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Abstract Absztrakt 

The global economic system is made up of 
numerous different business transactions. 
The most valuable entity in this system is 
information, of which continual flow and 
protection are very important factors. The 
key agents in this global process are the in-
termediaries who facilitate the flow of in-
formation between sellers and buyers. This 
study investigates the information flow and 
its security of intermediaries and attempts 
to explore the risk factors connected with 
their contribution to international busi-
nesses. In this research, data was collected 
through in-depth interviews and analyzed 
using grounded theory methodology. The 
activity of intermediaries was then system-
atized into six formal and informal points. 
Risk factors, which include risks associated 
with the activities of intermediaries, such 
as the modification of information to meet 
the latter’s interests, is highlighted as po-
tentially jeopardizing the positive outcome 
of business. The results indicate that the 
steps intermediaries take that lead to con-
tracting are usually not documented, thus 
the flow of information cannot be tracked. 

 

A globális gazdasági rendszer üzleti tranz-
akciókból áll, melynek legértékesebb enti-
tása az információ, amelynek az áramolta-
tása és védelme rendkívül fontos. A folya-
mat kulcsszereplői a közvetítők, akik a ku-
tatás szempontjából azok a személyek, akik 
a tranzakció két végpontja között áramol-
tatják az információt. Jelen kutatás a nem-
zetközi üzleti tranzakciók során a közvetí-
tők bizalmas információhoz kapcsolódó vi-
selkedését vizsgálja és az ahhoz kapcso-
lódó kockázati tényezőket kívánja feltárni. 
A vizsgálat során az adatgyűjtés mélyinter-
júkkal történt, az adatelemzést grounded 
theory módszertannal végeztük. A kutatás 
eredménye szerint a folyamat hat szakasz-
ból áll, határvonalat húzva a folyamat for-
mális és informális elemei között. Bemuta-
tásra kerülnek az információközvetítéssel 
kapcsolatos kockázati tényezők, amelyek 
az üzlet pozitív kimenetét veszélyeztetik. 
Az interjúk eredményei alapján az egyik 
legjelentősebb információbiztonsági koc-
kázatot az jelenti, hogy az üzletkötésig ve-
zető folyamat nem dokumentált, ezáltal az 
eljárás nem nyomon követhető. 
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BEVEZETÉS 

A globalizációs folyamatok eredményeként az egész világot átívelő egységes gaz-
dasági rendszer alakult ki. A világgazdaság legnagyobb értékkel rendelkező entitása az in-
formáció. Ezáltal áramoltatása, és egyben védelme rendkívüli fontossággal bír, nem meg-
felelő környezetbe kerülve felbecsülhetetlen károkat okozhat. A világgazdaság mozgása so-
rán az információ, amely tartozhat fizikai vagy nem fizikai termékhez egyaránt, többször 
vált tulajdonost. Jelen kutatás a nemzetközi üzleti tranzakciók során a közvetítő személyek 
bizalmas, üzletit titkot tartalmazó információhoz kapcsolódó viselkedését vizsgálja és az 
ahhoz kapcsolódó kockázati tényezőket kívánja feltárni. A vizsgálat szemszögéből a köz-
vetítő az a szereplő, aki a tranzakció két végpontja között áramoltatja az információt. Sze-
repük nélkülözhetetlen a gazdasági ügyletek megvalósításához, de tevékenységük kockáza-
tot is rejt magában. Kockázatok lehetnek az ellenőrzés hiánya, a transzfer során az informá-
ció minőségének sérülése, torzítása, továbbá a közvetítő fél személyiségi tényezői, mint a 
megbízhatósága. Jelen gazdasági környezetben, amikor az információ gyakran felbecsülhe-
tetlen anyagi értékkel bír, a közvetítő viselkedése súlyos károkat okozhat. 

Eddigi kutatások a közvetítő partnert egy összekötő pontként jelölik meg a két vég-
pont között, és kapcsolatrendszerüket strukturális rendszerben írják le [1]-[5]. Ezzel szem-
ben azonban a két végpont között közvetítők láncolata alakulhat ki, ami az információ tor-
zulásának kockázatát jelentősen megnöveli, továbbá a kapcsolati hálózatuk nem strukturális 
jellegű, inkább egy nehezen feltérképezhető hálózatként terjednek. A globalizáció hatásai 
közül minden esetben kiemelendő a kommunikációs platformok fejlődése, továbbá az erre 
hivatott online tér mindenki számára elérhetővé válása, ami az üzleti tranzakciók szereplői 
részére is lehetőséget biztosít a fokozódó együttműködésre. Mégis a gazdasági és pénzügyi 
digitalizáció hatására nem csökkent, hanem éppen ellenkezőleg, jelentősebbé vált a közve-
títők szerepe az üzleti életben [6]. A közvetítő partner az a személy, aki a tranzakció két 
végpontja között áll, értéket teremt azok számára, miközben ebből a szerepből profitál [7]. 
Kapcsolatot teremt az eladó és a vevő között, miközben nem veszi meg, nem válik a termék 
tulajdonosává [8]. Tevékenysége magában foglalja az üzleti lehetőségek felkutatását és ér-
tékelését, a különböző szükségletek felmérését, az információ terjesztését, a kockázat csök-
kentését, továbbá a termék felkutatását és leszállítását [7]. A közvetítői tevékenység röviden 
meghatározva olyan kapcsolatok rendszere, amelyben egy szereplő információt közvetít két 
olyan gazdasági entitás között, amelyek nincsenek kapcsolatban egymással [5]. 

A közvetítő személyeket a kapcsolati tőkéjük értéke teszi a gazdasági rendszer fon-
tos szereplőivé, a hálózati gazdaság térképén fontos csomópontokat képeznek. A társadalmi 
hálózatok kutatói egyre jelentősebb szerepet tulajdonítanak a közvetítői tevékenységnek 
[5], mivel azok információval kapcsolják össze a gazdaság olyan szereplőit, amelyek más-
különben nem csatlakoznának [9]. A globális gazdaságban a közvetítő partnerek fontos esz-
közei a kulturális különbségekből adódó akadályok legyőzésének, mivel jelenlétük hozzá-
járul a bizalom kialakulásához [10]. Egy multikulturális üzleti tranzakció sikeres megvaló-
sításában előnyös egy helyi körökben ismert közvetítő fél jelenléte, mivel képes az infor-
máció helyi kulturális sajátosságoknak megfelelő átadására, információval rendelkezik a 
partnerről és a szervezetről, továbbá az adott tevékenyég folytatását meghatározó törvé-
nyekről [11]. Úgy optimalizálják a kommunikációt, hogy annak során kiszűrik a felesleges 
információt, a figyelemelterelő vagy nem helyén való elemeket, továbbá megakadályozzák 
az információ túlterheltség kialakulását [12]. 
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A közvetítéssel foglalkozó cégek és személyek a kritikus információ kezelési tevé-
kenységeik során nem az etikus viselkedést, hanem a profitszerzési lehetőséget helyezik 
előtérbe [13], továbbá az összekötő partnereket nagyban motiválja az anyagi jellegű jutta-
tásokon felül, hogy tevékenységük folytatásával magasabb társadalmi rangot érhetnek el, 
aminek az eszköze az információ átadása, sok esetben módosítása vagy manipulálása [5]. 
A gyakorlat, melynek során az információt nem az eredeti minőségében adja át, az ügylet 
kimenetét jelentősen befolyásolja, mivel az értékesítésre kínált információt úgy tünteti fel, 
hogy az a lehető legvonzóbb legyen a partner számára, ezáltal eltérhet a valós tartalomtól. 
Azért, mert a vásárló nem azonos specifikációk alapján dönt, mint amit az eladó valóban 
kínál, felmerül az információ transzfer ellenőrzésének az igénye. Ugyanis ez nem csak az 
adott tranzakció kimenetét befolyásolja, hanem az értékesítő hitelességét teheti tönkre, ezzel 
ellehetetlenítve a tevékenysége jövőbeni folytatását. 

SZAKIRODALMI ÁTTEKINTÉS 

A közvetítő fél a kutatás szempontjából az a személy, aki az üzleti tranzakció két 
végpontja között áramoltatja az információt úgy, hogy tevékenysége közben nem válik an-
nak tulajdonosává. Munkavégzésének eredményességét meghatározza, hogy milyen mér-
tékben képes felismerni az információt vagy tudást, amelyet produktívan tud közvetíteni, 
mindeközben arra törekedve, hogy az információt megfelelően szűrve, bizonyos elemeket 
visszatartva, esetleg kissé félreérthetően módosítva vagy kiegészítve adjon tovább a tranz-
akció további szereplőinek [14]. Az üzleti folyamat során ismétlődő lépésekből álló ciklu-
sokban kommunikál, folyamatosan növelve az átadott információ mennyiségét, figyelembe 
véve a potenciális vevő információigényét és tanulási folyamatát [15]. Megvan a képessége, 
hogy üzleti helyzetekben új kontaktokat szerezzen [16]. Tevékenységük során olyan üzleti 
entitásokat kapcsolnak össze, amelyek más különben nem kerülnének kapcsolatba egymás-
sal, ezzel a helyileg lokalizált erőforrásokat nagy területen teszik elérhetővé [17].  

Az egyik fő előnye a közvetítői tevékenységnek, hogy olyan, a tranzakció szereplői 
számára értékes információkat hoznak a felszínre, melyek máskülönben rejtve maradnának 
[18], ezzel is üzleti lehetőségeket teremtve. A közvetítő szándéka a kompenzációigény men-
tes információátadástól egészen a másik fél kihasználásáig, nem valós információval való 
gazdálkodásig terjedhet [14]. Már önmaguk is kulcsfontosságú információforrást képeznek, 
munkájuk során célzott megoldási lehetőségeket sorakoztatnak fel, hozzásegítve a potenci-
ális vásárlót saját információ igényének felismeréséhez [15]. A közvetítők nem csak saját 
ötleteivel gazdálkodnak jól, hanem másokét is képesek átültetni, szintetizálni [3], majd re-
levancia alapján személyre szabva közvetíteni [15].  

Az üzleti életben közvetítőként tevékenykedő szereplőknek tudnia kell, hogy bizo-
nyos helyzetek és személyek milyen viselkedési mintát követelnek. Rendelkeznie kell a bi-
zonytalanságtűrés képességével, képesnek kell lennie alkalmazkodni a váratlan helyzetek-
hez, felismerve a tranzakció további szereplőinek indítékait, érzelmeit és szándékait még 
akkor is, ha erre csak egy rövid személyes interakció során van lehetősége [19]. Konflik-
tushelyzetben is szükséges hatékonyságának és legitimitásának megőrzése, ezért tudnia kell 
az információt minden körülmények között a kialakult állapothoz alakítani [16]. Tevékeny-
ségük hiteles folytatásához értelmezni kell a szociális környezetükből érkező jeleket és fel-
venni a körülményeknek megfelelő szerepet [5], ez segíti őket a társadalmi hálózatban el-
foglalt helyük fenntartásához. A magasabb érzelmi intelligenciával rendelkező ügynökök, 
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akik képesek mások emócióit értelmezni, sokkal eredményesebbek az üzleti életben, mint 
akik alacsonyabb érzelmi intelligenciával rendelkeznek [20]. Attitűdjüket nagyban befolyá-
solja a származásuk és kulturális hátterük. A közvetítők eszközrendszerétől nem áll távol 
manipuláció alkalmazása. Olyannyira, hogy a machiavellista személyiségjegyekkel rendel-
kező közvetítőkre jellemző a manipulatív viselkedés és a valóság szándékos elferdítése az 
egyéni érdekük érvényesítéséhez [21].  

A közvetítők által végzett tevékenység elméletileg egy transzparens folyamat, 
amelynek során az információ közvetítés keretrendszerét az információs technológia által 
támogatott szerződések határozzák meg, azonban a valóságban ez a tevékenység gyakran 
informális körülmények között valósul meg [22]. Az informális feltételek között folytatott 
tárgyalásokról és ajánlatokról nem készülnek dokumentációk, ezáltal az információ útja kö-
vethetetlenné válhat. A közvetítő, akit anyagi és egyéb jellegű juttatások motiválnak, érté-
kes információ birtokában addig folytatja a tevékenységét, amíg az általa kínált információ 
valakinek fel nem kelti az érdeklődését. Ez a személy lehet végfelhasználó, vagy egy másik 
közvetítő személy. Így alakulhat ki összekötő személyek láncolata a tranzakció két vég-
pontja között. A közvetítők két fontos szerepe az információ védelme az illetéktelen szemé-
lyektől, és az üzleti entitások információval való összekapcsolása, de ez a két feladat nehe-
zen megvalósítható egy időben [12], hogy éppen melyik valósul meg, az a közvetítő partner 
személyes döntése. Informális keretek között, mire az információ eljut a tranzakció egyik 
végpontjától a másikig, minősége jelentősen változhat, több személyen keresztül haladva, 
könnyen kerülhet illetéktelen személyhez. Jelen kutatás azt a jelenséget vizsgálja, hogy mi-
lyen viselkedést mutatnak a közvetítő személyek, miként változik az információ minősége 
a transzfer során, és ez a folyamat milyen kockázati tényezőket rejt magában.  

ANYAG ÉS MÓDSZERTAN 

A primer kutatás során kvalitatív módszert, mélyinterjút alkalmaztunk. Primer ku-
tatás folytatásának szükségessége felmerülhet adat- vagy információhiányból, továbbá an-
nak okán, hogy a releváns adatok bár léteznek, de elavultak, vagy nem állnak rendelkezésre 
[23]. A gazdasági környezet folyamatos dinamikus fejlődése miatt az információ védelmét 
is folyamatosan korszerűsíteni szükséges. Jelen kutatás esetében az információ több szemé-
lyen keresztül áramlik, ami fokozza a kockázatot.  

A kvalitatív kutatási eljárás alkalmas a probléma mélyebb megismerésére, mivel a 
válaszadók, akik jelen esetben az üzleti szférában dolgoznak, szabadon oszthatják meg ta-
pasztalataikat, véleményüket, ötleteiket és meglátásaikat [24], amely segíti a kutatási célok 
elérését. A kvalitatív, feltáró jellegű kutatás megfelelő módszer egy definiált probléma vagy 
jelenség megismerésére és az összefüggések meghatározására [25]. A módszer lényege nem 
a szubjektivitásban rejlik, hanem a humán valóság megismerésében, mivel a környezet min-
den személynek más-más jelentéssel bírhat [26]. 

A mélyinterjúk vezérfonal alapján, kötetlen beszélgetés formájában készültek. A 
mélyinterjú készítése közben bizonyos minőségi kritériumokat kell szem előtt tartani, mint 
egy csendes és kényelmes, privát környezet biztosítása, az interjú készítő feladata, melyek 
az aktív hallgatás, az érdeklődő és vezető szerep felvétele, nyílt kérdések használata, to-
vábbá az alanyt vezető kérdések és ítéletalkotás elkerülése [27]. Az interjúk során nyert 
adatok grounded theory módszertannal kerültek elemzésre, így az alanyokkal való beszél-
getések során nem a valóság tükrözése, hanem a válaszadók tapasztalatainak és személyes 



A KÖZVETÍTŐ PARTNEREK INFORMÁCIÓVAL KAPCSOLATOS KOCKÁZATAI A NEMZETKÖZI ÜZLETI TRANZAKCIÓK SORÁN 33 

 

 
Vol 2, No 4, 2020. Safety and Security Sciences Reiew Biztonságtudományi Szemle 2020. II. évf. 4. szám 

 

valóságának megismerésére volt a cél, ezáltal a kérdező szakértelme és viselkedése kulcs-
fontosságú a minőségi adatok gyűjtéseshez [28]. A folyamat fontos feltétele, hogy a kutató 
interaktívan részt vegyen a folyamatban [29].  

A kvalitatív kutatás során alkalmazott nyitott kérdéses mélyinterjú egy olyan rugal-
mas adatgyűjtési módszer, melynek eredményei megfelelők a grounded theory adatelemzési 
eljárással való feldolgozásra [30]. A grounded theory egy iteratív, összehasonlító és inter-
aktív elmélet kialakításának szisztematikus módszere, amely induktív adatokkal kezdődik, 
és annak során az adatok elemzésére és konceptualizálására támaszkodik [31]. A módszer 
feladata az elméleti és empirikus kutatás közötti szakadék áthidalása. Kifejezésenként ha-
ladó adatelemzésre épül, melynek során új kérdéseket és kategóriákat generál, végül ered-
ményként egy társadalmi jelenséget általános elvi képletekkel magyaráz [32]. 

 A grounded theory nem csak válaszokat, hanem kérdéseket is generál a kutatás 
során [33], így a munkát rögtön terepen célszerű kezdeni, megkezdve az adatgyűjtés és 
elemzés folyamatát [34]. A módszertan alkalmazása alatt a kutatás fókuszpontja és iránya 
folyamatosan formálódik, változik az újonnan gyűjtött adatok alapján, azt nem lehet ponto-
san megfogalmazni az empirikus kutatás megkezdése előtt. Ennek alapján a grounded the-
ory nem csak adatelemzési módszer, hanem az egész folyamatot magába fogja [28]. Az 
adatelemzési módszer alkalmazása során az elmélet empirikus adatokból fejlődik ki [33], 
célja egy koncepció azonosítása a problémák és lehetséges megoldások megértésén keresz-
tül [35]. 

A kutatás során a grounded theory konstruktivista irányzatát alkalmaztuk. A szem-
léletmód szerint a valóság nem objektív, hanem a kutató a saját nézőpontja szerint ragadja 
meg és szabadon határozza meg a jelentéstartalmat, amit szubjektív szempontjai és tapasz-
talatai alapján formál [36]. A módszer további előnye, hogy lehetővé teszi a kutató számára, 
hogy minden adatot és információt szisztematikusan bemutathasson, amit a folyamat során 
gyűjtött [28]. 

EREDMÉNYEK 

A kutatás során hat mélyinterjú [I1-I6] készült a nemzetközi üzleti életben jártas 
üzletemberekkel. Azok az üzleti tranzakciók kerültek vizsgálat alá információbiztonsági 
szempontból, melyek során az eladó és végfelhasználó között az információt egy vagy több 
közvetítő személy áramoltatja.  

 
A gyűjtött adatok segítségével az ügylet folyamata hat szakaszra bontható, melyet 

az 1. számú ábra szemléltet: 
 

I. Tudomásszerzés az üzleti lehetőségről, információról. Lehetőség értékelése. Poten-
ciális érdeklődők felvetése, akik lehetnek befektetők, végfelhasználók vagy további 
közvetítők.  

II. Kapcsolat felvétele a potenciális érdeklődőkkel, üzleti lehetőség rövid és érdeklő-
dést felkeltő átadása, vagyis a „mézes madzag elhúzása az orruk előtt” [I3]. Ezen a 
ponton kezd az információ útja szétágazni.  

III. Kivárás, melynek során az értesített potenciális érdeklődők visszajelzést adnak. 
IV. Visszajelzés a potenciális érdeklődőktől. 
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V. Az első tárgyalások, részletek ismertetése. Általában informális körülmények kö-
zött zajlik. 

VI. Szerződéskötés. A folyamat ebben a pontban válik informálisból formálissá. Meg-
kötik a titoktartási szerződést, dokumentálásra kerülnek a részletek, feladatok és 
felelősségek. 
 

 
1. számú ábra: Üzleti tranzakciók információbiztonsági megközelítése 

Forrás: Saját szerkesztés a mélyinterjúk alapján 

Az első öt szakaszban a folyamat, továbbá az információ útja nem kerül dokumen-
tálásra, az információt - az alanyok tapasztalatai alapján - szóban adják át, ezt egészítik ki 
általában nyomtatott vagy digitális anyaggal. A potenciális érdeklődők további lehetséges 
üzletfeleknek adják tovább az információt annak reményében, hogy az befektetési szándé-
kot ébreszt, így az információ útja nyomon követhetetlenné válik. Ezt az alanyok „ismer 
valakit, aki ismer valakit” [I2] helyzetnek nevezték. Amikor visszajelzés érkezik a közvetí-
tőn keresztül a vásárlási szándékról, akkor kezd az informális megbeszélésekből formális 
tárgyalásokba, majd szerződésben rögzített üzleti kapcsolatok kialakulásba átmenni a fo-
lyamat. Az 1. táblázat ismerteti az informális és formális folyamatok jellemzőit. „Jelenség, 
hogy a végén kihagyják a közvetítőt az üzletből, így azok próbálják szerződéssel védeni a 
saját érdekeiket” [I6].  Mivel a közvetítő nem vásárolja meg, nem lesz tulajdonosa az érté-
kesíteni kívánt terméknek, így etikátlan üzleti viselkedést tanúsító szereplők között ez a 
jelenség nem ritka, kérdéses, hogy a közvetítő mennyire képes élni a szerződés nyújtotta 
biztonsággal. „Az információt általában a saját érdekeik védelmében változtatják meg, hogy 
az sokkal vonzóbb legyen” [I6]. 

 

Az interjúk során került a kutatás szemszögébe az a jelenség, amikor egy, az üzleti 
életben tapasztalatlan, de a saját szakmájában kiváló személy szeretné értékesíteni a szel-
lemi termékét, aki nincs tisztában a piacon uralkodó trendekkel és a saját terméke valódi 
értékével. Ilyen esetben az üzleti életben tapasztalt közvetítő a piaci értékhez képest ala-
csony árat ígér a termékért, ami a szellemi termék megalkotója számára magas, majd a pi-
acon a valós, sokkal magasabb értéken adja tovább a terméket a végfelhasználónak. Ez a 
jelenség jellemző akkor is, amennyiben egy másik országban kerül eladásra a termék, ahol 
az értékesítőnek nincs tapasztalata és ismeretsége. 
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Az ügymenet típusa: Ügymenet jellemzői: 
Informális  • Információ szóbeli átadása (rövid ismertető 

anyag kiegészítheti); 
• Egyik személy értesíti a lehetőségről a mási-

kat, ezáltal közvetítői lánc kialakulása („ismer 
valakit, aki ismer valakit jelenség” [I2]); 

• Az információ útja nyomon követhetetlenné 
válik; 

• Az információ jelentősen torzulhat; 
• Informális körülmények között a közvetítő 

könnyen a saját előnyére módosíthatja az in-
formációt. 

Formális • Az ügymenet lépései dokumentálásra kerül-
nek; 

• Titoktartási szerződés köti a tranzakció szerep-
lőit; 

• A feltételek és felelősségek szerződésbe fog-
lalva; 

• Az információ nem torzul 
• Szerződésbe van foglalva, hogy további felek-

nek tovább adni csak a résztvevők írásos bele-
egyezésével lehet; 

• Információ nyomon követhető. 
1. táblázat: Informális és formális ügymenet jellemzői  

Forrás: Saját szerkesztésű a mélyinterjúk alapján 

A megkérdezettek véleménye alapján a közvetítők motivációja elsősorban az 
anyagi haszonszerzés, továbbá a kapcsolati tőkéjük bővítése. Tapasztalataik alapján beszél-
tek arról, hogy vannak „szerencse vadászok” [I3], akik egy ügyletben a gyors meggazdago-
dás lehetőségét látják, és ezzel próbálnak élni. Ezekkel a személyekkel való együttműködés 
sok kockázatot rejt magában, mivel „elsősorban a saját érdekeiket szem előtt tartva torzítják 
az információt, manipulálnak és gyakran hazudnak az ügylet megvalósítása érdekében” 
[I6]. A gyűjtött adatok alapján „általában a közvetítő jutaléka 1-2%, de vannak olyan ügy-
letek, ahol annyira fontosnak állítják be a saját szerepüket, hogy ez felmehet jelentősen ma-
gasabbra.” [I5] A 2. táblázat mutatja be a közvetítőket motiváló tényezőket. 

Közvetítők motivációi • Potenciális vevő meggyőzése; 
• Saját helyzetének biztosítása a folyamatban; 
• Saját érdekeinek védelme és érvényesítése; 
• Anyagi haszonszerzés; 
• Gyors meggazdagodás lehetősége; 
• Kapcsolati hálózatban való helyének megerősí-

tése. 
2. táblázat: Közvetítők motivációi  

Forrás: Saját szerkesztésű a mélyinterjúk alapján 
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A közvetítők információ torzító magatartása okozta problémára lehetséges megol-
dás lehet a részletek személyes tisztázása, amikor a hat lépéses folyamat utolsó pontjában a 
személyes találkozás során az eladó tisztázza a részleteket a befektetővel és végfelhaszná-
lóval, és a szerződés már a pontos feltételek alapján fogalmazódik meg. A probléma kiküsz-
öbölésére alkalmas megoldás egy olyan figyelemfelkeltő ismertető anyag elkészítése, amely 
nem tartalmaz részletes információt az értékesíteni kívánt termékről. Ez keretek közé szo-
rítja a közvetítőt, nem tudja annyira átalakítani az információt, hogy az lényegesen eltérjen 
az eredetitől. „Ez a dokumentum támpontot ad a rendszerbe újonnan belépőknek” [I5]. 

ÖSSZEGZÉS 

A közvetítők tevékenysége nélkülözhetetlen a gazdaság szempontjából, azonban 
tevékenységük számos kockázatot rejt. Ez a kockázat jelentősen csökkenthető, amennyiben 
a folyamat formális körülmények között megy végbe, azonban a tevékenység jellegéből ez 
a teljes ügymenet során nem tud érvényesülni. Az eljárás első szakaszára, amíg a termék a 
közvetítők által keresi a végfelhasználót, erősen jellemzők az informális körülmények. A 
tranzakció végén, amikor a vásárlási szándék beigazolódik, a folyamat formális körülmé-
nyek között zajlik, ami csökkenti az információval kapcsolatos kockázatok számát. A köz-
vetítői hálózat kialakulása bár információbiztosági szempontból nem feltétlen kedvező, a 
gazdaság szempontjából pozitív jelenség. A közvetítők információval kapcsolatos attitűdjét 
saját érdekeik határozzák meg. Az információt gyakran jelentősen módosítják, hogy az 
vonzó legyen a potenciális végfelhasználó számára. Ez a kockázat jelentősen csökkenthető 
egy rövid figyelemfelkeltő anyag biztosításával és a folyamat minél előbbi szerződéses ke-
retbe foglalásával.  

A kutatás közben figyelembe vett definíció alapján a megkérdezett üzletemberek 
maguk is közvetítő partnerek, mivel tevékenységük során üzleti lehetőségeket keresnek fel, 
majd ismeretségi körükben értesítik azoknak a személyeknek, akik érdekeltek lehetnek az 
ügyletben. A jó lehetőség felkelti az üzleti életben jártas személyek figyelmét, akik anyagi 
haszonszerzés által motiválva szintén további személyeket keresnek fel az üzleti lehetőség-
gel, így közvetítők láncolata áll össze az értékesítő és a végfelhasználó között, amin keresz-
tül áramlik az információ. Ez a folyamat alakítja ki a feltérképezhetetlen üzleti hálózatokat, 
amelyekben a közvetítők fontos csomópontokat képeznek.  
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