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AZ E-KERESKEDELEM
ES EGY PELDAJA AZ AUTOIPARBAN

Az e-businesst, magyarul az elektronikus kereskedelmet el6szér az Egyesilt Allamokban alkalmaztak, majd
fokozatosan terjedt el Eurdopaban. Az eurdpai e-kereskedelemrél az 1990-es évek végétél lehet beszélni, ami-
kor a modern adatatviteli technolégiak alkalmazasaval az informacié sebessége és UGtvonaldnak hossza

jelent8sen novekedett.

A cikkben egy konkrét alkalmazasi példa fordul el6: a németorszagi autoéipar, ahol ez a forma gyorsitja az
egyes autotipusok eléallitasat és értékesitését, valamint lehetdvé teszi, hogy a vevék online mddon kézélhessék
sajat elképzeléseiket leendd autéjukkal kapcsolatban, és ha az Kivitelezhetd, a cég le is gyartja.

Korunkban az e-kereskedelem fel-
lendilését éljuk a keresleti és a ki-
nélati oldalr6l kombinaltan haté 6sz-
tonzottség kovetkeztében. A latva-
nyos névekedés annak is k6szénhe-
t6, hogy a tavkozlési technoldgidk
gyorsan fejlédnek, a szamitastech-
nikai és telekommunikéaciés eszko-
z0k &ra csokken, teret hodit az IT
(Informécids Technoldgia), valamint az internet egyre
nagyobb ardnyu otthoni hasznalata.

Az ilyenfajta kereskedelembe bekapcsol6dd val-
lalatok kilénb6z6 emberi eréforrasokat, szervezeti
formékat, illetve informéacio- és kommunikaciétechno-
l6giai haldzatokat kapcsolnak Ossze. A szervezet ve-
zet6i nagy hangsulyt fektetnek a szakértelemre és a
motivacidra, hiszen az itt dolgoz6k nagy része sajat
magara van utalva, neki kell déntéseket hoznia egy-
egy adott kérdésben vagy probléma megoldasakor. A
véllalaton beldli és a vallalatok k6zétti rugalmas szer-
vezeti formak hatasara az adott szervezetek nagyobb
hatékonysagot és jobb piaci orientacidt produkalnak,
mint barmely maés szervezeti forméaban.

Az e-kereskedelemmel kapcsolatos vizsgélatok so-
ran a jobb attekinthet6ség és a szervezeti, mikodési
elemzések megkdnnyitése kedvéért a szakemberek
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1. tablazat

Az e-kereskedelem teriiletei

Rovi- M(ikddési terilet

dités

B2C vasérlasok és versenytargyalasi kiirasok
B2B eladas és tajékoztatas

B2E vételi, eladasi és kollektiv feladatok

nem egészében, hanem részekre osztva tanulmanyoz-
zak ezt a kereskedési format. (1. tablazat)

Ezen belil a B2C vizsgalja és elemzi a forgalomba
hozatalt és az adminisztraciot, a B2B a fejlesztést, ter-
melést és beszerzést, a B2E pedig mindezeket egyutt-
véve az emberi tényez6k oldalardl szemlélve (1. abra).

Az e-kereskedelemben részt vevd vallalatokat ru-
galmas szervezeti formajuknak koszonhet6en nem
korlatozzak szervezeti hatarok, stratégiajuk alapja pe-
dig az alapvet6 képességre valé dsszpontositas, szako-
sodas a vallalat er6sségeire. Az ilyen, elsésorban ru-
galmassagukra épit§ véallalatok megjelenése a piaci
kdrnyezet minéségének valtozasat hozza magaval.

Rugalmassaguk abban is megnyilvanul, hogy bar-
mekkora tavolsagokat képesek athidalni (nincsenek or-
szaghatarok), a piaci szereplé6k szama az igényeknek
megfelel6en emelkedhet, a piacon nincsenek be-, illet-
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1. abra
Az e-kereskedelem részfolyamatai

ve kilépéssel kapcsolatos korlatozasok, az igények és a
szolgaltatasi képességek kdnnyen egymasra talalnak.

A mai, rohamosan fejl6dé informéci6technoldgia
egyik vivmanya olyan politikai feltételeknek és enged-
ményeknek a létrehozasa, amelyek hozzéjarulnak az
autéipari vallalatok globalis ndvekedéséhez. Ennek
megfeleléen a beszallitdi tevékenységhben részt vevé
partnerek kozott kivalé min6ségli rendszereket fejlesz-
tettek ki, melyeknek eredményeként meg tudjak szer-
vezni, és optimdlisan fel tudjak hasznélni a jelenlegi
forrasokat és lehet6ségeket, valamint gyorsan reagal-
nak a regionalis és individualis hatasokra.

Az interneten keresztil torténd vasarlasi folyamat
roviden dsszefoglalva:

» biztositja az elad6i és szallitéi oldal kdzotti koz-
vetlen kapcsolatokat,

» az értéktermelési lancok hagyomanyos struktiraja-
nak kérdéseivel foglalkozik,

e Ujfajta vasarlasi modellt teremt,
e (j, kiemelked6en hatékony piacteriileteket hoz létre.

Mindez egylttvéve oriasi kapacitast és befektetést je-
lent egy vallalat vagy vallalatcsoport szamara, ezért az

e-kereskedelem vagy mas szdval, az e-commerce ko-
rabban targyalt egyes részeihez kulon agazatok csatla-
koznak, melyek tevékenységi kore a 2. abran olvashato.

Ezek kozul az e-procurement, az elektronikus koz-
vetités vagy technikai vasarlas szamit UGjszer(inek,
mely maga is folyamatok 0sszességébdl épiil fel. Ro-
viden osszefoglalva ezek a kdvetkezdk:

Sziiksegleti igények o igények Kielégitési lehet6ségének
megfogalmazasa o megrendelés c> teljesités, legyartas,
széllitas

Az e-kdzvetités alkalmazasaval lehet6ség nyilik ar-
ra, hogy a virtualis piacokon ne csak a nagyobb t6ké-
vel, reklammal, forgalommal rendelkezd vallalatok,
hanem a kisebb cégek is részt vegyenek az lzleti fo-
lyamatokban, ennek feltétele azonban a megfelel§ sz4-
mitastechnikai felszereltség.

A vallalatok az egymas kozotti kapcsolatot fenn-
tarthatjak e-mail, telefon és internet segitségével, vagy
a kapcsolat megval6sitasara, mint példaul a német au-
toipar esetében, kulon szoftvert fejleszthetnek ki. Az
autdiparban ez a szoftver a MeRCUR (Marketplace for
electronic procurement - elektronikus vasarlasi piac),
mely a BMW cég terméke. A mddszer fejlesztésével,
és annak alkalmazésaval nagyban megvaltozott az e-
kereskedelem folyamata (3. abra). Az Uj rendszer
bevezetésével egyszeri(isédott a vasarlas. Mar nincs
szilkség arra, hogy személyesen menjen el valaki és
vegye meg a kivant arucikket (ami sokszor uténajarast,
atalakitasokkal, problémakkal kapcsolatos, illetve
egyeztetd megbeszéléseket, varakozast jelent)
elegendd, ha néhany gombot megnyom az interneten
e-mail, EDI vagy ERP szoftverrendszer segitségével.

Az Uzleteket, éplleteket az internet, a szerzédése-
ket pedig az e-mailek helyettesitik.

2. abra

Az e-kereskedelem részeihez kapcsolod6 dgazatok

30

VEZETESTUDOMANY
XXXIII. eyf. 2002. 3. szam



Cikkek, tanulmanyok

3. dbra
A technikai vasarlas folyamata tegnap és ma

Tegnap

Megrendelés Megbizas

Megbizasi elismervény Megbizasi elismervény

Ma

www-integralt tzleti folyamat lebonyolitasa

Az e-kereskedelem tevékenysége

Az elektronikus vasarlasi elképzelések valéra val-
tasara vilagszerte létrejottek a kiillonboz6 elektronikus
termel&lizemek és az Ggynevezett ,,iizemi centrumok”,
melyek a globalis vallalati kapcsolatokat foglaljak
egybe, valamint gyorsan és hatékonyan elégitik ki a
regionalis és a tertileteken kivili szikségleteket. Az e-
kereskedelemmel foglalkoz6 vizsgalatok azt mutatjék,
hogy az azonnali és megbizhat6 teljesités eredmé-
nyeként a vev6k megrendelései fokozatosan ndve-
kednek, és emelkednek az ezzel jar6 bevételek.

Az elektronikus vallalati kapcsolatokrél Chikén
Attila a kovetkezéket irta: ,,Napjaink egyik meghata-
rozo vilagtrendje a vallalatok kapcsolati haldinak er6-
sodése, slirisodése. Az egyre bonyolultabba valé vi-
laggazdasag szukségessé, az informatikai és logiszti-
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kai fejl6dés lehet6vé teszi olyan vallalatok szoros kap-
csolodésat is, amelyek korédbban erre nem lettek volna
rakényszeritve, de lehetdség sem igen lett volna ra.
Masrészt az er6s6d6 nemzetkdzi verseny kovetelmé-
nyei, elsésorban a rugalmassag igénye vezetett oda,
hogy a véllalatk6zi kapcsolatrendszer a kordbban meg-
szokottnal Iényegesen szinesebbé valt, kapcsolatok (j
formai mikodnek, illetve vannak kialakuléban.” (Chi-
kén Attila, 1997).

Az e-kereskedelem méra nemzetkdzi méreteket ér
el, a vertikélis integracié lendiilete a fejlett piacgaz-
dasdgokban mérséklddik. A tavkozlés fejlédésének
eredményeként lehetévé valt, hogy nagyobb térsegek-
ben, akér az egész vilagra kiterjed6en a kildénb6zd
szervezetek kozott egyittmikodés alakuljon ki. Ennek
kovetkeztében a nemzetkdzi verseny egyre inkabb
vallalati hal6zatok (ellatasi lancok, stratégiai szévetsé-
gek), nem pedig a vallalatok kdzott folyik.

Az e-kereskedelemben részt vev6 szervezetek és
vallalatok arra torekszenek, hogy kapacitasaik bovi-
tése, Uj egységek, illetve vallalatok felvasarlasa helyett
szovetségeket hozzanak létre fliggetlen szallitokkal és
elosztékkal. A szdvetség kitlizott célja, hogy a fej-
lesztés, a termelés, az értékesités egy-egy szakaszéba a
legkivalobb vallalatokat vonjak be, és azok legjobb tu-
dasuknak megfeleléen végezzék az adott feladatokat,
igy az lzleti partnerekkel kiépitett, 6sszes funkciote-
ruletre Kiterjed6 és problémaorientalt halézat sz(ikithe-
ti az egyes vallalatok tevékenységét, esetleg megszin-
nek vagy kiesnek hierarchiaszintek, de ugyanakkor
megsokszorozodnak a térbeli, a szakmai, az id6beli,
valamint az anyagi eréforrasok.

Az igy atalakult vallalatok igyekeznek a legfonto-
sabb folyamatszakaszt, Uzleti teriletet - amiben 6k a
legjobbak - sajat maguknak fenntartani, biztositva ezzel
uralkodo pozicidjukat. A végtermékgyartok és a beszal-
litok hosszi tavu kapcsolatdnak megalapozasakor a
végtermékgyarto vallalatnak mindenekel6tt sajat céljait
kell kialakitania a lehetséges beszallitokkal val6 kapcso-
latfelvételhez. Ezt koveti a beszallitd kivalasztasa, vala-
mint a mar kialakult kapcsolat folyamatos fejlesztése.

Az e-kereskedelem mikddésének alapvet6 feltétele
a megvaldsithato célok kitlizése, és az elérésiikhoz tar-
tozd stratégia kialakitasa. Ezen kiviil fontos azoknak a
fébb folyamatszakaszoknak a kritikus attekintése,
amelyek hatéassal lehetnek a teljesitésre, amelyek befo-
lyasoljak az el6allitand6 arucikk mindségét.

Az e-kereskedelemmel kapcsolatos vizsgalatok
Németorszaghan azt mutatjak, hogy a vallalatok és
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vallalkozasok mintegy 75%-a realis esélyt lat arra,
hogy az e-kereskedelem alkalmazasaval csokkenthetik
a folyamatkdltségeiket, hiszen kevesebb épiiletrészt
kell a vallalatoknak fenntartaniuk, csokkennek a re-
zsikdltségeik. Az e-kereskedelemben részt vevé valla-
latok kevesebbet forditanak berendezésekre (nem kell
példaul kildn helyiség az eladas szamara), szamukra
nagyobb jelentésséggel birnak a halézatokba, szamito-
gépekbe, telefonokba vald beruhazésok. A gyarakat és
az irodakat vagy azok egy részét igy egyszer(ien szer-
z0désekkel és jogokkal helyettesitik.

A szervezetekkel kapcsolatos vizsgalatok azt is ki-
mutattdk, hogy a kialakitott kommunikaciés haléza-
toknak koszonhetéen a vev6k szama folyamatosan
gyarapszik. Ennek alapvet6en két oka van. Egyrészt a
vevlk az adott véllalatot e-mailen vagy telefonon ke-
resztil gyorsan el tudjék érni, masrészt nagy el6énye,
hogy az emberek bele tudnak szélni autdjuk gyéarta-
séba. A web oldalakon a vevé sajat maga is meg tudja
tekinteni a gyartéasi folyamatot, és ha valami nem tet-
szik, esetleg ki szeretné cseréltetni a gépjarm( kar-
pitjat, vagy atalakittatni a karosszériat, akkor e-mailen
vagy személyesen kozolheti igényét. Ha a vdllalat a
kérést megoldhaténak talalja, teljesiti.

Az e-kereskedelem nemcsak az autdiparra jellem-
26, szamos helyen és formaban el6fordulhat, mint azt
Antal Ivan - Antal-Mokos Zoltan: Szervezet és vezetés
cim( kényvikben meg is emlitik:e

* LA Mercedes-Benz cég szinte sajat pénzigyi ra-
forditasok nélkil fejleszti, gyartja és forgalmaztatja
a Smart virtualis mérkaja kiskocsit. A halézat tag-
jai: a svéjci Swatch dragyar, tobb bank, kilénbz8
alkatrész beszallito, fuvarozé és franchise-vevo cé-
gek stb.

e Latvanyos a brit Virgin csoport fejlédése: ennek ha-
l6zatai nem termeléssel vagy szolgéltatassal, ha-
nem marka és vev8k gondozasaval foglalkoznak. A
Virgin cég a BCG (Boston) tandcsadd céggel
egylttm(ikédve ma 250 céget koordinal. Az ilyen
halézatok gyakran csak egy otleten, latomason
vagy a markavezetés képességén alapulnak.

« Egy sportszergyarté cég, amely kovetkezetesen
alapkompetenciaira koncentral, a termelést, a lo-
gisztikat és az értékesitést a vilagban szétszort és
egymassal Interneten vagy vided-konferencian
keresztlll dsszekapcsolt kdzel 100 vallalatara bizta.

« Avirtudlis vallalat példaja az a hat beszallit6 cég is,
amelyek k6z0s virtualis beszallito vallalatot hoztak
létre. Ennek kdzpontjaban a termékfejlesztést vég-
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z6 Un. tervezési sziget all, amelyben esetrél-esetre
a kilénboz6 vallalatok specialis ismeretei és képes-
ségei egyesilnek.”

Az e-kereskedelem elényei és hatranyai

Az interneten keresztil tértén6 kommunikécidnak
szamtalan el6nye és ugyanakkor héatranya is van. E’6-
nye példaul az allando elérhet6ség, a globalis kiterjedés,
gyorsasag az informacidcserében, a kommunikacios
koltségek csokkenése. A hal6zaton keresztlli vasarlas
madszerével példaul egy gépkocsi megrendelési ideje,
»Time to Customer” (tartalmazza a megrendelést, vala-
mint a leszallitast) ot és tiz nap kozotti idészakra csok-
kenthetd. Osszehasonlitasként a mai hagyomanyos érté-
kesitési modszerrel ugyanez a leszallitasi id6 csak hetek-
ben mérhet§. A rendszer héatrdnya tdbbek kozott az
elektronikus kiszolgal6 eszkdzokre valo komplett atallas
magas koltsége (atalakitasi koltségek, eszkdzok beszer-
zése, szakemberek alkalmazasa sth.), az elektronikus
piac magas informécioértéke, az arinformaciok, a kuta-
tasi és fejlesztési dokumentumok stb.

Az autogyartok atallasa az ujfajta kereskedési maod-
szerre természetesen nem megy egyik naprél a masik-
ra, csak fokozatosan tudjdk az attérést végrehajtani. En-
nek ellenére ma mér a gépkocsik fejlesztésének kb.
60-80%-4t ,,h&zon kivil” végzik. Ez azt jelenti, hogy a
vallalat fejleszt6inek nem sziikséges egész nap a mun-
kahelyukon tartézkodniuk, elvégezhetik a munkajukat
otthonrdl is interneten keresztil, illetve akar maga a ve-
v@ is megtervezheti, hogy milyen autot szeretne. Sok-
szor a cég fejlesztbinek a munkajat is el6segitik ily
maddon egy-egy jO és megvaldsithatd oOtlettel, hozzaja-
rulhatnak a piaci versenyel6ny kialakitdsdhoz, hiszen
nem biztos, hogy a cég emberei jol ismerik a piaci igé-
nyeket. Ehhez a magénszemélynek nem kell mast ten-
nie, mint felmenni a kivant gépkocsigyarté cég hon-
lapjara, és az ott felt(intetett pontok és utasitasok kove-
tésével elkészitheti a szamara idealis gépkocsi terveit.
Ezzel a lehet6séggel a direkt vasarlok szama természe-
tesen csokken, az el6allitok egyre tobb innovaciot és
rendszerfelelésséget helyeznek at az igy ,rendszere-
zett” vevdikre. Néhany vélemény szerint ez talzas, nem
kellene ekkora felelGsséget athelyezni a vevGkre, mert
szamuk novekedésével egyenletesen béviilnek a vég-
rehajtando feladatok is. Minél tobb az egyéni kivansag,
annal tobb tervezési feladata lesz az el6alliténak,
melyek végrehajtasa természetesen hatéros.

Annak érdekében, hogy az egyes autoOipari cégek
mmél jobban tudjék tartani a kapcsolatot egymaéssal,
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minél tébbet tudjanak meg a legljabb fejlesztésekrdl,
kialakitottdk sajat technikai rendszeriiket. A GNX, a
Global Network Exchange - vilaghaldzati cserekeres-
kedelem - része az eurdpai hal6zat, az ENX (European
Network eXchange), mely tulajdonképpen egy infor-
macids szoftver- és kommunikaciés adathalmaz (4.
abra), aminek segitségével kiépithetik az e-kereskede-
lem infrastruktarajat egész Eurdpaban. Hasonléan a
tobbi kontinensnek is megvan a sajat rendszere: ANX
Amerikdban, JNX Japanban, KNX Koredban, AANX
Ausztréliaban, melyek természetesen szoros kapcso-
latban allnak egyméssal is.

Az ENX rendszer mikddése

eldok, szoftver-
gyartok

Mindegyik rendszernek az a lényege, hogy az
egyes vallalatok, illetve a megrendel6k az interneten
keresztll tartjdk a kapcsolatot egyméssal. Az informa-
ciok egy kdzponti adatbankba futnak be, ami el@segiti
a kapcsolatok kialakitasat, a gyors informaciétovabbi-
tast. Ahhoz, hogy mindez tokéletesen mikodjon szik-
séges a technikai hattér, a megfeleld operacios rend-
szer, a tavolrél menedzselhet§ adatbazisok, az e-mail,
a webkamera, a mobiltelefon, az internet hozzaférésé-
nek biztositasa stb.

A partnerek és a vevOk az igy kialakitott ENX rend-
szer segitségével el tudjak kuldeni igényeiket, kapcso-
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latot tudnak tartani, és targyalasokat folytathatnak. A
kozponti adatbankok biztositjak, hogy a vevd, illetve a
véllalat a lehet§ leggyorsabban megtaldlja a keresett
informacidt vagy személyt. A telefon esetében, példaul
ezt a célt szolgalja ha tarcsazas utan egy hang kozli,
hogy az egyes gombokhoz milyen szolgaltatasok tar-
toznak.

A miikodés

Az internet gyorsan és alland6an valtozé terilet,
melyen id6r6l idére egyre korszer(ibb és jol alkalmaz-
hat6é technikai lehetéségek jelennek meg. Még olyan
nagy és biztos alapokon all6 auto-
gyarté cégeknél is, mint a General
Motors és a Ford elindult az id6vel
valo versenyfutas, 6k is rakénysze-
riltek arra, hogy résztvevéi legye-
nek az elektronikus piacnak, mivel
ma mar ez a leggyorsabb médja az
Uj értékesitési kapcsolatok kialaki-
tdsdnak. Hozzajuk csatlakozva a
Renault (illetve tulajdoni hanyaddal
a Nissan is) és a DaimlerChrysler
kozdsen létrehoztak egy vasarloori-
entalt piacot, a Covisint-et, amely
nem mas, mint a vasarlas, a Supply
Chain menedzsment és a termék-
fejlesztés folyamatanak tamogatasi
szoftvere.
A Supply Chain nagyjabol lefedi a
technikai vasarlas, az e-kbdzvetités
(e-procurement) folyamatait (5.
abra), de ezen kivil nagy hangsulyt
fektet a gyartokra és a vevdkre.
Nemcsak magaval a gyartési folya-
mattal, mint az e-kdzvetités foglal-
kozik, hanem figyelembe veszi a
gyarték, valamint a vevék igényeit
és lehetdségeit. A szaggatott négyszogon belili rész a
technikai vasarlas folyamatainak felel meg.

A menedzsment szerint az eladéi lzleti folyama-
toknal nagy hangsulyt kell fektetni a stratégiara, mely-
nek eredménye a termékfejlesztés nagyobb tamoga-
tottsdga. Mindez az egyes piacteriileteken, az egyes
vallalatok altal k6zdsen hasznélt és ismert lzleti szoft-
verrendszernek a hasznalataval lehetséges.

A Covisint sikerességéhez hozzajérul az online va-
sarlas lehetdségén kivil az ériasi katalégusbazisa, az
Osszesitett prognoézisok és tervezetek, a virtualis cso-
portosztalyok, az informacidcsere stb.

4. dbra
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& Adatgy(jtés -*« Produkcié —
1

5. &bra nyei meghatarozoak. A véllala-
tok kozotti kapcsolat a Covisint
segitségével tarthato fent.

} SupplyOn -
. az autégyarto cégek piaca
- A SupplyOn - beszerzési rend-
Vev5t

szer - piac 2000 juniusdban jott

1 létre a Robert Bosch Kft.,, az

csolatos vizsgalatok el6nyként mutattak ki a BMW-
nél, hogy a kereskedési ,,gyorsasag” alapja a partnerek
nagy szdman és a komplexitdson alapszik. Hatranya-
hoz soroltdk az eddig még megoldatlan jogi hétteret.
Az autdgyartok ezért egyfeldl kovetik vevéik
egyéni igényeit, és igyekeznek ezeket minél nagyobb
aranyban teljesiteni, méasfel6l pedig részt kivannak
venni a nagy autéipari piacokon. A cégek egyik oldal-
rél a Supply Chainben hasznositjak sajat ,,kézponti”
poziciéjukat, masik oldalrél pedig képviseltetik ma-
gukat az UOzleti piac masodik és negyedik szintje ko-
zott, amely a szukségleteknek megfelel6 kinalat sze-
rint all rendelkezésre. Az Uzleti piac szintjein kulon-
b6z6 cégek miikodnek, ahol az egyes szinteket a piaci
igények alakitjak ki. Ennek megfelel6en a vallalatok
azon a piaci szinten talalhaték meg, ahol a vevék igé-

6. abra
Az OEM és a Tier néhany képvisel6je
Jaguar  VOLVO FORD ORACLE
Renault Commerce one  BMW
av
SEAT AUDI SKODA MAZDA
FIAT GENERAL MOTORS NISSAN
COVISINT
és mas
vilagszerte
hasznalt forma
Lucas ZF TRW Bosch  my.SARCOM
TR ATECS Behr&Hella Continental
LEAR&Delphi Seating USA Valeo Faurecia
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INA Werk Schaeffer HG, a ZF

Friedrichshafen Rt. és a SAP
Rt. kozds kezdeményezésére. A projektkonzorciumot
egy egyedilallé ,vallalatként” alapitottak, mely az
autégyartok piacat fejleszti és el6segiti az Gj otletek
bevezetését. Ennek célja, hogy létrehozzak az auto-
gyartdk és az Oket kiszolgald cégek kozotti kommu-
nikacios és targyalasi platformot az autdgyartas elsé
szintje és a tobbi keresked6 (masodik-negyedik szint)
kozott, mellyel az lzleti folyamatot gyorsithatjak és
elérhet6vé tehetik mindenki szdmara.

A Covisint az ,,OEM” (els6 szint) és ,, Tier”-ek (ma-
sodik - negyedik szint) forméban mikodik. (OEM -
azok a véllalatok, ahol a véasarlas megteremti a szal-
lit6i O0sszekottetések feletti kontrollt mint a Renault,
Volvo, Fiat, Audi, Mazda sth. esetében (6. bra), Tier
- azok a cégek, melyek standard és meghatarozott
feliletekkel rendelkeznek, tagjai tobbek kozétt a
Lucas, Bosch, mySAP.COM, Takata, Continental stb.)

Az OEM és a Tierek kozott jobban lathaté a kii-
16nbség, ha megnézziik a Delphi cég altal készitett fel-
mérést, mely azt vizsgalja, hogy milyen hatdssal volt
az egyes szintekre a folyamat, illetve az arak valtozasa
és valtoztatasa (7. &bra).

Az abrabdl jol lathat6, hogy a végbement folyamat-
tokéletesités annal alacsonyabb szintet mutat, minél ta-
volabbi szintet vizsgalunk. Az OEM esetében még ma-
gas a folyamattokéletesités, de az arucikkek szintjén (a
Tier harmadik szintje) méar alacsony. Az amyomassal
kapcsolatosan mas eredményt lathatunk. Az OEM szint-
jén még kielégithetd, kdzepesen magas, majd a kovet-
kez§ szinten, a Tier els6nél hirtelen lecsdkken, de a Tier
masodiktdl felfelé megint emelkedést mutat.

Altalanossagba véve az iizleti partnerek kozétti fo-
lyamatok annyira dokumentaltak és standardizaltak,
mint barmely mas vallalat esetében, ahol szintén meg-
hatarozzak a szallitasi névsorokat, szallitoi jelzéseket
alkalmaznak, feltlintetik a szamlakat, ajanlatokat és
egyéb Uzleti dokumentumokat. Ebb&l a szempontbdl
kicsi az eltérés a hagyomanyos és az e-kereskedelem
kozott. A mikodési adatokhoz barki hozzajuthat az
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7. dbra

A Delphi cég felmérésének eredménye

elektronikus hal6zaton keresztiil, melyet a japanok utan
roviden csak EDI-kommunikacidnak neveziink. Ma mér
a kommunikacidnak tébb mint a fele igy zajlik le, annak
ellenére, hogy a haldzat kialakitasa és a hozzaférés igen
draga a kisebb cégek szaméra. Ahol viszont megtdrtént
a kiépités, ott az adatvédelem is a médidkon keresztil
torténik fax, e-mail, telefon vagy levél formajaban.

Az adatbiztonsaggal kapcsolatosan réviden az alabbi
kovetelményeket sorolhatjuk fel, melyek rendszeresen
felmeriltek, és felmerilnek az egyes cégeknél:

* nagyfoku bizalom,
e integritas,

» felhasznalhatosag,
* hitelesség,

o Kkotelezettség.

Az e-kereskedelem ezen biztonsagi lehet6ségeirdl
is gondoskodtak, amikor létrehoztdk a korabban mar
bemutatott SupplyOn-t (a SAP éltal kiépitett infra-
struktira - a SAP a vilag vezet6 e-kereskedelmi szoft-
vereket gyarté cégeinek egyike, melynek terméke a
mySAP.com kereskedelmi program. Ezt a programot
tobb mint szdz orszagban 13 ezernél is tébb cég hasz-
nélja (http://www.sap.com).

Az e-kereskedelem alappillérei: a szabalyok elfo-
gadasa, a bizalom kiépitése, az ésszer(i kapcsolatok ki-
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alakitdsanak megfelel6 biztonsagi védelem, az adatvé-
delem, illetve a felhasznalhat6sag garancigja.

* x x

Korunkban igen nagy szerepet jatszik az e-keres-
kedelem, melynek alkalmazasaval a gazdasag barmely
tertiletén talalkozhatunk. igy példaul az autdiparban is.
Az elektronikus rendszer nagyban meggyorsitja a ve-
vOk igényeinek kielégitését, és a véasarlok is szivesen
rendelik meg autdjukat vagy az ahhoz kapcsolddo al-
katrészeket sajat karosszékiikbél. Ezaltal kozvetlenebb
eladd-vevé kapcsolat alakulhat ki, melyben a vevé Ggy
érezheti, hogy val6ban azt kapta, amit szeretett volna,
netan azt, amit sajat maga készitett el a rendelkezésre
allé program segitségével.

Felhasznalt irodalom

Antal Ivan - Antal-Mokos Zoltan (1999): Szervezet és vezetes,
Budapest, PERFEKT Pénziigyi Szakoktato és Kiado Rt.
Chikan Attila (1997): Véllalati halok a magyar gazdasagban.

Gazdasag-Vallalkozés-Vezetés, 1997/6-7.
(2001. januar): A BMW cég elGadasi anyaga, Minchen
(2000. oktober 30-31): Euroforum konferencia, Miinchen

(2001. januér-mércius): Harald Balzer Projektnél végzett
kutatomunka
(2001. januar): Delphi cég eredményei, Minchen

35



