A disztribulcio ujragondolasa

-Harvard Business Review, 1996 julius/augusztus -

Tarthat egy nagykeresked6 akar-
mekkora készleteket: hirtelen jové
fogyasztoi megrendelések esetén
gyakran épp alegfontosabb elem hi-
anyzik a raktaraboél. A megrendel6k
sokszor olyan rendkivili szolgéalta-
tdsokat igényelnek, amelyek teljesi-
tésére disztribdtorunk képtelen.
Surg6s probléma felmerulésekor az
elosztéknak altalaban nem all ren-
delkezéstukre megfelel6 er6forréas
annak megoldéasara.

llyen és ezekhez hasonlé gondok
elkertlésére néhany el6relatd valla-
lat megprébalja rugalmasabba tenni
értékesitési rendszerét. A mddsze-
rek a gyakorlatban jelentésen eltér6-
ek ugyan, de mind koz6s elképzelé-
sen, az Un. adaptiv csatornak kon-
cepcidjan alapulnak.

Er6forras-halézat

Az innovator menedzserek disztri-
buciés csatorndikat egy kibdvitett
értelmezésd vallalat keretein beluli
er6forrdas-héalézatként képzelik el.
Felismerték ugyanis, hogy igy olyan
profitszerzési lehet6ségeket hasznal-
hatnak ki, amelyek az egymastol
fuggetlentl tevékenykedd piaci
résztvevék szamara elérhetetlenek
lennének.

Els6é lépésként az elosztasi utak
menedzserei azonositjak a ritka, de
jelenleg kritikus fogyasztéi elvaraso-
kat, amelyeknek a hagyomanyos
moédon nem képesek megfelelni,
majd egyluttmGkédési megallapo-
déast kotnek a tobbi csatornaval.

Egyre tobben ismerik fel az érté-
kesitési csatornakban rejlé koltség-
megtakaritasi és teljesitményndveld
lehetéségeket. A k6zds felhasznéla-
st informéaciés és az integralt logisz-
tikai rendszerek fejl6dése még job-

ban alakithatéva, megfoghatéva te-
szi ezeket az egyuttmGkddési eréfe-
szitéseket.

A potencialis haszon a képessé-
gek és eréforrasok csatornan beluli
megosztadsa miatt feleslegessé valo
leltarkészitések, valamint a tobb he-
lyen elvégzett szolgéaltatasi mdvele-
tek leépitésébdl eredd koltségesok-
kenésben jelentkezik. Egyidejlleg, a
kifogyott készletek és teljesithetetlen
szolgaltatdsok kovetkeztében elve-
szitett Uzletek szama is jelentés mér-
tékben, néha akar 50-75 szazalékkal
is csokken. Az eladasokb6l szarma-
z6 arbevétel ugyanakkor gyakran
akar 10 szazalékkal is néhet az (j
moédszernek koszénhetéen.

Kutatési tapasztalatok

A szerz6k kiterjedt kutatast végez-
tek 1994-ben és 1995-ben az innova-
tiv mdédszerek gyakorlati mikodé-
sével kapcsolatban. A disztribacio
tertletén élenjarénak tartott 27 ame-
rikai, eurépai és japan vallalat 62
menedzserét kérdezték meg.

A kérdezett cégeket harom f6 in-
diték vezérelte elosztasi csatornaik
Ujragondolasakor.

- Az els6 annak elérése az 0j
modszer révén, hogy az értékesitési
Ut tagjai a varatlan vagy szokatlan
kéréseket is teljesiteni tudjak.

- A méasodik, hogy ki tudjak elé-
giteni a fogyasztéknak a tagok pro-
filjAban még nem szereplé szolgalta-
tasok, a szélesebb kord piad kinalat
irant névekvd igényeit.

- A harmadik inditék a szolgal-
tatdsok mindségének emelése a csa-
tornakban.

A kulénleges fogyasztéi igények
jelentette kihivdsoknak a hagyoma-
nyos elosztasi csatornadk nagyobb

készletek felhalmozasaval, vagy a sze-
mélyzeti 1étszdm novelésével prébal-
tak megfelelni. Felismerve ennek kdlt-
séges voltat, innovativ vezet6k kiegé-
szit6 tamogatd rendszerek (auxiliary
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support systems) megreformalasaval
kisérleteznek, amelyet az Gj informa-
dé-technoldgiai és integralt logiszti-
kairendszerek tesznek lehetdvé.

« J6l példazza a problémata Vol-
vo GM Heavy Truck Corporation
esete. Mivel fontos alkatrészek hia-
nya miatt az értékesit6k nem tudtak
elvégezni a folyamatosan, illetve id6-
szakosan jelentkezé javitasi feladato-
kat, egyre tobb, novekedési lehetfsé-
get jelent6 uzlett6l estek el. A Volvo
GM vezet6i rajottek: a problémat az
okozza, hogy a disztribGtorok képte-
lenek megjésolni az egyes alkatré-
szek irant jelentkez6 igényt, féleg
azokat, amelyeket a jArmivek hirte-
len meghibasodéasa esetére az Ut
menti javitdsokhoz kellett biztositani.
Megoldasképpen a FedEx (Federal
Express) Logistic Service szolgaltata-
sait hasznaltak fel. A vallalat raktar-
héazat telepitett Memphisbe, ahol a
kamionalkatrészek teljes kinalatat ta-
roljak. Az elosztoknak attél kezdve
csak oda kellett telefonalni, és a
szikséges alkatrész a FedExszel még
aznap megérkezett a legkdzelebbi re-
pul6térre. A gyors szallitasért nyil-
van tobbet is kell fizetni, de a tobblet-

koltség atharithaté a fogyasztéra.

79

KULFOLDI SZAKIRODALOM



80

© A varatlanul felmerulé keres-
let problémajat a biztonsagi tartalé-
kok jelentette teher megosztasaval is
lehet enyhiteni. Erre példa a japan
Okuma Corporation amerikai ledny-
véallalatdnak, a gépszerszam-gyarto
Okuma America Corporationnek az
esete. Mivel a gépszerszamok teljes
termékvalasztékdnak raktarozéasa
tal draga lenne, az Okuma sajat ki-
egészitd tdmogatdé rendszert dolgo-
zott ki. A vallalat megprdébalja bizto-
sitani, hogy majdnem minden gép-
szerszam -alkatrészb6l legyen rakta-
ron vagy a charlotte-i raktarhazban,
vagy valahol az elosztasi csatorna-
ban. Az egyes alkatrészek pontos
helyét az Okumalink nev( informa-
ciés halézaton barmely csatornatag
kikeresheti, elektronikus Gton meg-
rendelheti és kozvetlenul a fogyasz-
tohoz szallittathatja. Az Okuma 24
6ran beluli szallitast garantal.
Amennyiben mégsem tudna ezt tel-
jesiteni, az tgyfél ingyen megkapja
arendelt alkatrészt.

© A harmadik példat a kiegészi-
t6 tdmogatdé rendszerek alkalmaza-
sdra a Microsoft terméktamogatéd
megkodzelitése szolgaltatta. A Mic-
rosoft fogyasztéi technikai problé-
mainak nagy részét telefonon oldja
meg. A diviziok célja a hivasok 90
szdzalékara 60 masodpercen belul
véalaszolni. A cslcsid6szakban je-
lentkez6 tulterhelés kezelésére a
vallalat gondosan megvalogatott ta-
mogatdé kézpontok és Microsoft-
szolgaltatok hal6zatara tdmaszko-
dik. A rendszer lényege, hogy ha a
Microsoft mérnéke nem tudja id6-
ben felvenni a telefont, az Gj rend-
szer automatikusan valamelyik
szolgaltatéhoz tovabbitja a hivast.

Integralt szerz6dések

Egyre tobb vallalat csékkenti disztri-
butorai szamat. Kinalat-menedzs-
ment funkcidjuk egy részét a vallala-
tok az elosztéknak engedik at, ezzel
csOkkentve az egyes tranzakciok
0sszkdltségét. Az ilyen kapcsolat rea-
lizal6déasat altalaban integralt kina-
lat-menedzsment szerz6désekben
rogzitik. A szerz6dések kovetkezté-
ben a csatomatagok profitja és eladéa-
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Egyre t6bb vallalat
csokkenti disztributorai
szamat.
Kinadlat-menedzsment
funkciojuk egy részét
avéllalatok az elosztéknak
engedik at,
ezzel csbkkentve az egyes
tranzakciok 6sszkoltségét.
.

A sikerre vald tekintettel
varhatéan mind t6bben
fognak ilyesmivel
probalkozni.

sai egyarant jelentésen n6hetnek, s
hogy ezeket a lehet6ségeket ne hagy-
jak kiaknazatlanul, szévetségre lép-
hetnek egymassal. Egyutt ki tudjak
elégiteni azokat a kulonleges termé-
kek, illetve szolgéaltatasok irant fel-
meritlé igényeket, amelyeket egye-
dul valészinlGleg nem tudnénak.

Hasonlé eredmény érhetd el
konzorcium kialakitasaval is. Ehhez
a kiegészité termékvalaszték-ele-
mek elosztéi k6zos tarsasdgot hoz-
nak létre a tagok termékei és szol-
galtatasai szamara, els6dlegesen az
integralt szallitAs-menedzsment ve-
vOket célozva meg. A tagok a vevé-
ket kiszolgalhatjak akar egyénileg,
akar kozosen, attol fuggbéen, hogy
specialis termékre, illetve szolgéalta-
tasra, vagy szélesebb piaci kinalatra
van-e szikség. A konzorcium tagjai
a jelentkezd profithoz osztalék vagy
tékenyereség formaéajaban juthatnak
hozza.

Mivel a verseny hangsulya a ter-
mékekrdl a szolgaltatdsokra helye-
z6dik at, a gyarto cégek egyre illeté-
kesebbnek érzik magukat az értéke-
sitési csatorndaik altal nyudjtott szol-
galtatasok tekintetében. Fontosnak
tartjak, hogy a csatorna minden tag-
ja egyforman magas szinten nyujtsa
valamennyi kinalt szolgaltatast. Fel-
ismerve, hogy az egyes disztribato-

rok hozzaértése felhasznalhaté a
forgalom felfuttatdsara, a gyartok
menedzserei az Un. képességmeg-
oszt6 egyezményekkel kisérletez-
nek. Ezen egyezmények szerint az
egyes csatomatagok tdébbletszolgal-
tatdsai kiegészithetik a tobbiek sajat,
belsé szolgéaltatasait. Ezaltal vala-
mennyi tag sokkal olcs6bban kinal-
hatja valamennyi szolgaltatast, mint
egyedul tehetné.

Id6 és eredmény

Az Otlet kidolgozasatol bevezetéséig
adott esetben sok id6nek kell eltel-
nie. EI6sz0r is, a csatomatagok gyak-
ran szkeptikusak a részvétel eredmé-
nyeit illetéen. Az is elé6fordul, hogy
félnek a szdvetségi egyezménytél,
mert azaltal esetleg mar régoéta ma-
kod6é funkcidkat, kapcsolatokat, fele-
I6sséget veszithetnek el. A féleimek
és kétségek eloszlatasara az innova-
toroknak meg kell nyernitik a poten-
cialis tagok bizalmat, hozzajamlasat.
Biztositékok nyujtasa, garanciak igé-
rete altalaban elégséges ehhez. Ma-
sik lehetséges mdédszer a méltanyos
kompenzacié. Mivel ekkor tisztaban
kell lennink sajat és partnereink be-
ruhazasaval, illetve vart nyereségé-
vel, ezeket ,,akaszt6fa-szamlakkal"
(a f6konyvi szamlavazhoz hasonlé-
an) szem léltethetjuk.

A kompenzéacio térténhet keres-
kedelmi engedmény nyduajtasaval,
szolgaltatasaranyos dijazassal vagy
funkcionalis engedmény kinalasa-
val. Az utébbi a megosztott képes-
ségek ellenstlyozasara szolgal.

Azon vallalatok, amelyek sikere-
sen alakitottak at értékesitési csator-
naikat, er6sen elkdtelezettek az
ilyen irdnyd kisérletek irant. Ahogy
egyre tobb tapasztalatra tesznek
szert, az innovacidobol szarmazé ha-
szon csak néhet. A sikerre val6 te-
kintettel varhatéan mind tébben
fognak ilyesmivel prébalkozni. Az
fgy kialakulé versenybdl azok ke-
rilhetnek ki gy6ztesen, akik terme-
lési, szolgaltatasi és értékesitési
funkciéik 6sszekapcsoldsaval a leg-
jobban képesek megfelelni a fo-
gyasztoi elvarasoknak.
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