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1. Bevezetés

Az értékesitésben egyre nagyobb szerepet kapnak az informatikai hal6zati tevékenységek,
legyenek azok az értékesitési folyamat barmely szakaszaban, vagy barmely szerepld altal
végzettek, vagy maguk a szolgaltatasok és a termékek.

Az is egyértelmli, hogy az emberi tevékenységekben is egyre nagyobb szerep jut az
informatikanak, azon belll is kiemelten az informatikai hal6zatoknak. Most még a
kapcsolatteremtés és a kapcsolattartdsi modok kialakitdsa, valamint a hal6zatos aktivitds az
els6dleges feladat, de kés6bb egyre inkabb a kollektiv tudas taroldsa, bdvitése és a
tudaselemek kozotti 6sszefiiggések feltardsa lesz az informatikai halézatok létezésének
értelme.

A korunkra jellemzd halézati aktivitas egyik legnépszeriibb teriilete az e-marketing, az
elektronikus kereskedelem és az e-sales.

Minden nap vesziink valamit és azt egyre gyakrabban a neten tessziik. Miért ott? Mert
valamiért jobban esik, kedvezObb, hatékonyabb, olcsobb, vevdbaratabb, kényelmesebb,
korszer(ibb, stb. nekiink. Hogy igy van-e, azt érdemes megvizsgalni tébb szempontbdl is, de
az biztos, hogy a targyat, amit vettiink azt nekiink sajat magunknak vagy pedig az elosztéasi
logisztikanak (disztribucionak) kell elszallitania oda, ahol elfogyasztjuk. Valaki tehat mindig
szallit.
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2. Az e-sales divatossa valasa vagy kényszeriisége

Hogyan vagy miben segit az informatika, az informatikai hal6zat az értékesitésben?

Az informatikai hal6zat altalanos elterjedtsége és technikai sajatossagai kdvetkeztében
alapvetd dimenziokat tesz végtelenné: az id6t és a teret, &m az iddén és a téren kiviil sok egyéb
korlatot, akadalyt is megszelidit: kultarat, nyelvet, politikéat, vallast és jogokat.

Az informatikai halozatok altal megteremtett — el6bb leirt - szabadsag mas elényoket és
hatranyokat jelent a versenypiac szerepléi szamara, mégpedig elsOsorban azért, mert a
hatartalansdg magat a piacot is kiterjeszti, pontosabban maga a piac foglalja el és tolti Ki
azokat a dimenzidkat, amelyek végtelenné valasukkal megsziintették sajat hataraikat.

Ezeket a végtelen dimenziokat kereskedelmi lizemeltetési szempontbol ugy kell értelmezni,
hogy nincs Uzemszinet, azaz folyamatos a nyitva tartas es végtelen nagy a raktar, valamint az
eladdtér, tovabba ez utdbbi kdvetkeztében az arukészletnek sincs fizikai korlatja.

Ugyanakkor helyi eladoszemélyzet nélkiil is tetszélegesen sok vevot lehet kiszolgalni
egyszerre. A vevok tevékenysége, nagysaga, szokésai és kapcsolattartasi igényei alapjan lehet
eldonteni, hogy legyen-e és milyen mddon (e-mail, telefon, vegyes, stb.) tgyfélszolgalat,
szakmai tartalma milyen mélységli (komplex vagy specidlis felséfoku végzettséglitél az
altalanos kozépfokt végzettségliig) legyen, valamint hogy milyen nyelven, nyelveken
torténjen a kapcsolattartas.

Magat a kinalatot elvileg — az informatikai halézatokon allanddan valtozé - folyamatos piaci
kereslet indukalna, am ebben gyodkeresen eltér a termeld és a kereskedelmi cégek stratégiaja,
mert mig a kereskedelmi — jellemz6en szakkereskedelmi — cégek folyamatosan — akar a
szakmaisaguk hatarait is tallépve - bovitik kinalatukat, addig a termeld cégek a szakmaisag és
az egyediség kiemelésevel kindlatuk szélességet csokkentve igyekeznek jobb piaci poziciot
elérni. Az informatikai halozatok elterjedése kovetkeztében felerdsodott tehat az a — mashol
mar korabban kialakult - megosztottsag, hogy a nagy sorozatu atlagos tulajdonsagu termékek
piacra juttatasaval a kereskedelem foglalkozik, mig a kis sorozat( vagy egyedi tulajdonsagu
termékeket — gyakori esetben a vevé-felhasznalo a termeldvel folytatott kétiranyh egyeztetés
eredményeként — kozvetleniil a termel6t6l vasarolja meg.

A vevok szempontjabdl az informatikai halozat(ok) szintén egy - iddben és térben végtelen -
nagy kereskedelmi egység, de 6k mar természetesnek talaljak, hogy — még ha az informatikai
szoftvertechnologidk segitségével is — Ugy tekintsenek ra, mint egyetlen egy Oriasi piacterre,
ahol az aruk, az aruk és az eladok kozoétt kénnyedén tudnak valogatni és dontést hozni. Az
igazan tudatos €s informatikailag, de legalabb netileg alapszinten felkésziilt vevo tehat kelléen
sok és elégséges tényezd alapjan tud dontést hozni, hiszen az informatika segitségével
megversenyezteti a kinalatot adokat.

Az meg el nem dontott kutatdsi feladat lehet, hogy inkdbb a versenytarsak, a paci
kényszeriiség vagy esetleg a korszeriiség, a korral vald haladas, az &ltalanos elterjedés
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kovetkeztében vezeti be szinte minden — a versenypiaci jelenlétét fontosnak tartd — termel6-
szolgaltatd vagy kereskedelmi cég.

3. Eggyel tobb vagy egyetlen értékesitési csatorna

Az e-sales tevékenyseggel (is) foglalkozo termel6-szolgéltatd vagy kereskedelmi cégek
szamara — még ha nem is tudjak, hogy mi az — értékesitési csatornaként jelenik meg az
informatikai hal6zati aktivitasuk.

A legUjabb értékesitési csatorna, azaz az informatikai hal6zatos értékesités ma mar egyetlen —
barmilyen piacon megmaradni akard, vagy oda belépni akar6 — eredményérdekelt cég
szdméra sem kihagyhato tevékenység és eszkoz. Az informatikai hal6zaton valé megjelenés
erdsségétdl és ennek - a cégen bellli szerepének - sulyatol fuggetlentl novekszik az ehhez
tartozo eszkozrendszer, kultura fontossaga az adott cegnél. Ezen az értekesitési csatornan valo
megjelenés mar kezdetben is koltségkiméletes fejlesztésnek, piacbdvitésnek bizonyul.

a., Ertékesitési csatorna, ami nem az

A versenypiacon sokkal tobb - elsGsorban termel6é-szolgaltatd — cég szamara a sajat
honlapnak csak egy — reményeim szerint a f6 - meniiben szerepld pontja az értékesités, mert
az & tevékenységilikben a vevOkapcsolatra egyrészt a kozvetlen, kozel egyenrangl, tartds,
szakmai, konzultacio jellegi, stb., - tehdt B2B-re jellemz6 - kapcsolati médok; méasrészt az
elézonek éppen ellentéteként a tul nagy piaci sulykiilonbség miatti, valamint a kevés fajta
termékre, szolgaltatasra vonatkozd nagy mennyiségii, a folyamatos kibocsatas jellegébol
fakado valtoztatast nem igényl6 vevoi-veégfelhasznaloi kapcsolatoknak a cég szamara kevéshé
fontossagat jelz6 — vagyis B2C-t jel6l6 — kapcsolati formak az uralkoddak. ElGbbire sok
példat lehetne sorolni a kisebb miiszaki-tervezé-szolgaltatd cégek korébol, mig az utobbi
magatartdsforma a nagy kozlizemi szolgaltatokra jellemz6é, de minél nagyobb &agazati
vertikummal vagy horizontélis tagozodassal rendelkezik egy cégcsoport, annal nagyobb
valoszintiséggel fordulnak el6 nala ezek a kommunikacios kapcsolati megoldéasok.

Ezek tehat nem értékesitési, hanem ink&bb kommunikéacids csatornara utalo hasznalatok, csak
azért nevezik a cégek igy el, mert ezt kivanjdk a kiilonb6zd (versenytarsi, tulajdonosi,
szakmai, informatikai, kommunikacios, stb.) elvarasok, tovabba van, ahol még tényleges
értékesités is folyik (pl. céges ajandektargyak, egyedi és szponzoralt kiadvanyok, stb.).

b., Eggyel tobb a sok kdzott

Az el6zoekkel ellentétben a kereskedelmi tevékenységet alaptevékenységként folytatd cégek
szamara allandd harc folyik az jabb és ujabb vevok eléréséért, maganak az értékesités
tevékenysegnek a kiszélesitéséért, amihez megoldasként hozzatartozik 0 értékesitési modok
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és (] értékesitési csatornak bevezetése. Uj értékesitési modokrol kiilon hatalmas anyagban
lehetne értekezni és lennének is atfedések az értékesitési moddok egyes eértékesitési
viszonyarol, ezért maradjunk az Uj értékesitési csatornakndl. Egy kereskedelmi cég szdmaéra
akkor lehet egy értékesitési csatorna 0j, ha 6 azt még nem alkalmazta, fliggetleniil attol, hogy
azt egyébként az abban az aldgazatban tevékenykedd versenytarsai mar alkalmazzak vagy
alkalmaztak.

Az el6z6 fejezetben leirt — az informatikai haldzatokon - végtelen id6t és teret legjobban a
kereskedelmi cégek tudjak sajat honlapjuk interaktivva tételével kihasznalni, hiszen - az
egyedi vagy rendszeres — megrendelések informatikai kezelésével (EDI) - mint alapvetd
feladattal - mar régota kizdenek és ez a klzdelem a nagy siker reményével csak az
informatikai megoldasok alkalmazasaval valt gybzelem- vagy inkdbb ceél-kozelivé. A
megrendelések kezelésének kialakitott automatizmusa és a vevoknek a cég honlapjan
tanusitott viselkedésének elemzése - mint folyamatos tevékenység - olyan sikeres fejlesztéssé
tette az e-sales szakterlletet, hogy az igazdn szakmai (marketing) kérdesekkel mar
mélyrehatobban lehetett foglalkozni.

Az el6zéek mellett az 0j értékesitési csatorna sok kereskedelmi cégnél rut kiskacsabol
gyonyori hattyava noétte ki magat és a legkisebbdl az egyik legnagyobba, azaz fontos
értékesitési csatornava valt. A még nagyobb piaci részesedés, a jobb értékesitési tevékenység
érdekében tovabbi bdvitéseket kellett és kell végrehajtani.

Tovébbi bovitési lehetdsége ennek az 01 értékesitési csatornanak, ha a rajta valdo megjelenési
mod alapjén és az informatikai halézat tobb honlapjan, oldalan, helyén valdsitjdk meg aktiv
tevékenységliket. Ez ut6bbira napjaink egyre gyakrabban alkalmazott megoldasa, hogy —
els6sorban tartos fogyasztasi cikkeket forgalmazé - kereskedelmi halozatok aukcios (arverési)
honlapokon jelennek meg akéar sajat cégneviik valtozataval cégként, vagy valamelyik
értékesitéssel foglalkoz6 munkatars altal maganszemélykeént. Legalabb két allandd
tulajdonsdga van az altaluk meghirdetett ,,aukcios aruknak”: Gj aru es rogzitett (fix) ar.
Miszaki eszkozok, berendezések esetében ezek még kiegésziilnek a kiillonbozd idétartamu
garanciaval is. Tehat ugyanaz a jelenség, mint a kordbbi dcskapiacokon, késdébbi ,, KGST-
piacokon”, jelenlegi hasznaltcikk piacokon, sét az ujabb aranykorukat ¢16 havi véasarokon
tapasztalhatd, hogy donté tobbségben az aruk nem hasznaltak, hanem teljesen ujak és az
eladok is kereskeddk és vallalkozok, nem maganszemélyek. Véleményem szerint csak egy
pici lépés, egyetlen egy uttérd fellépése hianyzik ahhoz, hogy ezeken a piacon is
megjelenjenek a tartdés fogyasztasi cikkeket arusitd kisebb-nagyobb lancok. Véleményem
szerint ezt a lépést csak a rosszul értelmezett céges imazs, az altaluk forgalmazott aruk magas
mindségének alig indokolt kifejezése akadalyozza meg a — jellemzden kiilfoldi — tulajdonosi
korben, mert egyébként a csokkend forgalmi adataik mar rég indokolnak!

c., Az egyetlen értekesitési csatorna, vagy annak a timogatasa
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crer

hal6zatoknak az altalanos elterjedése kdvetkeztében egyre tobb vallalkozas, cég, szervezet
alapul azzal a céllal, hogy — hosszabb tavon is - csak és kizéardlag a halézatokon folytatja
tevékenységét, mégpedig elsdsorban szolgaltatdsokat, masodsorban termékeket, arukat
forgalmazo, értékesito jelleggel.

Az informatikai hal6zatos értékesitésen bellil a B2C piacon aranyaiban jelenleg még vezet a
kulturcikkek (CD, DVD, konyv, stb.), mint targyiasult aruk értékesitése es csak lassan
novekszik a szolgaltatasok, elsGsorban a személyes célti szolgaltatdsok ardnya, de ez a
tendencia viszonylag hamar meg fog fordulni. Az informatikai hal6zatokon nydjthatd
szolgaltatasok, de egyaltalan az informatikai hal6ézatok hasznalatanak elterjedését els6sorban
az lassitja, hogy alacsony a bizalmi szint a biztonsagi veszélyek, sériilékenységek miatt, ezen
beliil is elsdsorban a pénziigyi tranzakcidok oldalardl érezhetd félelem a maganfogyasztoi
korben. Ennek egyszerli oka van, nincs tokéletesen, de még megfelelden védett hazi eszkoz
sem és nincs a megfelel6 informatikai szakismeret sem a hdaztartasokban. Emiatt a
kiszolgaltatottsdg miatt a B2C piacon nehezebben bdviil a szolgéltatdsok ardnya, emiatt
maradnak még bizonytalan ideig vezetd helyen a targyiasult kultara érui.

Kilon kategoridba tartozik az arverési (aukcids) oldalak szama, tovabba az egyes oldalakon
beliil a folyamatosan ndvekvd latogatéi és forgalmazodi 1étszam. Az elvileg alapvetden
hasznélt, egyedi targyak (és kisebb részben szolgaltatdsok) adasvételi moddja sem
kizardlagosan a hagyomanyos licitalos arverés, lehet6ség van rogzitett (fix) aras ajanlatokra,
meghirdetésekre, de maguk az aruk is lehetnek vadonatujak, sét ahogy az el6z6 alfejezetben
leirdsra kerult, ezek aranya novekszik is. Ezt a gondolatot ugy lehet dsszefoglalni, hogy az
informatikai haldzatokon jelenleg szép szamban 1étez6 ¢és aktiv értékesitési tevékenységet
folytatd arverési (aukcios) oldalakon sem az arverés nem arverés, sem az aru nem hasznalt és
az eladok sem mindig maganszemélyek, de pontosan ezen korlatozasok nélkiil fejlonek
nagyon gyorsan, mert ebben a ,,korlatlansagban” rejlik népszertiségiik.

A B2C piacon viszont van egy — még az arverési oldalaknal is népszeriibb - rohamosan
novekvo, stlyaban még jobban erésddo tényezd, a kozosségi oldalak egyiittese, amelyek mar
a legnagyobb 6nall6 kategoriat alkotjak. Ezek rohamosan névekvo népszeriisége, sikere annak
koszonhetd, hogy — jellegiikb6l fakadéan - elsdsorban kommunikéciot, kapcsolati
lehetdségeket, tobbfajta kapcsolati formakat valosit meg integralt médon, azaz egy adott oldal
sikere azon mulik kizarolag, hogy milyen és minél tdbb — az oldalhoz kétheté informatikai —
szolgéltatast tud nydjtani a tagsaga szamara. Vagyis egy masodik, virtualis életteret teremt,
ahol annal jobb ,Iétezni”, minél tobb szolgaltatast lehet megkapni a szorakozason keresztil a
tanulason at orvosi, miiszaki vagy egyéb tandcsadasig, valamint hozzéa lehet férni sokféle
adat- és ismeretbazishoz is. A népszeriiséget az €rtékesitéssel foglalkozo versenypiaci cégek
marketingcélokra ki is hasznaljak, azon belll egyre tébb oldalnak mar sajat értékesitési oldala
IS van.

Az informatikai haldzatos értékesitésen beliil a B2B piacon az eldzdvel szemben ardnyaiban
folyamatosan noOvekszik a targyiasult aruk, ezen belill elsésorban miiszaki -cikkek
(alkatrészek, mellék- és segédanyagok) forgalmazasa. Ezen a piacon a szolgaltatasok aranya
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kicsi, ezen beliil is tilnyomo részben a pénziigyi vagy hasonlo jellegli szolgaltatasok vannak
jelen, a szolgaltatasok maradék kis részében szinte kizarolag az iizleti tevékenységhez kotddo
eseménymarketing aktivitasokkal és a hozzajuk tartoz6 utazasokkal kapcsolatos HORECA
agazati tevékenyseg jelenik meg.

4. Olbe hullott manna

a., A logisztika szerencséje

A logisztikan beliill az er6forrasoktol a kiilonb6z6 ipari és mezdgazdasagi feldolgozohelyig
torténé forész, azaz az ellatasi logisztika aranya folyamatosan csokken annak kdvetkeztében,
hogy egyrészt maga a termelés aranya folyamatosan csdkken a szolgaltatdsokhoz mérten;
masrészt mert az ipari és mezOgazdasagi feldolgozohelyek — pontosan a fajlagos szallitasi
koltségek csokkentése érdekében — az eréforrasok bdségének, nagysaganak kovetkeztében
foldrajzilag kozelebb telepiiltek az erdforrasokhoz. Erre az utdbbira a legegyszeriibb
élelmiszeripari példa: egyre tébb Uszd halkombinat szeli az éceanok és a tengerek vizeit, ahol
a kifogott halak még ott helyben - az egyszeriibb tartositasi modtol kezdve a konyhakész
konzervekig tobbféle forméaban - feldolgozasra kerllnek.

A logisztika masik fOrésze, az elosztasi logisztika, mely a késztermékek gyartoitol,
import6reitél vagy forgalomba hozoitdl kezdve a vevoig-felhasznéloig tartd folyamat. Az
elosztasi logisztika sok tényezd kovetkeztében folyamatosan fejlodik, igy példaul ezen
tényezOk egyik legfontosabbikja, hogy a tobbi dgazattol eltérd, egyedi lizemeltetési, gazdasagi
és szakmai korilmények — kozottikk az tizemanyagarak és a kornyezetvédelmi elbirasok -
kovetkeztében az ezt a logisztikai tevékenységet végz6 lizemegységek, szervezeti egységek
mar a legelsé vallalati racionalizalasi vilaghullimban 6nall6 szakvallalkozasokka, késébb — a
tovabbi racionalitds kényszere kovetkeztében - vallalatcsoportokka szervezddtek. Ezek a
koriilmények a bels6 tényezoi szakteriiletiik fejlédésének.

Napjainkban az elosztasi logisztika legnagyobb szerencséje, réhatasa nélkili sikere abban
rejlik, hogy ugy novekszik forgalma, tevékenysége, mérete, elterjedése es fontossaga, hogy
szinte semmit nem kolt marketingkommunikaciora! Miért koltene barmit is ra, hiszen az
egyre novekvd szdmu ligyfeleket, vevoket a vildgtrend, a disztriblicid reneszansza hajtja
feléje?! Ez a hatés pedig a szaktertileti fejlodésiik kiilsé tényezbje.

Honnan fakad ez a reneszansz, a valddi Gjjaszilletés? Erdekes, de logikus modon az
informatika fejlédésének atsugarzo, pontosabban attételes hatdsa ez. Ugyanis a gazdasagi €let
szinte Kivétel nélkil minden tertiletén az informatikai technoldgiak bevezetése kdvetkeztében
az optimalishoz kozeli hatékonysagot lehetett elérni a gazdasagi folyamatokban, mégpedig
nemcsak az utdlagos és azonos idejli adat- és informéciofeldolgozas éltal, hanem az el6zetes
tervezési feladatokban is. Ez még inkabb igaz — ahogy az mar az el6z6 fejezetekben leirasra
kerult — az értékesitési folyamatokra is. A hatékonysagnovel6 informatikai alkalmazasok
bevezethetdségében, az ezaltal indukalt ndvekedésben a kivétel mint a logisztika, mégpedig
pontosan a logisztikdnak az a sikja, ahol a feladat lesziikiil a targyak fizikai mozgatisara,
vagyis az ugynevezett RST (rakodas, szallitas, tarolas) miiveletekre. A magyarazat rendkiviil
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egyszeri: adatokat, informaciokat lehet optimalizalni; folyamatokat, tevékenységet,
berendezéseket, eszkdzoket lehet hatékonnya tenni, de a fizikai paramétereken (t6meg,
méretek, slrliség, kémhatas, halmazallapot, stb.) — tartosan megmaradd kdvetkezmények
nélkul - nem lehet valtoztatni. A logisztikdban ez azt jelenti, hogy korszerli, szamitogeép
vezérlésli berendezések végzik az elbirt logisztikai (RST) miiveleteket azokon - az adott
esetben hagyomanyos fizikai allapotu - targyakon, amelyek maguk a termékek, vagy az aruk.
Kicsit leegyszeriisitett hasonlattal a vilag legkorszertibb konyhajaban is — remények szerint —
természetesek az alapanyagok és ennck megfeleléen egyedi — mesterségesen nem
letrehozhato - tulajdonsagokkal rendelkeznek.

A gondolatsort 6sszefoglalva: mig az informatikai technoldgia névekedést serkentd hatasa a
gazdasagi élet majdnem minden terlletén érvényesilt, addig ez a logisztikaban annak
sajatossagai miatt nem, aminek kdvetkeztében a logisztika — mint megzabolazhatatlan 6serej
tényezd — szerepének fontossaga megndtt, az agazat piaca fejlédésnek indult.

Gazdalkodasi szempontbol nézve: egyrészt novekvO piaci szerep, folyamatosan névekvo
bevétellel; masrészt alacsony, minimalisan novekvd marketingkommunikacios koltségek és
ezek egylittesen hozzak létre a ndvekvd eredményt. A huzoadgazattd valas sebességét egyediil
a jarmiivek tizemeltetési — a kornyezetvédelmi el6irasok miatt egyre magasabb - koltségei,
azokon beliil is elsdsorban az ilizemanyagkoltségek csokkentik. Vannak azonban olyan
specialis logisztikai szolgdaltatok, amelyeknél még ez utdbbiak sincsenek: Ok a biciklis
futarok.

Az elosztasi logisztika szakmai teriiletébe a szolgaltatas targyaként elsGsorban az 6nallo
darabként, vagy annak megfeleléen hasonldé csomagolasban eldalld targyak tartoznak bele a
legkisebbtél (levélmérettél) a legnagyobbig (szinte hajorakomany méretilig) azok a
kildemények, amelyek sajat mereteikhez képest nagysagrendekkel nagyobb helyvaltoztatast
igényelnek. Termeészetesen — ha az el6bbi kategorizalast tekintjiik, akkor - az elosztasi
logisztikdban a kildemények mérete és a kildemények mennyisége kozott forditott
ardnyossag van ¢és a kiildemények koziil is kiemelkedd mennyiségben a levélméretii
ugynevezett kiscsomagok vannak. Ez utébbi koriilménybdl és a logisztika szerencsés
helyzetébdl kovetkezden a legnagyobb verseny a kiscsomagok piacén alakult ki és mar tovabb
is szakosodott, szegmentalddott logisztikai szolgaltatd, postai szolgaltatd és futarszolgalati
cégekre.

A nagyobb killdemények, csomagok, egyedi targyak tovabbitasaban a futarszolgalatok
jatszanak egyre nagyobb szerepet, mert rugalmassaguk, tgyfélbarat szolgaltatasaik az allami
posta szamara megoldhatatlan feladatot jelentenek. A futarszolgalatok meg jobban teret,
piacot fognak nyerni a postai csomagszallito cégekkel szemben, mert a cimtdl cimig
tovabbitas a kényelmi szempontjai mellett az egy munkanapos tovabbitas az értékesebb és
siirgdsebb kiildemények esetében nagyon nagy eldny, természetesen elsOsorban a cégek,
szervezetek részére.

Bar az informatika fejlodésének minden szakaszdban az alkalmazd cégek szédmara —
els6sorban human er6forrasokra és nyomdai koltségekre, nyomtatvanyokra vonatkozoan -
koltségtakarékossagot igértek az informatikai szolgéltatd cégek, ez nem valdsult meg.
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Ugyanigy az informatikai kiils6 halézatok (internet) megjelenésével, majd az elektronikus
adat- és dokumentumcsere (EDI) bevezetésevel a levelezés megsziinését, a papir és mas
naturdlis adathordozok eltiinését josoltak és természetesen ez a joslat sem valosult meg.
Tegylk hozza, hogy a kiscsomagokat fuvarozo logisztikai cégek nagyon nagy 6romére. A
joslat annyira nem valt be, hogy hazankban a nagyobb varosokon, de elsésorban Budapesten
belll a kiscsomagok egészen komoly része irat, dokumentum és okirat jelleggel bir. Ezeken a
helyeken nem véletlenll a teleptilésen belli kildemeények is vezetnek, illetve Budapestre
mint kbézigazgatasi kozpontba oda és onnan el iranyuld kildeményeknek van nagy aranya.
Hazai sajatossag, hogy ezzel az utobbi gyorsasagi és helyi igénnyel az allami posta nem tud
mit kezdeni, ezért nem véletlen, hogy Budapesten és Pest megyében 40-nél tobb cég
foglalkozik  kiscsomag, de elsdsorban iratok gyorsfutar jellegli tovabbitasanak
szolgéaltatasaval.

Amennyiben nem fontos a kiildemény utazasanak, tovabbitdsanak iddtartama, a kiildo sajat
telephelyén torténd feladdsa vagy kozvetleniil a cimzetthez torténd kézbesitése, akkor a
kisebb targyak, iratok szallitasat levélkildemény (2 kg-ig) formajaban hazénkban szinte
kizarolag a postai szolgaltato cégek végzik.

Az elosztasi logisztikai szolgaltatokra gyakorolt hatasokat tehat Ggy lehet jellemezni, hogy
jelenleg még elény az allami postai Szolgéltatd cégek szamara a levélkuldemények (legkisebb
csomagok 2 kg-ig) novekedése, de a futdrszolgalatok — a gyorsasaguk, bévebb és jobb
mindségli szolgaltatasaik kovetkeztében - mar most nagy elOnyre tettek szert, amit a
logisztikai szolgéltatasi piac valtozasa kovetkeztében még tovabb tudnak ndvelni, példaul a
levélkildemények — jelenleg még jogilag vedett - piacara torténd belépésiikkel.

A hazai elosztasi logisztikai (disztribucios) helyzetrdl 6sszefoglaldsként elmondhat6, hogy azt
a logisztikai szolgaltatast, ami korszerii — a szolgaltatoi piacon kotelez6 - Ugyfélszemléletet,
gyorsasagot, pontossagot, megbizhatdsagot igényel, azt nem az allami posta végzi, hanem az
erre szakosodott — jellemzOen Budapesten és kornyékén tevékenykedé — logisztikai
vallalkozésok latjak el.

b., Az értékesités és az e-sales jotékony hatasa

Terjlnk vissza az értékesitéshez, amelynek folyamataban is komoly - a végrehajtashoz kozeli
vagy azzal azonos - szerepe van a logisztikanak, pontosabban az elosztasi logisztikanak
(disztribucionak).

Az értékesitési folyamat végén a B2B piacon a termeld-szolgaltatdo cegek megéllapodnak a
vevovel-végfelhasznaloval a logisztikai lebonyolitasrol és annak koltségeirdl, valamint a
megallapodasukhoz kapcsoléddan valamelyikilk - mint megjelolt fél - kuldén szolgaltatasi
megallapodast kot a logisztikai szolgaltato céggel. A logisztikai szolgaltaté kivalasztasa,
esetleges versenyeztetése azok marketingkommunikacids aktivitasatol - csak sokadranguan
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vagy egyaltalan nem - fiigg, mert egyéb elsédleges szempontok - példaul a magas mindségi
szolgaltatassal kapcsolatos elvarasok referencidkkal igazolt teljesitése - a dontoek.

A B2C piacon a hagyomanyos kiskereskedelemben — nagy tomegii tartos fogyasztasi cikkek
esetén és kis tavolsagu szallitasnal keves kiskereskedelmi cég sajat maga, egyebkeént pedig - a
vevO-végfelhasznald oldja meg a megvasarolt aruk fogyasztasi helyre torténd szallitadsat. Ide
tartozik az is, hogy garancialis id6tartamon beliil és megadott tomeg felett javitasra a
fogyasztas helyétél (a vevd telephelyétdl) oda és vissza az eladd cég vagy a
szerviztevékenységre vele szerz0dott megbizottja széllitja a tartdos fogyasztasu miiszaki
arukat.

Az igazan a B2C piacon népszer(i e-sales altal eladott termeket, arut vagy az értékesitett
szolgéltatasokra vonatkozd tulajdonosi jogi érvényesité targyakat (elektronikus kulcsokat,
mem0ria- és egyéb kartyakat, eszkozoket, stb.) el kell juttatni a vevohoz-veégfelhasznalohoz,
hogy a fogyasztas az altala megvalasztott helyen és modon megtdrténhessen. Ez a feladat az
elosztasi logisztikai (disztribdcios) szakteriiletre harul.

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

A hagyomanyos kereskedelemben a termékkel, az aruval a vevé-végfelhasznéld tobbnyire
talalkozik, ha akar, de legaldbb — kdzvetlenil valésagosan vagy kozvetve virtualisan —
megtekintheti, a térben el tudja helyezni. Hasonlé6 mddon altalaban talalkozik az eladd
szervezettel, céggel, még ha annak csak valamelyik kiskereskedelmi egységevel, vagy
raktaraval is. Az elézdéekkel azonos modon altaldban személyesen még az értékesitd cég
képviseldivel, eladoszemélyzetével, ligyfélszolgalataval is talalkozik.

Az e-sales folyamatara nemcsak a targyatlansag (épuletek, berendezések, személyzet és aruk),
a fizikai személytelenség a jellemz6, hanem ennek a valdsagbeli kialakitasa: teljesen elvélik a
termékek eldallitasi vagy tarolasi helye az értékesités helyétdl, ami nem is létezik a
valésagban, hiszen az informatikai hal6zatok virtualis terében talalhaté. Ez a vasarld
szempontjabol nem hatrany, mert a dontést meg tudja hozni a szamitogép elétt, hiszen sok
dontést segitd tényezd (megbizhatdsag, magas mindség, markanév, piaci tartds jelenlét, stb.)
hatasanak kovetkeztében el tud tekinteni az érzékszervi vizsgalattol. Ugyanakkor a vevot-
végfelhasznalot nem érdekli, hogy az altala megjel6lt helyen atvett aru hol kerilt be az
elosztasi logisztikai rendszerbe, hol volt a feladéhelye.

Az e-sales tehat — kordbban soha nem volt médon - gyokeresen elvalasztja a termékek, aruk
fizikai valdsagbeli létét (keletkezésuket, mozgasukat, valtozasukat) a hozzajuk tartozd 6sszes
egyéb nem fizikai szintjiiktél azaltal, hogy a fizikai 1étiikon kiviil minden egyéb dimenziot,
szintet az informatikai technoldgiakkal kezelni tud.

Az informatikai technologiak tovabbi fejlodésével tovabb nd a tavolsag a virtudlis térben-
letben Mmozgo e-sales és a valdsag fizikai allapotaban tevékenykedd — elsésorban elosztasi —
logisztika kozoétt. Azonban ennek az eltdvolodasnak mindenki nyertese lesz, de azzal a
kalénbseggel, hogy mig az e-sales a fejlesztésre, a biztonsdgos Uzemeltetésre és a
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marketingkommunikéaciora komoly koltsegeket fordit, addig az elosztasi logisztika ez utobbi —
altaldban hatalmas és folyamatos — kéltségcsoportot megtakarithatja magéanak.

Lezaraskent osszefoglalva: létezik egy szolgaltatasi aldgazat, az elosztasi logisztika
(disztribucid), amelyik a versenypiac korszertisodési novekedésébdl — elsOsorban az
informatikai technolégiak fejlddésének az értékesitési folyamatokban torténd alkalmazasainak
elterjedése kovetkeztében — Ggy hiz hasznot, hogy eziranyu réforditasai csekélyek.

Szerencsés helyzet, koltségkimélé allapot, ami egy szakterilet 61ébe hullik!
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