Gazdasági fejlődés: 

- a fejlődés nélküli gazdasággal ellentében (ez a gazdasági élet körfolyamata), a gazdaságra a változások az újítás, a fejlődés a jellemző.

- a gazdasági fejlődés motorja az innováció.
Innováció jelentése:

- meglévő termelési eszközök újrakombinálása

- (újítás) Schumpeter, 1934

- a vállalkozó az  innováció megvalósítója, így ő mozdítja ki a gazdaságot a stabil körfolyamatból

- kreatív rombolás
Az innováció alapesetei

Új kombinációk Schumpeter szerint a köv. lehetnek

- új termékek vagy egyes termékek új minőségének az előállítása

- új termelési eljárás bevezetése

- új szervezési eljárás

- új beszerzési források

- új eladási piacok
Az innováció lineáris modelljei
Tudományos műszaki eredmények „nyomása”
- alapkutatás, kísérleti kutatás, gyártás, marketing, értékesítés

Új termékek és eljárások iránt megnyilvánuló kereslet „szívó” hatása:

· piaci igény, kísérleti kutatás, gyártás, marketing értékesítés,
Az innováció visszacsatolásos modellje:
- új szükségletek, társadalmi és piaci igények

- ötletek, kutatás, kísérlet, gyártás, marketing és értékesítés, piac

- új technológiák, élenjáró termékek és termelési eljárások
Az innováció erőssége I.
Fokozatos innovációk: folyamatosan jelen vannak a gazdaságban. Megjelenésük az egyes iparágakban elérhető új műszaki lehetőségektől ill. a kereslet intenzitásától valamint különböző társadalmi , kultúrális tényezőktől függ. Általában nem előzi meg tudatos kutatómunka, a fogyasztók vagy a termelés és az értékesítés különböző fázisaiban a dolgozók javaslatai alapján valósulnak meg.

Radikális innovációk: tudatos K+F tevékenység előzi meg. Megjelenésüket gyakran követik jelentős beruházási hullámok, illetve új piacok alakulnak ki ezen innovációk talaján.

Az innováció erőssége II.

Új technológiai rendszerek: mélyreható változásokat indítanak,  amelyek több gazdasági ágazatot érinthetnek, és teljesen újakat hívhatnak életre, fokozatos és radikális innovációk párosulnak szervezeti és vállalatvezetési újításokkal.

Műszaki-gazdasági paradigmaváltás: a gazdaság valamennyi szereplőjére hatással van. Radikális és fokozatos innovációk sokaságát hozza magával, esetleg több új technológiai rendszer, iparág kialakulásával jár együtt. Egyrészről lehetőség, másrészről kényszer az, ami nem csupán az innováció által közvetlenül érintett szektort, de az egész gazdaságot és társadalmat is arra készteti, hogy az innováció termékeit átvegye és alkalmazza

Kulcserőforrások 

Az új műszaki-gazdasági paradigma egy inputra (inputok meghatározott csoportjára) épül.
Egy-egy kulcserőforrásnak 3 jellegzetessége van:

- „Relatív” ára alacsony és széles körben felismerik, hogy ez a „relatív” ár gyorsan csökken.

- Kínálata gyakorlatilag korlátlan a belátható jövőben, hiszen egyébként nem erre az inputra alapoznák a nagy beruházásokat.

- A gazdaság legtöbb ágazatában, termékek és eljárások széles körében közvetlenül vagy közvetve felhasználható és alkalmazása jelentősen csökkenti a költségeket, megváltoztatja a termelőberendezések, az élőmunka és a további inputok minőségi jegyeit.

Internet
- helyi, regionális és országos számítógépes hálózatok laza „metahálózata”, amely az IP protokollt használja  kommunikációra. (Drótos, 1999)

- WWW (World Wide Web) szabvány: a számítógépeken elhelyezett dokumentumok hypertext linkek segítségével való összeköttetése

Internet Előzményei: 

- 1970-től elektronika, informatika, automatika területén nagy változások, ez hatott a távközlésre

- kezdeti innovációk: fényvezető szál, nagy integritásu áramkörök, szoftverfejlesztések.

- fejlődés a nagygépes korszaktól a kézi számítógépig (palm top), analóg telefonvonalaktól ISDN vagy ADSL vonalakig.

- az Internet az informatika és a távközlés fejlődésének és összeolvadásának köszönhetően, kiegészülve bizonyos számítógép hálózati fejlesztésekkel elérte mai formáját

Internetes üzlet kialakulása
Az új technológiai lehetőségnek köszönhetően az 1990-es évek egyik robbanásszerűen fejlődő területévé vált az Internet gazdasági hasznosítása.

Innováció és Internet

Technológiai transzferfolyamat: az alapkutatásokból, azon belül a hadi kutatásokból kiindult láncolat révén jött létre. A hadi fejlesztések először a non-profit, kutatói és egyetemi szférába kerültek át fejlesztésre és hasznosításra, majd később a civil életbe.

Innováció forrása:
- a kínálat „nyomásos”

- a kereslet „szívó”  hatásu tényezőinek egyidejű jelenléte

Új műszaki gazdasági paradigma

Info-kommunikációs technológia óriási változásokat

- új iparágak (informatika, távközlés, Internet)

- hagyományos iparágakban is mélyreható változások (számítógépesítés, vezetési és szervezési változások)

- a gazd.i szereplőknek is új képességek kellenek

- termelékenység radikálisan nő,

- gazd. szereplők átveszik az új paradigma termékeit és szolgáltatásait

- egyes szereplők lemaradnak,

- mindennapi életben is megjelennek az új paradigma szülöttei (mobiltel., cd, dvd,pc)

Általános célu technológiák

- új lehetőségeket nyit, nem komplett végső technológiai megoldást adnak.

- az új paradigma kulcserőforrása az integrált áramkör. (Kulcsiparág a mikroelektronika)

- az információ vagy a tudás nem kulcserőforrás. Nem elégíti ki az információ és főleg nem a tudás a kulcserőforrás kritériumát, hiszen az ár relatív alacsonysága nem jellemző rájuk.

Hullámok

- A változásokat globális szintű paradigmaváltásnak is tekinthetjük. Ez az információs társadalom.

- Az ICT jellemezte új gazdasági paradigma nem különleges jelenség (schumpeteri egymást követő ipari forradalmak, Kondratyev ciklusok)
- A változások időben: kezdeti találmányok bevezetése, több évtized amíg az új technológia beágyazódik a gazdaságba, majd egy kezdeti felfokozott várakozásokkak teli időszak után a konszolidáció következik.

Boom
- az „Új Gazdaság” felfogás

- XX. Századvég túlzott, irracionális várakozásai összefüggésben állnak a befektetési hajlandóság és a tőzsdék jelentős erősödésével

- a dotcom cégek tőzsdei szárnyalása csak az őj paradigmára jellemző kezdeti eufórikus, hisztérikus jelenség.

Internet tan és annak a hatása, az abba vetett hit, ami pozitívan hatott a befektetői viselkedésre és nem maga az Internet forradalom és annak az üzletben tapasztalható profithozó jellege.

Boom: - Boom, Tőzsdei események (zuhanás) - A befektetők elfordulása a szektortól pangás (dekonjuktúra)

Az innováció vállalati vetülete

Az innováció vállalatgazdasági értelmezése:

A fogyasztói igények kielégítésének magasabb minősége.

Az innovációs lánc:marketing, K+F, beszerzések, termelés, értékesítés, (ötlettől a megvalósulásig) technológiai fejlődéspálya
A vállalat: A vállalat egyedi belső erőforrásait mozgósító, környezetéhez alkalmazkodó szervezet.
A vállalati működés A vállalat kettős eszközrendszere:
- problémamegoldó rutinok,

- „célirányos kutatás”

Az innováció stratégiái:
- támadó (kezdeményező) magas ráfordítások, nagy kockázat, siker esetén nagy eredmény

- védekező (követő) közepes ráfordítások, közepes kockázat, szerényebb eredmények)

- reagáló (adaptációs) alacsony ráfordítások, kis kockázat, kis eredmény

Porter javaslata a versenyelőny megtartására

- az internettechnológia nem változtatja meg alapjaiban a stratégiai gondolkodás, hanem a stratégiai versenyelőny kiegészítőként hozzájárul a vállalat versenyképességéhez

- az átlagos iparági szereplő számára a jövedelmezőség romlik

Tehát:

- internet lehetőségeit integrálva a meglévő versenyerőforrásokkal versenyelőny szerezhető

- vizsgálni kell, hogy az Internet technológia kiegészítőként hogyan képes a stratégiában megfogalmazott versenyelőny megvalósítását támogatni.

- internetes üzletágat integrálni kell a hagyományos üzletággal,

- az internetes üzletágat nem kell outsourching-olni.

Klasszikus Porter modell szerint egy adott iparág vonzerejét 5 versenytényező határozza meg:

- verseny intenzitása,
- belépési korlátok,

- helyettesítők fenyegetése,

- szállítók alkupozíciója.

- vevők alkupozíciója,

Az internet akalmazásának nagy ellentmondása az, hogy hasznos dolog, de nehezebbé teszi ezen hasznok profitra váltását. 

Mivel az internet könnyen másolható technológia, ezért általa nehéz hosszan fenntartható versenyelőnyt kialakítani.

Az új paradigmával járó változások:

- a termelésre jellemzővé válik a személyre szabás

- az árazásba a költségalapú árazás helyett az áralapú költségszámítás lép,
- az árak egyrészről diverzifikálódnak, másrészről egységesülnek (piac és helyzetfüggő)

- a termelési szervezeteket az igényekhez szabják a nagyvállalatok

- megváltozik a vevő és a beszállító közötti viszony is. A vevő kapacitás problémáti a kemény feltételű beszállítói szerződésekkel kerülik meg.

- a rugalmas vállalatra jellemző, hogy a munkavállalói kapcsolatai is gyakran piaci szerződéses alapjra helyezi. Ezért a szervezet határai is elmosódnak, és ez gyakran karcsúbb szerzvezethez vezet.

- a nagyvállalat és a kis vállalat fogalma relatívvá válik.

E-Kereskedelem:

A vevő, eladó és üzleti partnerek között zajló tranzakció-sorozathoz kötődő on-line támogatást és annak közvetlen környezetét jelenti.

E- business

A vállalati funkciókhoz kötődő stratégiaalkotást, vezetési problémaköröket és általánosságban a technológiákhoz kötődő innovációs képességek.

(IBM szerint: meghatározó üzleti folyamatok internet technológiákra történő transzformálása.)

Tágabban vizsgál kérdéseket, mint az e-ker.
Interdiszciplináris e-business:

Marketing, számítástechnika, vásárlói viselkedés és pszichológia, pénzügy, gazdaság, termelés, logisztika, management információs rendszerek, könnyvvezetés, audit, management, üzleti jog és etika,

Üzleti terv: 
Az a dokumentum, amely a vállalkozás céljait azonosítja, megmondja hogyan lehet elérni őket, milyen végrehajtási útvonal vezet el hozzájuk.

Üzleti eset: 

Olyan írott dokumentum, amelyet menedzserek készítenek annak érdekében, hogy specifikus alkalmazásokat vagy projekteket írjanak le, és igazolják a szükséges befektetések létjogosultságát és megtérülését. 

Üzleti modell: 

Azt a módszert, koncepciót írja le, amely által a vállalat értéket, és ezen keresztül bevételt generál annak érdekében, hogy fenntartsa önmagát.

E-kereskedelem:

Egy kontinuum a teljesen tradicionális fizikai tranzakciótól a teljesen elektronizált termékfejlesztéstől annak elosztásán keresztül az utógondozásig.

Totális e-kereskedelem:

A termék és a teljes folyamat is digitalizálható és digitalizált, valamint teljesen kiesik az e-ker területéről az a tranzakció, ami semmiben sem digitalizált.

A2A: eletronikus államigazgatás, a hivatalok egymás közötti on-line támogatása

A2B, B2A: elektronikus beszerzés vagy elektronikus ügyintézés, a vállalatok és közhivatalok közötti információcsere és tranzakció internetes támogatása

B2B: vállalatok közötti kereskedelem és kollaboráció elektronikus platformok segítségével, az értékesítés és beszerzés terén egyaránt.

B2C: vállalatok és fogyasztók közötti tranzakciók

C2C: fogyasztói közösségek

C2A, A2C: elektronikus ügyintézés, amely a polgár és helyi vagy központi állam közötti kapcsolatokat gyorsítja és teszi hatékonyabbá (pl. adóügyintézés)

E2E: Exchange to Exchange, elektronikus piacok terén a piacok között zajló tranzakciók

SCM Supply Chain management – szállítói csatornák menedzselése

CRM Customer relationship management – vevőkapcsolat

ERP Enterprise resource planning – vállati erőforrás tervezés

B2E: business to employees, humán erőforrás területeket támogatja, vállalati alkalmazottaknak szól, intranet

B2S: business to stakeholders,  részvényeseknek, küldő érdekhordozóknak, civil szervezeteknek ad információt ill. tart kapcsolatot

SCM, ellátási lánc 6M elv:

Megfelelő anyag

Megfelelő mennyiségben,

Megfelelő minőségben,

Megfelelő időpontban

Megfelelő költséggel,

Megfelelő helyre eljuttatni.

e-Ellátási lánc (e-supply chain, e-logisztika)

az ellátási lánc elektronikus támogatását jelenti alapvetően hálózati (web) technológiák segítségével. Nem csak új technológiai elemekkel bővülés, megváltozik a koordináció és kollaboráció módja és mértéke is.

Az ellátási lánc elektronikus támogatásának célja a digitális technológiák kollaboratív alkalmazása a folyamat működésének és irányításának javítására.Ez a komplex technológiai és vezetési közelítés az e-
SCM.

SCM sikeressége függ:

- a partnerek kollaborációs képességétől

- információ megosztástól a lánc mentén

- vevői kiszolgálás sebességétől, költségétől, minőségétől,

- a lánc elemeinek minél szorosabb integrálásától.

Mindezek eléréséhez az SCM a 

- készletek optimalizálására,

- beszerzési folyamat támogatására,

- kollaboratív termékfejlesztésre és termelésirányításra,

- logisztikai rendszerek harmonizálására,

- beszállító háló koordinálására koncentrál.

SCM kollaboráció vagy kollaboratív e-ker

Az ellátási lánc szállító oldalán a vállaltok digitális technológiávak által támogatott együttműködését jelenti a termékek és szolgáltatások kutatásában és fejlesztésében, tervezésében és gyártásában.

Ostorcsapás jelenség:

A kereslet ingadozásának hatására az ellátási láncban egyre nagyobb amplitudójú megrendelés ingadozások következnek be.

A jelenség alapvető okozói a kommunikáció és koordináció hiánya az ellátási lánc egységek között, amely késleltetett információ átadáshoz és anyagáramlási folyamathoz vezet. A jelenség okozója a lokális optimalizálás, amely sohasem egyezik meg a teljes lánc optimumával. 

Értéklánc: 

A vállalati tevékenységek értékalkotó összekapcsolása. Az értékteremtő folyamatok fogyasztói igények kielégítésére szerveződtek, vállalati képességekre támaszkodnak és a lehető legkonkrétabb formában válaszolják meg a vállalat küldetésével kapcsolatos 3 alapkérdést:

Mely fogyasztók, milyen igényeit, milyen módon kívánja kielégíteni a vállalat.

Hagyományos vállalati-gazdálkodási modell:

Beszállító, termelés, elosztó, kiskereskedő, fogyasztó
Vállalati modell tevékenység alapú megközelítése:

Szállító, fejlesztés, beszerzés, termelés, piac, értékesítés, vevőszolgálat, vevő

Üzleti modell: egy vállalat üzleti tevékenységének keretrendszere, amely révén képes önmagát fenntartani, vagyis jövedelmet termelni, és az így felmerülő költségeket fedezni. A vállalat értékláncban/értékhálózaban I. helye az értékteremtés módja, és ez által hogyan termel nyereséget a vállalat.
„Egyszerű” tradicionális modellek: áru szolgáltatás előállítása, értékesítése a vevőnek. Ha a bevétel meghaladja a költségeket akkor profit keletkezik.

„Bonyolultabb” modellek: pl. rádiós vagy televíziós műsorszórás, hálózat, tartalomszolgáltatók, hirdetők és ügynökségek, hallgatók, nézők. Ki és mennyi jövedelmet termel nem mindig világos első pillantásra a végeredmény számos versenytényező és szereplő eredőjeként alakul ki.
Piactér-építési/”bróker” mdodell: a „brókerek” a piacok működtetői hozzák létre a piacot, összekapcsolnak vevőt és eladót és lebonyolítják a tranzakciót, irányultsága szerint lehetnek: B2B, B2C, C2C, B2A,

Elektronikus piacterek: hálózat alapú tér, ahol az üzleti tranzakciók zajlanak, web-alapú technológia, áruk és szolgáltatások elektronikus adásvétele.

Elektronikus piacok és tranzakciós költségek:

Csökkenő: kommunikációs költségek, tranzakció megkötéséhez kapcsolódó személyi jellegű költségek, csökken a termék megvásárlására fordított idő (alternatív költség)

Stagnáló: szállítás, csomagolás, reklámozás

Növekvő: tranzakcióra lebontható adatbányászati, adatarchiválási díjak, internet kapcsolat fenntartásáért felelős üzletág, új technológia megismerésére fordított idő, mint alternatív költség.

Kollaborációs modell:
-vállalatok közötti együttműködés fontossága,

- kollaboráció a beszállítókkal,

- webes technológiák-kollaboratív fejlesztés

- vállalati internet

- virtuális szervezetek

Reklámozási/hirdetési modell

- hagyományos műsorszolgáltatás kiterjesztése

- tartalomszolgáltatás mellett reklámok: bannerek

- látogatók száma magas vagy rendkívül célorientált
(általános horizontális portál, testreszabott, specializált vertikális, figyelem ösztönző marketing, ingyenes modell, szuperdiszkont portál)

Árképzés

CPM: Cost per thousand impressions, a megjelenítés az elszámolás alapja, a hirdetési tarifa független attól, hogy hány látogató kattint a hirdetésre

CPC. Cost per Click: Hirdetés-rákattintás-landolás a hirdető honlapján

CPI Cost per Inquiry: hirdetés-rákattintás-landolás a hirdető honlapján- érdeklődés a hirdetőnél

CPS Cost per Sales : vásárlás a hirdetőnél

Információközvetítő modell (infomediary)
Felhasználók adatai és vásárlási szokásai,

Ingyenes hozzáférés, 

· Regisztrációs modell,

· Ajánló rendszer

Kereskedői modell:

A klasszikus áru vagy szolgáltatás nagy vagy kiskereskedőjének Internetes megfelelője.

Virtuális kereskedő: olyan kereskedő, aki kizárólag az interneten üzletel, akár hagyományosak akár internet specifikusak a termékei. Lehet termék vagy szolgáltatás is.

„Click and mortar” kereskedő: a hagyományos és a virtuális kereskedő ötvözése, amikor a hagyományos vállalatok értékesítési csatornájukat internetes kereskedelemmel egészítik ki.

Elkülönülés: önálló működés, nagyobb rugalmasság, vállalkozás-finanszírozási lehetőség
Integráció: bevezetett márkanév, információmegosztás, méretgazdaságos beszerzés, hatékony disztribúció

Közvetlenül a gyártótól modell:

- dezintermeditáció: a közvetítő kihagyása az értékláncból

Alapulhat:

- hatékonyságon (költség megtakarítások)

- ügyfelek jobb kiszolgálása,

- fogyasztói elvárások, igények jobb megértése
Társulási modell (affiliate model): 

az e-bolttal rendelkező honlap keresőablaka megjelenik egy másik oldalon. Olyan helyen, ahová az emberek nem vásárolni járnak, hanem csakúgy szörföznek. Anyagi ösztönzők,  bevételmegosztás.

Keresztértékesítés, cross-selling

Közösség építési modell:

- erős hűség, csoportösszetartás,

- közösség számára érdekes, fontos tartalmak
- emocionális, szakmai kötődés

- tartalmi hozzájárulás,

- tudás hálózatok

Előfizetői modell:

Nagyon speciális tartalom, jól körülhatárolt vásárlói körnek. Kritériumok:

- ismert márka,

- frissesség, azonnali hozzáférés 

- a szolgáltatásnak elő kell segítenie a felhasználó jobb gazdasági teljesítményét.

(az internetes tartalomszolgáltatás legfontosabb hagyománya az ingyenesség, akadályozza ezt a modellt)

Közmű modell (utility):

Támogató infrastruktúra, 

Core competencies – outsourcing

A modell alapja az alapvető képességekre való koncentrálás és a kiszolgáló tevékenységek kihelyezése (outsourcing).

Komplett értékesítést támogató, lebonyolító, az ügyfélkapcsolatokat és a számlázást kezelő megoldások. 

ASP: Application Service Provider, alkalmazás szolgáltatók

Dotcom üzleti modell

Tisztán internetes vállalkozás 

Honlap:
Legelterjedtebb üzleti modell a vállalati honlap, első lépés a megjelenés és az alapvető vevői kapcsolatfelvétel, kezdetben egy irányban utána pedig interaktív módon.

Médiagazdagság:
Egy médium mennyire képes üzenetek továbbítására. Szöveges alaptól a multimédiás funkicókig terjedhet. A funkciók mennyire hasznosak.
A weboldalak eltérőek lehetnek termékinformációk és fogyasztói érzékenység alapján is.

A weboldalak hatékonyságának mérése:
- a használat gyakorisága,

- a felhasználó elégedettsége,

- a visszatérés iránti igény.

Az oldal céljai:

- információ, 

- szórakoztatás,

- szolgáltaltás, (keresők), 

- kereskedelem és marketing

Vortál: specializált vertikális portálok, speciális csoportoknak nyújtanak információt. Pl. golfozók, építkező, szülők,
Mérőszámok:

PI – Page impression – oldalletöltés

Látogatás : a látogatók számának és a látogatók által az auditált site oldalain eltöltött idő

Látogató: az adott napon hány egyedileg megkülönböztethető felhasználó töltött le oldalakat, függetlenül a letöltött oldalak számától és az eltöltött időtől.

