásosság: az IKT annyi apróbb/nagyobb trükköt/megoldást kínál, hogy még ún. profi szakemberek sem kell, hogy mindenről mindent tudjanak, ill. mindent alkalmazzanak, még akkor sem, ha az egyes részletek számukra kedvező kombinációt kínálnának. Az IKT-alkalmazások kiterjedtsége és komplexitása önmagában is egyfajta (személyes vagy vállalati) személyiségfejlődési kérdés…Igen, ezzel egyetértek, az ellentmondás nem kényszerűség.


� Tipikus példa az „aszimmetrikus” vállalati személyiségprofilra az egyetemek irracionális fejlesztési logikája: minden tudás és technológia adott bármilyen cél eléréséhez, még sincs pl. belső fejlesztésű VIR, nincs a statisztikák mögött tranzakciós adatbázis, stb. Igen.


� Ha adatok gyűjthetők és algoritmusok léteznek, melyek értelmezése szabványosítható, akkor a komoly kihívás értelmetlen, sőt! Bármilyen eredmény levezetése az adatok elemzési rendszerbe való „bedobása” után automatizálandó! Minden, ami nem automatizálható, egyben szubjektív, azaz nem tekinthető bizonyítéknak. Rendben, a komoly kihívás törlendő.


� Ami szabványosítható, azt nem kell kutatni, az gombnyomásra keletkezik…


� EZT a kijelentést csak minden egyéb módszerrel való összevetés alapján szabadna kimondani (ami egy új értekezés!), vagy pedig legalább egy forrást kell megnevezni, mely legitim módon ezen bizonyítást pótolhatja. Igen, érdemes ezen elgondolkozni, biszont a változóim többnyire nominálisak, tehát kényszerpályán mozgot részben az elemzés, hiszen a kereszttáblának ez az előnye, hogy ilyne változókra alkalmazható. Ebben az értelemben kell érteni a „legalkalmasabb” kifejezést.


� 46 vs. 62? Melyik része melyik halmaznak? 146 magyarázó változó és 62 függő változó. Az item kifejezés nem kell, zavaró.


� 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.


� Tipikus anyag és módszer fejezetbe tartozó részletek…Rendben, ha ugyan a módszernél előre láttam volna, akkor ez igaz. De a módszer kiválasztásakor még nem láttam, hogy ide fog jutni a dolog. Ez esetben nekem úgy tűnt, hogy nem veszem innen ki, hanem az olvashatóság és értelmezhetőség szempontjából nézve meghagyom ebben a részben, hogy az olvasó lássa a módszertan egyfajta evolúcióját, amin folyamatosan ment keresztül a munka.


� DE mi következik egy-egy ilyen térképből? Addig, amíg a térkép kiértékelésére nincs legitim szakértői rendszer (ami bármilyen adathalmazból keletkeztetett térképet sablonszövegek alapján képes kiértékeléni a változók nevének beillesztése mellett), következhet egyáltalán bármi is objektíven? Nem a térképből következik valami, hanem a számokból, amelynek vizualizációja segít az értékelésben eligazodni, szemlélteti az egyes erőviszonyokat a változói kapcsolatok esetében és átfogó áttekintést ad a változói kapcsolatokat nézve.


� A megfelelőség csak előre definiált (univerzális) kritérium-rendszer alapján mondható ki…Akkor használjuk mondjuk azt a kifejezést, hogy „eredményesnek bizonyult.”


� Kapcsolati relatív erősség %: a vizsgált függő változó magyarázó változókkal való kapcsolatának Cramer’s együtthatóinak összesenje osztva a kapcsolatok számának összegével.


� Miért nem csökkenő sorrendben lettek megadva a %-os értékek? OK, ez tényleg hasznosabb lett volna.


� Miért nem csökkenő sorrendben lettek megadva a %-os értékek? OK, ez tényleg hasznosabb lett volna.


� Miért nem csökkenő sorrendben lettek megadva a %-os értékek? OK, ez tényleg hasznosabb lett volna.


� Az eredmény állandósága nem elvárás semmilyen elemzés esetén, de az operativitás minél magasabb foka igen: vagyis azért számítunk ki bármit is, mert: Ha a számított érték nagyobb, mint… AKKOR a cselekvési lehetőségek közül az egyik legitim módon kiválasztható…OK, egyetértek.


� vö. előző lábjegyzet: amíg nincs operatív cél és objektíven számonkérhető jóság, addig nincs operacionalizált tudás sem…Azt gondolom, hogy önmagában a nagy módszertani háló kisebbé vétele eredmény.


� A kutatás elején a következőket kell tudni: milyen inputokkal (kérdésekre adott válaszokkal) milyen műveletek (próbák, számítások) végezhetők és végzendők (miért? (ami önmagában is egy szakértői rendszer), ill. ennek milyen értelmezési intervallumban jöhet ki az eredménye. Az értelmezési intervallumon belül milyen karakterisztikus zónák, sávok, intervallumok vannak, ill. több értelmezési intervallum esetén ezek milyen kombinációi létezhetnek/engedélyezettek. S végül mely lehetséges eredmény-intervallum milyen sablonszöveggel látandó el az Olvasók számára. Ezen szisztematikus előmunkálatok nélkül (=értelmező szakértői rendszer, inkl. konzisztencia-szabályok), minden egyes számítás és értelmezés ad hoc, önkényes, szubjektív. Ez utóbbi nem jelenti azt, hogy hibás, de a véletlenszerűség révén semmiképpen nem kellően minőségbiztosított. Nem mindig tudjuk egy kutatás elején, hogy a végén hova lyukadunk ki. Egyébként igaz.


� ITT ismét ki kell emelni, hogy a kapcsolatok erősségének kimondása, ill. szövegbe foglalása még nem felel meg annak az innovációs elvárásnak, mely a számított és értelmezett eredmények függvényében akciókat vár el. Ez egy speciális szövegsablon az értelmező szakértői rendszerben, mely ELŐRE alakítandó ki, hiszen a kérdőívre adható válaszok értelemzési intervalluma olyannyira adott előre, hogy ezt maga a Jelölt választotta ki. (Az is egy speciális szakértői rendszer: milyen vizsgálati cél esetén milyen kérdés, milyen ábrázolási skálán, milyen pontosságú válaszokkal teendő fel…). Tehát a kérdőívezés akkor zárt bizonyítási tér, ha minden döntés indoka adott, s ezen indoklás egyben minden más alternatív paraméterezés előnytelenségét is kimondja. Természetesen kérdéses, minden esetben létezik-e ez a szigorú, de logikus keretrendszer. Ha előre beláthatóan nem létezik, akkor a kérdőívezés alapvetően vonnegutizmusok, spotán asszociációk katalizátoraként működik, s nem bizonyítási eljárásként! Többről van szó fogalmazásnál. Arról, hogy – nevezzük így: e-business adaptációs jelenségek – vállalati vizsgálatakor olyna összefüggések, magyarázó jelenségek kerültek felszínre, kapcsolataik igazolásra, amelyek ismeretében olyan AKCIÓT kezdeményezhet a döntéshozó, amelynek várható kimenetele a vállalati tevékenységeket, eredményeket illetően pozitív, mérhető eredményt produkál. Ennek mérése külön tudományos kutatási terület (pl. ROI mérése). Ha csak azt a közvetett hasznosságot nézzük, ami abból ered, hogy egy vállalati vezető csak elgondolkozik az egyes változókon és kapcsolatain, már megérte a fáradozás.


� S ha más kutató más mintán más szavakat ír ebbe a listába, akkor a két tanulmányt olvasó döntéshozó mit tegyen? Semmit. Másról lehet szó, még ha hasonlónak is tűnik az elemzés esetleg. Én ezzel számtalan esetben szembesültem, amikor a kutatásomhoz hasonló más kutatásokat próbáltam keresni. Egyszerűen a vizsgált változók sokfélesége, súlya, sorrendje stb. nem volt egyező semmiben sem tükéletesen. Ahány ház, annyi szokás.


� Attól, hogy egy monoton jellegű összefüggés kimutathatónak tűnik egy adott mintán (pl. a nitrogén alapvetően növeli a termést), az optimum jellegű hatásmechanizmus még létezhet (vagyis Karthagot felsózva semmi nem nőtt azon a helyén, ahol túladagolták a „műtrágyát”)…Ez igaz lehet így, nem vitatom, de itt nem erről van szó, úgy vélem.


� A teljes egyezés olyan jelzés, mint a modellezésben a hibátlan tanulás: zömmel tipikus túltanulási jegy…A teljes egyezés itt csak egyet jelent: egymást kölcsönösen feltételező tényezőkről van szó.
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