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Az e-sales legnagyobb nyertese:
az elosztasi logisztika (disztribucio)

»AZz Ut Ures, de m(ikbdését abba sose hagyja.”
Lao Ce: Tao Te King
(Weobres Sandor forditasaban)

BEVEZETES

Az értékesitésben egyre nagyobb szerepet kapnak az
informatikai hal6zati tevékenységek, legyenek azok
az értékesitési folyamat barmely szakaszaban vagy
barmely szerepl6 altal végzettek vagy maguk a szol-
galtatasok és a termékek. Az is egyértelmd, hogy az
emberi tevékenységekben is egyre nagyobb szerep
jut az informatikanak, azon belil is kiemelten az in-
formatikai hal6zatoknak. Most még a kapcsolatterem-
tés és a kapcsolattartasi moédok kialakitasa, valamint
a halézatos aktivitas az els6dleges feladat, de kés6bb
egyre inkdbb a kollektiv tudas taroldsa, bdvitése és
a tudaselemek kozotti dsszefliggések feltarasa lesz
az informatikai hal6zatok létezésének értelme.

A korunkra jellemz§ halézati aktivitas egyik leg-
népszerlibb tertlete az e-marketing, az elektronikus
kereskedelem és az e-sales. Minden nap veszink va-
lamit, és azt egyre gyakrabban a neten tesszik. Mi-
ért ott? Mert valamiért jobban esik, kedvezdbb, ha-
tékonyabb, olcsébb, vevébaratabb, kényelmesebb,
korszer(ibb stb. nekiink. Hogy igy van-e, azt érdemes
megvizsgalni tobb szempontbdl is, de az biztos, hogy
a targyat, amit vettiink, azt nekiink sajat magunknak
vagy pedig az elosztasi logisztikanak (disztribuciénak)
kell elszallitania oda, ahol elfogyasztjuk. Valaki tehat
mindig szallit.

AZ E-SALES DIVATOSSA VALASA VAGY
KENYSZERUSEGE

Hogyan vagy miben segit az informatika, az informati-
kai halézat az értékesitésben? Az informatikai halézat

altaldnos elterjedtsége és technikai sajatossagai ko-
vetkeztében alapvetd dimenzidkat tesz végtelenné: az
id6t és a teret, am az id6n és a téren kivil sok egyéb
korlatot, akadalyt is megszelidit: kultaréat, nyelvet, poli-
tikat, vallast és jogokat. Az informatikai hal6zatok éltal
megteremtett - elébb leirt - szabadsag mas el6nyo-
ket és hatranyokat jelent a versenypiac szerepl6i sza-
mara, mégpedig elsésorban azért, mert a hatartalan-
sadg magat a piacot is kiterjeszti, pontosabban maga
a piac foglalja el és tolti ki azokat a dimenzidkat, ame-
lyek végtelenné valdsukkal megszuntették sajat hata-
raikat. Ezeket a végtelen dimenzidkat kereskedelmi
lizemeltetési szempontb6l ugy kell értelmezni, hogy
nincs Uzemszinet, azaz folyamatos a nyitva tartas, és
végtelen nagy a raktar, valamint az elad6tér, tovabba
ez utdbbi kdvetkeztében az arukészletnek sincs fizikai
korlatja. Ugyanakkor helyi eladészemélyzet nélkil is
tetsz6legesen sok vevét lehet kiszolgalni egyszerre.
A vevlBk tevékenysége, nagysaga, szokasai és kap-
csolattartasi igényei alapjan lehet eldénteni, hogy le-
gyen-e és milyen médon (e-mail, telefon, vegyes stb.)
Ugyfélszolgalat, szakmai tartalma milyen mélységl
(komplex vagy specidlis fels6foka végzettségiitél az
altalanos kozépfoku végzettségdig) legyen, valamint
hogy milyen nyelven, nyelveken térténjen a kapcso-
lattartas.

Magat a kinalatot elvileg - az informatikai halo-
zatokon alland6an valtozé - folyamatos piaci keres-
let indukalnd, am ebben gybdkeresen eltér a terme-
I6 és a kereskedelmi cégek stratégidja, mert amig
a kereskedelmi - jellemz6en szakkereskedelmi - cé-
gek folyamatosan - akar a szakmaisaguk hatarait is
tallépve - bdvitik kinalatukat, addig a termel6 cégek
a szakmaisag és az egyediség kiemelésével kinalatuk
szélességét csokkentve igyekeznek jobb piaci pozici-
Ot elérni. Az informatikai haldzatok elterjedése kdvet-
keztében feler6sddott tehat az a - méshol méar korab-
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ban kialakult - megosztottsag, hogy a nagy sorozatd,
atlagos tulajdonsagu termékek piacra juttataséaval
a kereskedelem foglalkozik, amig a kis sorozati vagy
egyedi tulajdonsagu termékeket - gyakori esetben
a vevl-felhaszndlé a termel6vel folytatott kétiranyu
egyeztetés eredményeként - kdzvetlenil a termel6tél
vasarolja meg.

A vev8k szempontjabdl az informatikai halézat(ok)
szintén egy - id6ben és térben végtelen - nagy keres-
kedelmi egység, de 6k mar természetesnek talaljak,
hogy - még ha az informatikai szoftvertechnoldgiak
segitségével is - Ugy tekintsenek r4, mint egyetlen 6éri-
asi piactérre, ahol az aruk és az eladok kozott kony-
nyedén tudnak valogatni és dontést hozni. Az igazan
tudatos és informatikailag, de legalabb netileg alap-
szinten felkészult vev6 tehat kell6en sok és elégséges
tényez@ alapjan tud déntést hozni, hiszen az informa-
tika segitségével megversenyezteti a kinalatot addkat.

Az még el nem dontott kutatasi feladat lehet, hogy
inkdbb a versenytarsak, a piaci kényszer(iség vagy
esetleg a korszer(iség, a haladas a korral, az altalanos
elterjedés kovetkeztében vezeti be szinte minden -
aversenypiacijelenlététfontosnaktarté-termeld-szol-
galtato vagy kereskedelmi cég.

EGGYEL TOBB VAGY
EGYETLEN ERTEKESITESI
CSATORNA

jellegi sth. - tehat B2B-re jellemzd - kapcsolati mo6-
dok a jellemz6ek. Ugyanakkor az ellenkezdje is meg-
figyelhetd: a tal nagy piaci sulykilonbség miatti, vala-
mint a kevés fajta termékre, szolgaltatasra vonatkozé
nagy mennyiségd, a folyamatos kibocsatas jellegébdl
fakaddan valtoztatast nem igénylé vevdi-végfelhasz-
naloi kapcsolatoknak a cég szamara kisebb fontos-
sagat jelz6 - vagyis B2C-t jel6l6 - kapcsolati formak
az uralkodoéak. El6bbire sok példat lehetne sorolni
a kisebb miiszaki-tervez6-szolgaltatdo cégek korébdl,
amig az ut6bbi magatartdsforma a nagy kodzizemi
szolgéltatokra jellemz8, de minél nagyobb &gazati
vertikummal vagy horizontalis tagozddassal rendelke-
zik egy cégcsoport, annal nagyobb valoszinliséggel
fordulnak elé nala ezek a kommunikaciés kapcsolati
megoldasok.

Ezek tehat nem értékesitési, hanem inkadbb kom-
munikaciés csatornara utaldé hasznalatok, csak azért
nevezik a cégek igy el, mert ezt kivanjak a kilénbozé
(versenytarsi, tulajdonosi, szakmai, informatikai, kom-
munikacios stb.) elvarasok, tovabba van, ahol még
tényleges értékesités is folyik (pl. céges ajandéktar-
gyak, egyedi és szponzoralt kiadvanyok stb.).

A vevlk tevékenysége, nagysaga, szokasai és kapcso-
lattartasi igényei alapjan lehet eldénteni, hogy legyen-e
és milyen modon (e-mail, telefon, vegyes stb.) Gigyfélszol-

galat, szakmai tartalma milyen mélységld (komplex vagy

Az e-sales tevékenységgel (is)
foglalkozé termel6-szolgaltato
vagy kereskedelmi cégek szama-
ra - még ha nem is tudjak, hogy
mi az - informatikai halézati akti-
vitAsuk értékesitési csatornaként
jelenik meg. A legujabb értékesitési csatorna, vagyis
az informatikai halézatos értékesités ma mar egyet-
len - barmilyen piacon megmaradni akaré vagy oda
belépni akaré - eredményérdekelt cég szamara sem
kihagyhat6 tevékenység és eszkdz. Az informatikai
hal6zaton valé6 megjelenés er6sségétél és ennek -
a cégen bellli szerepének - sulyatdl fuggetlenul
novekszik az ehhez tartoz6 eszkdzrendszer, kultd-
ra fontossaga az adott cégnél. Ezen az értékesitési
csatornan valé megjelenés mar kezdetben is kolt-
ségkiméletes fejlesztésnek, piacbdvitésnek bizo-
nyul.

Ertékesitési csatorna, ami nem az

A versenypiacon szamos cég szamara a sajat hon-
lapnak csak egy menipontja az értékesités, mert az 6
tevékenységikben a vev6kapcsolatra egyrészt a kéz-
vetlen, kbzel egyenrangu, tartés, szakmai, konzultacio
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specialis fels6foku végzettséqglitdl az altalanos kdzépfo-
ka végzettséglig) legyen, valamint hogy milyen nyelven,
nyelveken tdrténjen a kapcsolattartas.”

Eggyel tébb a sok kozott
Az el6z6ekkel ellentétben a kereskedelmi tevékeny-
séget alaptevékenységként folytatdé cégek szamara
allandé harc folyik az Gjabb és Gjabb vevék eléréséért,
maganak az értékesitési tevékenységnek a kiszéle-
sitéséért, amihez megoldasként hozzatartozik Uj ér-
tékesitési modok és Uj értékesitési csatornak beve-
zetése. Az Uj értékesitési modokrol kilon hatalmas
anyagban lehetne értekezni az értékesitési médok és
egyes értékesitési csatornak viszonyarol, és lennének
is atfedések, ezért maradjunk az (j értékesitési csa-
tornaknal. Egy kereskedelmi cég szamara akkor lehet
egy értékesitési csatorna Uj, ha 6 azt még nem alkal-
mazta, fuggetlenil attdl, hogy azt egyébként az ab-
ban az alagazatban tevékenyked6 versenytarsai mar
alkalmazzak vagy alkalmaztak.

Az el6z6 részben leirt, az informatikai hal6zatokon
végtelen id6t és teret legjobban a kereskedelmi cégek



tudjak sajat honlapjuk interaktivva tételével kihasznal-
ni, hiszen az egyedi vagy rendszeres megrendelések
informatikai kezelésével (EDI), mint alapvetd feladattal
mar régota kiizdenek, és ez a kiuzdelem a nagy siker
reményével csak az informatikai megoldasok alkal-
mazasaval valt gy6zelem- vagy inkdbb célkdzelivé.
A megrendelések kezelésének kialakitott automa-
tizmusa és a vev6knek a cég honlapjan tanusitott
viselkedésének az elemzése - mint folyamatos tevé-
kenység - olyan sikeres fejlesztéssé tette az e-sales
szakterilletet, hogy az igazdn szakmai (marketing)kér-
désekkel mar mélyrehatébban lehetett foglalkozni.
Az el6z8ek mellett az (j értékesitési csatorna sok
kereskedelmi cégnél rat kiskacsabdél gydnyord haty-
tylva nétte ki magat, és a legkisebbdl az egyik leg-
nagyobbé, azaz fontos értékesitési csatorndva valt.
A még nagyobb piaci részesedés, a jobb értékesitési
tevékenység érdekében tovabbi bdvitéseket kellett és
kell végrehajtani. Tovabbi bévitési lehet6sége ennek
az Uj értékesitési csatornanak, ha a rajta val6 meg-
jelenési méd alapjan és az informatikai halézat t6bb
honlapjan, oldalan, helyén valGsitjdk meg aktiv tevé-
kenységuket. Ez utdbbira napjaink egyre gyakrabban

A megrendelések kezelésének kialakitott automatizmu-
sa és a vevOknek a cég honlapjan tanusitott viselkedésé-
nek az elemzése - mint folyamatos tevékenység - olyan
sikeres fejlesztéssé tette az e-sales szakterlletet, hogy
az igazan szakmai (marketing)kérdésekkel mar mélyreha-

tébban lehetett foglalkozni.”

alkalmazott megoldasa, hogy - els6sorban tartds fo-
gyasztéasi cikkeket forgalmazo6 - kereskedelmi haléza-
tok aukciés (arverési) honlapokon jelennek meg akar
sajat cégneviik valtozataval cégként vagy valamelyik
értékesitéssel foglalkoz6 munkatars altal magansze-
mélyként. Legaladbb két allando tulajdonsaga van az
altaluk meghirdetett ,aukcios aruknak”: 0j az aru és
rogzitett (fix) az ar. Mlszaki eszkdzok, berendezések
esetében ezek még kiegészilnek a kulonbdz6 id6tar-
tama garanciaval is. Tehat ugyanaz a jelenség, mint
ami a korabbi ocskapiacokon, a késébbi ,KGST-pi-
acokon”, a jelenlegi hasznéaltcikkpiacokon, sét az
Ujabb aranykorukat él6 havi vasarokon tapasztalhato,
hogy az aruk dont6 tobbségikben nem hasznaltak,
hanem teljesen Ujak, és az eladok is keresked6k és
vallalkozék, nem pedig maganszemélyek. Vélemé-
nyem szerint csak egy pici |épés, egyetlen egy uttéré
fellépése hianyzik ahhoz, hogy ezeken a piacokon is
megjelenjenek a tartés fogyasztasi cikkeket arusitd

kisebb-nagyobb lancok. Ezt a lépést csak a rosszul
értelmezett céges imazs, az altaluk forgalmazott aruk
magas minéségének alig indokolt kifejezése akada-
lyozza meg a - jellemz8en kulféldi - tulajdonosi kér-
ben, mert egyébként csdkkend forgalmi adataik mar
régen indokolnak.

Az egyetlen értékesitési csatorna

vagy annak a tamogatasa

Az informatikai hal6zatok hardver- és szoftvertechno-
az altalanos elterjedése kovetkeztében egyre tdbb
vallalkozas, cég, szervezet alakul azzal a céllal, hogy
- hosszabb tavon is - csak és kizar6lag a halézatokon
folytassa tevékenységét, mégpedig els6sorban szol-
galtatasokat, masodsorban termékeket, arukat forgal-
mazo, értékesito jelleggel.

Az informatikai hal6zatos értékesitésen be-
il a B2C-piacon aranyaiban jelenleg még vezet
a kultarcikkek (CD, DVD, kényv stb.) értékesitése,
és csak lassan névekszik a szolgaltatasok, elsdsor-
ban a személyes célu szolgéaltatdsok aranya, de ez
a tendencia viszonylag hamar meg fog fordulni. Az
informatikai halézatokon nyujtha-
tdé szolgaltatasok, de altalaban az
informatikai hél6zatok hasznala-
tanak elterjedését els6sorban az
lassitja, hogy alacsony a bizalmi
szint a biztonsagi veszélyek, sé-
rilékenységek miatt, ezen belll
is els6sorban a pénzugyi tranz-
akciok oldalarél érezhet6 félelem
a maganfogyasztéi kérben. Ennek
egyszerd oka van: nincs tokéle-
tesen, de még megfeleléen védett hazi eszkéz sem,
és nincs meg a megfelel§ informatikai szakismeret
sem a haztartdsokban. A kiszolgaltatottsagérzet miatt
a B2C-piacon nehezebben bévil a szolgaltatasok
aranya, emiatt maradnak még bizonytalan ideig veze-
t6 helyen a targyiasult kultara &rui.

Kilén kategodriaba tartozik az arverési (aukcios)
oldalak szédma, tovabb& az egyes oldalakon belil
a folyamatosan novekv§ latogatéi és forgalmazoi 1ét-
szdm. Az elvileg alapvet6en hasznalt, egyedi targyak
(és kisebb részben szolgaltatasok) adasvételi modja
sem kizar6lagosan a hagyomanyos licitalés arverés,
lehetéség van rogzitett (fix) aras ajanlatokra, meghir-
detésekre, de maguk az aruk is lehetnek vadonatujak,
s6t, ahogy kordbban emlitettem, ezek aranya névek-
szik is. Ezt a gondolatot ugy lehet dsszefoglalni, hogy
az informatikai hal6zatokon jelenleg szép szamban |é-
tez6 és aktiv értékesitési tevékenységet folytatd arve-
rési (aukcios) oldalakon sem az arverés nem arverés,
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sem az aru nem hasznalt és az eladok sem mindig
maganszemélyek, de pontosan e korlatozasok nélkil
fejlédnek nagyon gyorsan, mert ebben rejlik a nép-
szerliségik.

A B2C-piacon viszont van egy - még az arveré-
si oldalaknal is népszer(ibb - rohamosan névekvd,
sulydban még jobban er6sédd tényezd, a kdzosségi
oldalak egyiittese, amelyek mar a legnagyobb 6nallé
kategoriat alkotjak. Ezek egyre jobban névekvd nép-
szer(isége, sikere annak k6szénhetd, hogy - jelleguk-
bél fakadban - els6sorban kommunikaciot, kapcsolati
lehetéségeket, tobbfajta kapcsolati format valdsita-
nak meg integralt médon, azaz egy adott oldal sikere
azon mulik kizarélag, hogy milyen és minél tébb - az
oldalhoz kothet6 informatikai - szolgaltatast tud nyuj-
tani a tagsaga szamara. Vagyis egy masodik, virtudlis
életteret teremt, ahol annal jobb ,létezni”, minél tébb
szolgaltatast lehet megkapni a sz6rakozason keresz-
tul atanulason at orvosi, mlszaki vagy egyéb tanacs-
adasig, valamint hozza lehet férni sokféle adat- és is-
meretbazishoz is. A népszerliséget az értékesitéssel
foglalkoz6 versenypiaci cégek marketingcélokra ki is
hasznaljak, azon belll egyre tdbb oldalnak mar sajat
értékesitési oldala is van.

Az informatikai hal6zatos értékesitésen belul
a B2B-piacon az el6z6vel szemben aranyaiban fo-
lyamatosan névekszik a targyiasult aruk, ezen belil
els8sorban a miszaki cikkek (alkatrészek, mellék- és
segédanyagok) forgalmazasa. Ezen a piacon a szol-
galtatasok aranyakicsi, tilnyomo részben a pénzigyi
vagy hasonl6 jellegl szolgaltatasok vannak jelen,
a szolgaltatasok maradék kis részében szinte kiza-
rélag az uzleti tevékenységhez koét6d6 esemény-
marketing-aktivitasokkal és a hozzajuk tartozé
utazasokkal kapcsolatos HORECA &gazati tevé-
kenység jelenik meg.

OLBE HULLOTT MANNA

A logisztika szerencséje

A logisztikdn belll az er6forrasoktél a kilénbozé
ipari és mez6gazdasagi feldolgozéhelyig térténé f6-
rész, azaz az ellatasi logisztika aranya folyamatosan
csokken annak kovetkeztében, hogy egyrészt maga
a termelés aranya folyamatosan cstkken a szolgal-
tatdsokhoz mérten; masrészt, mert az ipari és me-
z6gazdasagi feldolgozohelyek - pontosan a fajlagos
széllitsi koltségek csokkentése érdekében - az er6-
forrAsok b&ségének, nagysaganak kovetkeztében
foldrajzilag kozelebb telepiltek az er6forrasokhoz.
Erre az utébbira a legegyszer(ibb élelmiszer-ipari pél-
da: egyre tobb Usz6 halkombinét szeli az 6ceanok és
tengerek vizeit, ahol a kifogott halak még ott helyben
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- az egyszer(ibb tartésitdsi modtél kezdve a konyha-
kész konzervekig tobbféle formaban - feldolgozasra
kertlnek.

A logisztika masik férésze az elosztasi logisztika,
amely a késztermékek gyartoitdl, import6reitél vagy
forgalomba hozoitél kezdve a vevdig-feihasznaloig
tarto folyamat. Az elosztasi logisztika sok tényez8 ko-
vetkeztében folyamatosan fejlédik, igy példaul ezen
tényez6k egyik legfontosabbikja, hogy a tébbi aga-
zattol eltér6, egyedi Uizemeltetési, gazdasagi és szak-
mai korilmények - kozottik az Gzemanyagarak és
a kornyezetvédelmi elGirasok - kovetkeztében az ezt
a logisztikai tevékenységet végz6 lizemegységek,
szervezeti egységek mar a legels6 vallalati racio-
nalizalasi vilaghullamban 0©6nall6 szakvallalkozasok-
k4, kés6bb - a tovabbi racionalitds kényszere ko-
vetkeztében - vdllalatcsoportokka szervezédtek.
Ezek a korilmények a bels6 tényezdi szakteriletiik
fejlédésének.

Napjainkban az elosztasi logisztika legnagyobb
szerencséje abban rejlik, hogy ugy novekszik a forgal-
ma, tevékenysége, mérete, elterjedése és fontossaga,
hogy szinte semmit nem kolt marketingkommunika-
ciora. Miért koltené barmit is r4, hiszen az egyre no-
vekv@ szamu Ugyfeleket, vevket a vilagtrend, a diszt-
ribGcié reneszansza hajtja feléje? Ez a hatas pedig
a szakteruleti fejlédésik kilsé tényezdje.

Honnan fakad ez a reneszansz, a valédi Gjjaszile-
tés? Erdekes, de logikus médon az informatika fejl6-
désének atsugéarzo, pontosabban attételes hatasa ez.
Ugyanis a gazdaséagi életnek szinte kivétel nélkil min-
den terlletén az informatikai technolégiak bevezetése
kovetkeztében az optimalishoz kozeli hatékonysagot
lehetett elérni a gazdasagi folyamatokban, mégpe-
dig nemcsak az utdlagos és azonos idejli adat- és
informéaciofeldolgozassal, hanem az el6zetes terve-
zési feladatokban is. Ez még inkabb igaz - ahogy az
mér az el6z6ekben is sz6 volt rola - az értékesitési
folyamatokra is. A hatékonysagnovel6 informatikai
alkalmazasok bevezethetfségében, a velik indukalt
novekedésben a kivétel a logisztika, mégpedig pon-
tosan a logisztikanak az a sikja, ahol a feladat lesz(kul
a targyak fizikai mozgatasara, vagyis az ugynevezett
RST (rakodas, szdllitas, tarolas) mdveletekre. A ma-
gyarazat rendkivil egyszer(: adatokat, informacio-
kat lehet optimalizalni; folyamatokat, tevékenységet,
berendezéseket, eszkdzdket lehet hatékonnya tenni,
de a fizikai paramétereken (tobmeg, méretek, srliség,
kémhatas, halmazallapot stb.) - tart6san megmaradé
kévetkezmények nélkil - nem lehet valtoztatni. A lo-
gisztikaban ez azt jelenti, hogy korszer(d, szamitogép-
vezérlésl berendezések végzik az el6irt logisztikai
(RST) miveleteket azokon az - adott esetben hagyo-



manyos fizikai allapotd - targyakon, amelyek maguk
az aruk. Kicsit leegyszerisitett hasonlattal a vilag leg-
korszer(ibb konyhéajaban is - remények szerint - ter-
mészetesek az alapanyagok, és ennek megfeleléen
egyedi - mesterségesen nem létrehozhato - tulajdon-
sagokkal rendelkeznek.

~Amig az informatikai technolégia névekedést serkentd
hatdsa a gazdasagi élet majdnem minden terlletén érve-
nyesult, addig ez a logisztikaban annak sajatossagai miatt
nem, aminek kévetkeztében a logisztika -
boldzhatatlan 6serejd tényezd - szerepének fontossdga
megnétt, az agazat piaca fejlédésnek indult.”

A gondolatsort dsszefoglalva: amig az informatikai
technolégia névekedést serkent§ hatdsa a gazdasagi
élet majdnem minden teriletén érvényesilt, addig ez
a logisztikaban annak sajatossagai miatt nem, aminek
kovetkeztében a logisztika - mint megzabolazhatatlan
Gserejli tényezd - szerepének fontossaga megnétt, az
agazat piaca fejl6désnek indult.

Gazdalkodasi szempontbél nézve: egyrészt no-
vekv6 piaci szerep folyamatosan névekvl bevétellel;
masrészt alacsony és minimalisan névekvé marke-
tingkommunikaciés koltségek, tovabba ezek egyitte-
se hozzak létre a ndvekv6 eredményt. A hlzéagazatta
valas sebességét egyediil a jarmlvek Uzemeltetési -
a kérnyezetvédelmi el6irasok miatt egyre magasabb -
koltségei, azokon belll is els6sorban az (izemanyag-
koltségek csokkentik. Vannak azonban olyan specia-
lis logisztikai szolgaltatok, amelyeknél még ez utébbi-
ak sincsenek: 6k a biciklis futarok.

Az elosztasi logisztika szakmai tertletébe a szol-
galtatas targyaként els@sorban az onall6 darabként
vagy annak megfeleléen hasonl6 csomagolasban
el6allé targyak tartoznak bele: a legkisebbtél (levél-
mérett6l) a legnagyobbig (szinte hajérakomany-mére-
tliig) azok a kildemények, amelyek sajat méreteikhez
képest nagysagrendekkel nagyobb helyvaltoztatast
igényelnek. Természetesen az elosztasi logisztikaban
a kildemények mérete és a kildemények mennyi-
sége kozott forditott ardnyossag van, és a kildemé-
nyek koézil is kiemelkedd mennyiségben a levélmé-
retd, ugynevezett kiscsomagok vannak. Ez utdbbi
koérulménybdl és a logisztika szerencsés helyzetébdl
kovetkez6en a legnagyobb verseny a kiscsomagok
piacan alakult ki, és mar tovabb is szakosodott, szeg-
mentalddott logisztikai szolgaltatd, postai szolgaltatd
és futarszolgalati cégekre.

A nagyobb kildemények, csomagok, egyedi tar-
gyak tovabbitasdban a futarszolgalatok jatszanak

egyre nagyobb szerepet, mert rugalmassaguk, ugy-
félbarat szolgaltatasaik az allami posta szamara meg-
oldhatatlan feladatot jelentenek. A futarszolgélatok
még nagyobb teret, piacot fognak nyerni a postai
csomagszallito cégekkel szemben, mert a cimtdl ci-
mig tovabbitds kényelmi szempontjai mellett az egy
munkanapos tovabbitas az ér-
tékesebb és slrg8sebb kilde-
mények esetében nagyon nagy
elény, természetesen els@sorban
a cégek, szervezetek részére.
mint megza- Bar az informatika fejl6dé-
sének minden szakaszdban az
alkalmaz6 cégek szamara kolt-
ségtakarékossagot igértek az in-
formatikai szolgaltatd cégek, ez
nem valésult meg. Ugyanigy az informatikai kulsé
halézatok (internet) megjelenésével, majd az elektro-
nikus adat- és dokumentumcsere (EDI) bevezetésé-
vel a levelezés megsz(inését, a papir és mas naturalis
adathordozék eltlinését josoltak, és természetesen
ez a joslat sem valdsult meg. Tegyiik hozza, hogy
a kiscsomagokat fuvarozd logisztikai cégek nagyon
nagy oromére! A jéslat annyira nem valt be, hogy ha-
zankban a nagyobb varosokon, de els6sorban Buda-
pesten belil a kiscsomagok egészen komoly része
irat, dokumentum és okirat jellegli. Ezeken a helye-
ken nem véletlenll a telepilésen belili kildemények
tovabbitasa all az elsé helyen, illetve a Budapestre
mint kozigazgatasi kdzpontba és onnan eliranyul6
kildemények aranya nagy. Hazai sajatossag, hogy
ezzel az utdbbi gyorsasagi és helyi igénnyel az allami
posta nem tud mit kezdeni, ezért nem véletlen, hogy
Budapesten és Pest megyében negyvennél tébb cég
foglalkozik kiscsomagok, els6sorban iratok gyorsfu-
tarjellegd tovabbitasanak szolgaltatasaval.

Amennyiben nem fontos a kildemény tovabbita-
sanak id6tartama, a kildé sajat telephelyén torténd
feladasa vagy kozvetlenll a cimzetthez torténé kéz-
besitése, akkor a kisebb targyak, iratok szallitasat le-
vélkildemény (2 kg-ig) form4jaban hazankban szinte
kizarélag a postai szolgéaltaté cégek végzik.

Az elosztasi logisztikai szolgéaltatékra gyakorolt
hatasokat tehat ugy lehet jellemezni, hogy jelenleg
még elény az allami postai szolgaltatdé cégek szaméa-
ra a levélkildemények (legkisebb csomagok 2 kg-ig)
ndvekedése, de a futarszolgalatok - a gyorsasaguk,
b6vebb és jobb min6ségl szolgéaltatasaik kovetkez-
tében - mar most nagy el6nyre tettek szert, amit
a logisztikai szolgéltatasi piac valtozadsa kovetkezté-
ben még tovabb tudnak noévelni, példaul a levélkilde-
meények - jelenleg még jogilag védett - piacara torté-
nd belépésiikkel.
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A hazai elosztasi logisztikai (disztribucidés) hely-
zetr6l oOsszefoglalasként elmondhato, hogy azt
a logisztikai szolgaltatast, amely korszer(i ugyfél-
szemléletet, gyorsasagot, pontossagot, megbizha-
tésagot igényel, azt nem az allami posta végzi, ha-
nem az erre szakosodott - jellemz6en Budapesten
és kornyékén tevékenykedd - logisztikai vallalkoza-
sok latjak el.

Az értékesités és az e-sales jotékony hatasa
Térjunk vissza az értékesitéshez, amelynek folya-
mataban is komoly - a végrehajtdshoz kozeli vagy
azzal azonos - szerepe van a logisztikanak, pon-
tosabban az elosztasi logisztikanak (disztribuci6-
nak). Az értékesitési folyamat végén a B2B-piacon
a termel6-szolgaltatd cégek megallapodnak a ve-
v6vel-végfelhasznaléval a logisztikai lebonyolitas-
rél és annak koltségeirdl, és megallapodédsukhoz
kapcsoléddéan valamelyikik kuldon szolgéltatasi
megallapodast kot a logisztikai szolgéltaté céggel.
A logisztikai szolgéaltatd kivalasztasa, esetleges ver-
senyeztetése azok marketingkommunikéciés akti-
vitdsatél nem igazén figg, mert egyéb elsédleges
szempontok - példaul a magas mindségi szolgélta-
tdssal kapcsolatos elvarasok referencidkkal igazolt
teljesitése - a dont6ek.

A B2C-piacon, a hagyoméanyos kiskereskedelem-
ben nagy tomeg( tartés fogyasztasi cikkek esetén és
kis tavolsagu szallitdsnal kevés kiskereskedelmi cég
sajat maga, egyébként pedig a vevg-végfelhasznalo
oldja meg a megvasarolt aruk szallitasat a fogyasz-
tas helyére. Ide tartozik az is, hogy a garancialis id6-
tartamon belil és megadott tdomeg felett javitasra
a fogyasztas helyét6l (a vev6 telephelyétél) oda és
vissza az elad6 cég vagy a szerviztevékenység-
re vele szerz8dott megbizottja szallitia a tartés fo-
gyasztasu m(iszaki arukat. Az igazadn a B2C-piacon
népszerl e-sales altal eladott terméket, arut vagy az
értékesitett szolgaltatdsokra vonatkozé tulajdonosi
jogi érvényesit§ targyakat (elektronikus kulcsokat,
memoaria- és egyéb kartyakat, eszkozoket stb.) el
kell juttatni a vev6hoz-végfelhasznaléhoz, hogy a fo-
gyasztas az altala megvélasztott helyen és mddon
megtorténhessen. Ez a feladat az elosztasi logiszti-
kai (disztribtcids) szakteriletre harul.

Miért hat méasképpen az elosztasi logisztikara
a hagyomanyos értékesités, mint az e-sales?

A hagyomanyos kereskedelemben avevé-végfel-
hasznalé tobbnyire talalkozik a termékkel, ha akar,
de legalabbis megtekintheti, a térben el tudja helyez-
ni. Hasonlé6 moédon &ltaldban talalkozik az elad6szer-
vezettel, még ha annak csak valamelyik kiskereske-

delmi egységével vagy raktaraval is. Az el6z6ekhez
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hasonléan altalaban az értékesit§ cég képviselbivel,
eladészemélyzetével, ugyfélszolgalataval is szemé-
lyesen talalkozik.

Az e-sales folyamatara nemcsak a targyatlan-
sag (éplletek, berendezések, személyzet és aruk),
a fizikai személytelenség a jellemz6, hanem ennek
a valosagbeli kialakitasa is: teljesen elvalik a ter-
mékek eldallitasi vagy tarolasi helye az értékesités
helyét6l, amely nem is létezik a valésagban, hiszen
az informatikai hal6zatok virtudlis terében talalha-
t6. Ez a vasarld szempontjabdél nem hatrany, mert
a dontést meg tudja hozni a szamitégép el6tt, hiszen
sok dontést segit6 tényezd (megbizhatésag, magas
mindség, markanév, piaci tartés jelenlét stb.) hata-
sanak kovetkeztében el tud tekinteni az érzékszer-
vi vizsgalattdl. Ugyanakkor a vev6t-végfelhasznal6t
nem érdekli, hogy az altala megjeldlt helyen atvett
aru hol kerilt be az elosztasi logisztika rendszerébe,
hol volt a feladasi helye.

Az e-sales tehéat - korabban soha nem volt mg-
don - gyokeresen elvalasztja a termékek, aruk fizikai
valosagbeli Iétét (keletkezésiket, mozgasukat, valto-
zasukat) a hozzajuk tartoz6 6sszes egyéb nem fizikai
szintjukt6l azaltal, hogy a fizikai Iétikén kivial minden
egyéb dimenzioét, szintet az informatikai technoldgi-
akkal kezelni tud.

Az informatikai technol6gidk tovabbi fejlédésével
tovabb nd atavolsag avirtualis térben mozgo6 e-sales
és avalbsag fizikai allapotaban tevékenykedd - els6-
sorban elosztasi - logisztika kdz6tt. Azonban ennek
az eltavolodasnak mindenki nyertese lesz, de azzal
a kulénbséggel, hogy amig az e-sales a fejlesztésre,
a biztonsagos lzemeltetésre és a marketingkom-
munikaciéra komoly koltségeket fordit, addig az
elosztasi logisztika ez utdbbi - &altalaban hatalmas
és folyamatos - kdltségcsoportot megtakarithatja
maganak.

Lezarasként osszefoglalva: létezik egy szolgal-
tatasi alagazat, az elosztasi logisztika (disztribucio),
amelyik a versenypiac korszer(isddési ndévekedésé-
bél - els6sorban az informatikai technologiak fejlé-
désének az értékesitési folyamatokban toérténd al-
kalmazasainak elterjedése kodvetkeztében - ugy huz
hasznot, hogy ez irdnya raforditdsai csekélyek.
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