ZARZADZANIE

Organizacja dystrybucji

Od dtuzszego czasu trwajq dyskusje na
temat optymalnego ksztattu powigzan firm
autokarowych z posrednikami w sprzedazy
ich ustug oraz klientami — pasazerami.
Jakie przestanki powinny by¢ spetnione,
aby powiagzania dostawcow i odbiorcow
ustug licencjonowanych autokarowych
przewozow pasazerskich odnosity sukcesy?

Takie powiazania stuza w powszechnej opinii organizacji dys-
trybugji ustug, czyli rozprowadzaniu produktéw od producenta
do ostatecznych nabywcow. Wspotczesnie funkcjonuja na pol-
skim rynku przewozow autokarowych nastepujace modelowe
rozwigzania:

1. Dystrybucja bezposrednia — przewoznik sprzedaje swoje
bilety bezposrednio zainteresowanym klientom — pasazerom
2. Dystrybucja posrednia — przewoznik sprzedaje swoje bile-
ty za posrednictwem tzw. agentow — biur podrézy badz agencii.

Mozliwe tu sg dwa warianty w kanale dystrybugji, tzn. wyste-

puje jeden posrednik, badz 2 posrednikow — tzw. agent re-

gionalny i subagent.

3. Dystrybucja mieszana — skladajaca sie z elementow dystry-
bucji bezposredniej i posredniej

4. Platforma sprzedazowa — wyzsza forma dystrybucji posred-
niej, koordynowana przez jednego uczestnika kanatu dystry-
bugji (koordynator — niezalezny podmiot badZ najsilniejszy
uczestnik kanatu dystrybucji).

Kazde z tych rozwigzan ma swoje zale-
ty oraz wady, ktore zostaly opisane w teo-
rii dystrybucji. Najbardziej ozywione dys-
kusje dotyczace celowosci, zalet i wad tocza
si¢ wokol rozwigzania czwartego, nazwa-
nego tu ,platforma sprzedazowa”. Cele i
zadania takiego sposobu organizacji dys-
trybucji opisywane byly juz kilkakrotnie. W
artykule ,O potrzebie konsolidacji prawd
kilka” wraz z Kazimierzem Wolnym —
wspottworea polskich platform sprzedazo-
wych - pisaliSmy: jakie korzysci daje kon-
solidacja? Poza zaletami ,bycia duzym”,
sq to korzysci wynikajgce z obnizki kosz- HH
16w — gdyz znaczng czesc zadari wykonu-
Jemy raz, a dla wigkszej ilosci podmiotow,
gdyz zamawiamy jednorazowo wigksze ilo-
sci, otrzymujgc stosowne upusty, jako duzy
mozemy pozyskiwac reklamodawcéw, ob-
nizajgc koszty materiatow reklamowych,
gdyz koszt jednostkowy dotarcia do klienta HH
Jest o wiele nizszy od tradycyjnego, gdyz...
Mozna podac tu jeszcze wiele przykladow.
Sq tez korzysci wynikajace z mozliwosci

PRZEWOZNIK

wspolnego zatrudniania fachowcow, na ktorych nie byfoby stac
pojedynczego biura, wyphwajgce ze wspolnego wynajdywania
potencjalnych zyskownych okolicznosci. Wreszcie — wigkszy
spokdj, gdyz pozostajac w skonsolidowanym organizmie gospo-
darczym przestajemy ze sobg konkurowac, zaczynamywspot-
dzialac. Kazdy z podanych powodoéw moze byc tym elemen-
tem, ktory przewazy szalg decyzyjng na tak. Te korzysci sq re-
alizowane o ile zostajg spetnione pewne przestanki, niezalezne
od rynku — podazy ustug i popytu na nie.

Funkcjonowanie Eurobusu, Eurolines Polska, czy Sindbada
wykazuja, ze zakladane cele rozwojowe, sprzedazowe i koszto-
we jednak moga by¢ z powodzeniem realizowane. Jakie wiec
mozna zidentyfikowa¢ przestanki sukcesu funkcjonowania plat-
formy sprzedazowej?

Istota funkcjonowania platformy sprzedazowej jest w zasa-
dzie tozsama z istota laicuchéw dostaw we wspolczesnej go-
spodarce. Earicuch dostaw jest rozumiany jako dzialalnos¢ zwia-
zana z przeplywem produktow i ustug - od jego oryginalnego
Zrodla przez wszystkie formy posrednie, az do postaci, w ktorej
produkty i ushugi sa konsumowane przez ostatecznego klienta.
Jest tez traktowany jako strategiczna koncepcja polegajaca na
zrozumieniu i zarzadzaniu sekwencja dzialan - od dostawcy do
klienta - dodajacych wartosci produktom przeplywajacym przez
taki faricuch dostaw. Skuteczne zarzadzanie taricuchem opiera
sie na integracji i zarzadzaniu trzema rodzajami przeplywow (pro-
cesOw podstawowych): produktéw / materialowego zabezpie-
czenia ustug, informacji i pieniedzy.

Przeplywy te nastepuja miedzy wszystkimi uczestnikami fan-
cucha, niezaleznie od ich iloSci.! Zauwazmy, ze platforma sprze-
dazowa zajmuje si¢ tymi samymi zadaniami (przeptywami).

Zaréwno fancuch dostaw jak i funkcjonowanie platformy
sprzedazowej winny charakteryzowac:

s partnerstwo i wspotpraca — uczestnicy platformy sprze-
dazowej sa dla siebie partnerami, wspdtpracuja, aby uzyskac

Rysunek 1. Stosowane w Polsce modelowe rozwigzania dystrybucji ustug przewozo-
wych w licencjonowanych regularnych przewozach autokarowych w komunikacji mie-
dzynarodowej i krajowej
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satysfakcje i zadowolenie klienta, dziela sie informacjami, wszy-
scy pracuja na wspolny cel i na wspdlna korzysg;

duza trwalosc¢ relacji partnerskich — istnieje zalozenie,
ze bardziej korzystne, zaréwno pod wzgledem finansowym,
jak i ze wzgledéw bezpieczeristwa, sa kontakty dlugookreso-
we. Dzigki temu zaréwno dostawcy jak i odbiorcy, maja gwa-
rancje jakosci swiadczonych ustug, moga takze na siebie na-
klada¢ kary umowne za nie wywigzanie si¢ z umowy, co
trudniej egzekwowac wzgledem firm, z ktérymi charakter
wspolpracy jest jednorazowy;

Y istnienie wyrazZnie dominujqcego ogniwa’ w struktu-
rze, ktore koordynuje wszelkie dziatania i procesy. Praktyka
wskazuje, ze szanse na uzyskanie przewagi konkurencyjnej
oraz osiggniecia zamierzonych celéw przez grupe przedsie-
biorstw realizujacych strategie zarzadzania taricuchem dostaw
zwigkszaja sie w przypadku wystepowania lidera pelnia-
cego role inicjatora i koordynatora podejmowanych dziatan;
ustabilizowana czestotliwosc i struktura przewozow —
co sprzyja wigkszej efektywnosci dzialania oraz umozliwia
uzyskanie satysfakcji klienta bez ponoszenia kosztow;
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Za podstawowy warunek tworzenia i rozwoju taricucha do-
staw, a wigc i platformy sprzedazowej, przyjmuje si¢ partner-
stwo, ktére nalezy rozumiec jako ksztaltowanie stosunkéw go-
spodarczych miedzy jego ogniwami na zasadach zaufania, po-
dziatu ryzyka i korzysci, prowadzace do uzyskania dodatko-
wych efektow synergicznych i przewagi konkurencyjnej.* Taka
interpretacja tego pojecia jest pokrewna istocie wspoldziata-
nia. Przestrzeganie zasady wzajemnych korzysci w procesie
wspoldzialania pozwala na osiagniecie tzw. efektu synergicz-
nego, czyli dodatkowych korzysci, ktore nie powstalyby,
gdyby jego uczestnicy dzialali w rozproszeniu. W miare
wydluzania czasu wspolpracy partnerskie relacje migedzy pra-
cownikami dziatu sprzedazy i dystrybucji dostawcéw ustug (np.
przewoznikéw) oraz pracownikami odbiorcéw (np. biur pod-
16zy) rozszerzaja sie na funkcje zwiazane z doskonaleniem ustug,
ich wzbogacaniem czy promowaniem. Tworzy si¢ dlugookre-
sowe (wieloletnie) partnerstwo, ktére, jesli ma jednoczesnie
wplyw na tres¢ i sposéb osiggania celow jego uczestnikow,
jest okreslane mianem partnerstwa strategicznego, czyli dhu-
gotrwalej wspolpracy na zasadach zaufania, podziatu ryzyka i
korzysci, zorientowanej na uzyskanie przewagi konkurencyj-
nej.! Nawigzywanie partnerstwa strategicznego jest czesto wie-
loetapowym, dlugotrwalym i kosztownym procesem, a w do-
datku moze by¢ efektywnie rozwijane tylko z ograniczonag liczba
kluczowych dostawcow produktéw lub ustug. Szczegdlne zna-
czenie przy nawiazywaniu efektywnych relacji miedzy partne-
rami w taricuchach dostaw ma wysoki stopieri wspélzaleznosci

Rysunek 2. Zasady zarzadzania platforma sprzedazowa
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Zrédfo: Opracowanie wiasne na podstawie Witkowski J., Zarzg-
dzanie faricuchem dostaw-koncepcje, procedury, doswiadczenia”,
PWE Warszawa 2003, s.31.

firm. Do wynikéw, jakie mozna osiagna¢ dzieki partnerstwu
mozna zaliczy¢: redukcje kosztow, poprawe obstugi, przyrost
sprzedazy, nowe produkty i nowi klienci.’

Zarzadzanie platforma sprzedazowa wymaga wypracowania
i przyjecia przez uczestnikéw wspélnych zasad jej funkcjo-
nowania i rozwoju. Najwazniejsze zasady zarzadzania platforma
sprzedazowa, ktére powinny by¢ przestrzegane przez jej partne-
réw przedstawia rysunek 2.

Zasada przywodztwa polega na tym, Ze ustala sie central-
nego koordynatora przeplywu ustugi, ktérego gléwnym zada-
niem jest inicjowanie podejmowania istotnych dziatari oraz kon-
trolowanie ich wykonania, gléwnie w celu eliminowania dublu-
jacych sie i nieskoordynowanych decyzji zwiazanych z powsta-
niem produktéw, dzialalnoscia transportowa i sprzedazowa oraz
realizacjg zaméwieri. Takim ogniwem moze by¢ najsilniejszy prze-
woznik — tak jak to jest w platformie sprzedazowej Sindbada,
lub silny podmiot posredniczacy w sprzedazy ustug, np. nieza-
lezny podmiot gospodarczy ,superagent” jakim jest Eurobus czy
Eurolines Polska. Od sprawnosci ich dzialania zalezy intensyw-
nos¢ przeplywu usltugi, czyli maksymalizacja sprzedazy biletow i
wykorzystania miejsc w autokarach, minimalizacja kosztéw i opty-
malizacja wynikow finansowych wszystkich uczestnikow plat-
formy.

Zasada jawnosci i zaufania jest regula, ktéra nakazuje
udostepnianie uczestnikom platformy sprzedazowej danych na
temat prognoz sprzedazy, popytu, planow rozwojowych, w szcze-
golnosci planéw w zakresie nowych kierunkéw obstugi, no-
wych linii, przystankoéw, a takze informacji dotyczacych zacho-

wari klientéw. Zaufanie
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platformy w kanalach dystrybucji, procesach powstawania pro-

duktu, obstugi klientéw oraz zadan w czasie trwania akcji pro-

mocyjnej.

Ostatnia z regul wspolpracy to zasada wzajemnosci, ktora
wymaga uzgodnienia zasad podzialu ryzyka i korzysci wynikaja-
cych z podejmowania wspolnych przedsiewziec. W szczegdlno-
sci dotyczy to zasady eliminowania wewnetrznej konkurencyj-
nosci, wspoldzialania w realizacji wspolnych przedsiewziec, re-
kompensowania strat, jakie ponosza inne ogniwa platformy wsku-
tek dzialania poszczegdlnego ogniwa. Zaklada monitorowanie i
optymalizacje kosztow wzdhuz catego taricucha.

Stosowanie tych czterech podstawowych zasad przy zarza-
dzaniu dzialaniami platformy sprzedazowej wplywa pozytywnie
na relacje miedzy ogniwami taricucha i utatwia tagodzenie kon-
fliktow.®

Wsrod gtéwnych argumentéw przeciwko podejmowaniu
wspOlpracy w ramach platform sprzedazowych, najczesciej wy-
mienia sie:

— uzaleznienie przewoznika — ze strategicznego punktu widze-
nia przemieszczanie okreslonych funkcji poza ramy organi-
zacyjne swojego przedsiebiorstwa oznacza wytworzenie sto-
sunku uzaleznienia’, a wrecz jak to okreslili Ch.L. Gay i ]J.
Essinger po ,zainstalowaniu si¢” dostawcy trudno go bedzie
usunad, gdyz jest to kosztowne, wigc moze on zaczaé zacho-
wywac sie¢ w stosunku do zleceniodawcy jak monopolista”,

— brak udziatu przewoznika w ,,codziennym zarzgdzaniu’,

— wyzbycie sig czesci kontroli nad niektérymi procesami,

— brak pewnosci wysokich efektcw podjetej wspolpracy — wyniki
osiggane dzieki nawigzaniu stosunkéw partnerskich bardzo
rzadko s3 jednakowe dla wszystkich partneréw.

Takie przestanki sa zapewne rozwazane nie tylko przez prze-
woznikow, pozostajacych poza sfera dziatalnosci platform sprze-
dazowych, lecz réwniez przez tych, ktérzy w takich platformach
juz uczestnicza. Sa one réwniez przyczyng ograniczania zaufa-
nia i jawnosci w stosunkach miedzy ogniwami. Kazdorazowo
analizujac stopieni ryzyka, nalezy wiec brac tez pod uwage kon-
sekwencje wyjscia po jakims$ czasie z taricucha — jakie sg realne
szanse na ponowne zaistnienie na rynku — z wlasna marka, no-
wym systemem dystrybucji biletow oraz w obliczu nowych za-
grozeri konkurencyjnych ze strony duzych organizacji (jakimi sg
réwniez platformy sprzedazowe)? Stad decyzja o przystapieniu,
a nastegpnie funkcjonowaniu w ramach platformy sprzedazowej
ma charakter strategiczny i dlugofalowy, zas jakos¢ funkcjono-
wania platformy (zalezna od charyzmy jej szefa, spelnienia przez
ogniwa wymienionych przestanek oraz od dbalosci przez wszyst-
kie ogniwa o nalezyty poziom obstugi klienta) ma strategiczne
znaczenie dla wszystkich jej ogniw. Sukces jest tu wynikiem
wspolnych wysitkow wszystkich ogniw i platformy sprzedazo-
wej, podobnie jak dzialania destrukcyjne oddzialywaja negatyw-
nie na wszystkie ogniwa i calg platforme. Te swiadomos¢ musza
posiada¢ zaréwno te podmioty, ktére w platformie juz uczest-
nicza, jak i te, ktére zamierzaja do niej przystapic.

Dr hab. JACEK SZOLTYSEK

Autor jest pracownikiem Katedry Logistyki Ekonomicznej
Akademii Ekonomicznej w Katowicach
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Nowe portale na nowy rok

Z poczatkiem 2007 roku Wakacje.pl wystartowaly az z
czterema nowymi witrynami — Lecimy.pl, Plyniemy.pl,
Spimy.pl oraz Jedziemy.pl. Nowe portale zajmuja si¢ od-
powiednio sprzedazg biletéw lotniczych, rezerwacjami noc-
legow w dowolnym miejscu na Swiecie, wynajmem samo-
chodéw i autokaréw, czyli transportem ladowym oraz sze-
roko pojeta turystyka morska. — Prace nad nowymi serwi-
sami rezerwacyjnymi trwaty ponad rok. Pierwszym krokiem
byt dobor odpowiednich domen — spéjnych ze sobg oraz
dajgcych obraz tego, czego mozna oczekiwac po wejsciu
na dang strong — mowi Mariusz Panek, Wiceprezes Za-
rzadu Spolki Wakacje.pl — Budujgc grupe czterech serwi-
séw chcielismy dac naszym klientom petng mozliwosc do-
konania najtrafniejszych rezerwacji w ramach jednorod-
nych koncepcyjnie stron.

Atrakcyjna szata graficzna kazdego z wortali, przejrzy-
stos¢ wizualna, a przede wszystkim kompleksowa baza in-
formacji dotyczaca konkretnego dziatu turystyki w skutecz-
ny sposéb ulatwiaja zaplanowanie najbardziej wyszukanej
podrézy oraz odnalezienie pozadanych informaciji turystycz-
nych. W kazdym serwisie dziala funkcjonalna, intuicyjna
wyszukiwarka oraz jedno z najpopularniejszych forum tu-
rystycznych. Standardem jest juz mozliwos¢ rezerwacji on-
line ze wsparciem infolinii oraz platnos¢ kartg kredytowa
lub przelewem on-line.

— Stale obserwujemy nowe trendy w turystyce interneto-
wej i wyraznie widzimy koniecznosc silnego rozwoju no-
wych serwisow. Jednoczesnie chcemy wykorzystywac nasze
8-letnie doswiadczenie w branzy do dalszej ekspansji na
nowe rynki — dodaje Mariusz Panek.

Interaktywne mapy VTrip.pl

Portal turystyczny VTrip.pl wprowadzil kolejne interak-
tywne narzedzie ulatwiajace planowanie podrézy. Sa to
mapy umozliwiajace sprawdzenie i wytyczenie bezposred-
niej trasy przejazdu samochodem do hoteli oraz aparta-
mentéw we Wloszech niezwykle przydatne zmotoryzowa-
nym turystom i przewoznikom autokarowym. Integracja
map z baza ofert jest kolejnym innowacyjnym projektem
wprowadzonym na rynku polskim przez dynamicznie roz-
wijajacy sie portal VTrip.pl. Poprzedni to pogodowa wy-
szukiwarka ofert Last Minute wdrozona latem ub.r.

Mapy w wersji beta dzialaja dla popularnego regionu
Val di Sole we Wloszech, gdzie wigekszos¢ klientow VTrip.pl
spedza swoj urlop zimowy. Na interaktywnych mapach
portalu usytuowane sa lokalizacje obiektow hotelowych w
regionie Doliny Storica.

Dzigki mapom uzytkownicy portalu moga w latwy spo-
s6b juz w domu, przed wyjazdem, sprawdzi¢ lokalizacje
wybranego przez siebie hotelu lub apartamentu oraz za-
planowac trase przejazdu. — Integracje map z ofertami tu-
rystycznymi wprowadzilismy jako pierwszy porial w Pol-
sce. Obecnie dziata wersja beta systemu dla wybranych,
Jlagowych ofert portalu we wiloskiej Dolinie Storica. Juz te-
raz jest to jednak bardzo uzyteczne i wartosciowe narze-
dzie dla naszych klientow. Jednoczesnie caly czas pracuje-
my nad rozwojem tego narzedzia tak, aby w petni spetnia-
fo oczekiwania i funkcje potrzebne naszym uzytkownikom
— moéwi Bernard Simifniski, Wiceprezes Zarzadu portalu
VTrip.pl.
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