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John Gattorna

STRATEGIE LANCUCHOW DOSTAW

Klucz do udanej innowacji

Jest tylko jeden niezawodny sposéb na wprowadzenie
innowacji - poprawne odczytanie rynku i potrzeb klientéw,
a nastepnie uzycie wyobrazni, by stworzy¢ cos, co urzeknie
tych klientéw w sposé6b podobny do deja vu.

Innowacja to kolejny, obok wspdipracy
i Lean, naduzywany termin w zargonie
dotyczacym zarzadzania. Niemniej jed-
nak koncept ten jest kluczowy, by od-
nie$¢ sukces w dzisiejszym ogarnietym
recesja $wiecie handlu - w wielu przy-
padkach jest to wybér pomiedzy inno-
wacja a upadioécia firmy. Zwyciezcami
beda ci, ktérzy wyjda silniejsi i lepsi
z obecnego globalnego kryzysu finanso-
wego i jego negatywnego wplywu na re-
alna aktywno$¢ ekonomiczna i skoncen-
truja sie na prawdziwej innowacji oraz
jej wdrozeniu we wspoélpracy z klientem.

Ale jest maly haczyk...
Jest tylko jeden niezawodny sposéb na
wprowadzenie innowacji - poprawne od-
czytanie rynku i potrzeb klientéw, a na-

stepnie uzycie wyobrazni, by stworzy¢
co$, co urzeknie tych klientéw w sposéb
podobny do deja vu. Sama idea innowa-
¢ji jest réznie rozumiana przez kazdego
Kklienta i sposéb, w jaki zamierza sie ja
realizowaé, musi bra¢ pod uwage te sub-
telnosci.

Wprowadzaj innowacje
dla prawdziwego
rezultatu, nie na pokaz
Nadrzedng zasada, ktéra powinna przy-
$wieca¢ menedzerom tancucha dostaw,
jest umiejetno$¢ sprostania potrze-
bom klienta. Musimy pozna¢ naszych
klientéw lepiej i uzy¢ tej wiedzy tak, by
dostosowaé nasze podejscie do ich po-
trzeb. Mantra ,jednego rozmiaru, ktéry
pasuje wszystkim” w obecnej erze jest
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kompletnie martwa i nieadekwatna.
Klienci, ktérzy z natury lubig wczeéniej
niz inni wdraza¢ nowos$ci i poszukuja
innowacyjnych rozwiazan dla komplek-
sowych sytuacji biznesowych, musza
dosta¢ dokladnie to, czego poszukuja
- fundamentalnie nowe rozwigzania.
W tej sytuacji nie nalezy sie ograni-
czaé, poniewaz to wiasnie jest ten mo-
ment, gdy dostawcy moga uwolni¢ swe
cale kreatywne mys$lenie i poprowadzié
klienta ku pozadanemu rozwigzaniu,
ktérego on sam nie potrafi stworzy¢.
Jest to jednakze obarczone pewnym ry-
zykiem, musimy wiec by¢ przygotowani
na napotkanie ewentualnych niepowo-
dzefl na swojej drodze. W przypadku
osiagniecia sukcesu jednakowoz to obie
strony odniosg znaczne korzysci.

Dla klientéw, ktérzy duzo bardziej kon-
troluja swoja sytuacje i dokladnie wie-
dza, czego chca, trzeba przygotowac
co$ calkiem innego. Dla nich innowacja
oznacza dostarczanie zréznicowanych
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produktéw i ustug, ktére pomoga im
odnie$¢ sukces na ich rynkach i dokonaé
tego dynamicznie i zgodnie z potrze-
bami zmieniajacego sie rynku. Dlatego
niedopuszczalne sg diugie czasy dostaw.
W przypadku klientéw, ktérzy dobrze
znaja rynek, na ktérym dzialaja i klada
duzy nacisk na spéjnoé¢ i cene, nalezy
znaleZ¢ sposoby na to, by dostarczy¢ im
dokladnie to, czego potrzebuja. Czasami
to co$ jest bardziej ukryte niz bezpo$red-
nio widoczne. Na przyklad, gdyby$my
mieli zaoferowa¢ klientowi rozwigzanie
oparte na budowie modelu optymaliza-
cji jego sieci logistycznej, zniechecitaby
go nie tylko cena (ktéra bylaby stosun-
kowo wysoka), ale takze zwigzane z tym
ryzyko. Mozna tego unikna¢ nie dzielgc
sie z klientem szczegdétami rozwiazania,
czyli tym, co i jak zamierzamy zrobié. Za-
miast tego trzeba rozpoczaé swoistego
rodzaju ,tajny projekt badawczy” po to,
by wskazaé, gdzie znajduja sie obszary
do zaoszczedzenia kosztéw i zaprezento-
wad rezultaty oparte na analizie faktéw.
Z pewnoscia zostana one ochoczo zaak-
ceptowane i przyjete przez klienta, bez
postrzegania w nich jakiegokolwiek ry-
zyka. W innym przypadku mozna konty-
nuowac szlifowanie proceséw majacych
na celu minimalizacje kosztéw z jedno-
czesng poprawa jako$ci ustugi, czego
wlasnie ten typ klienta poszukuje.
Natomiast ci klienci, ktérym zalezy na
dobrych relacjach i owocnej wspélpra-
cy, rozumiejg innowacje jako wspéipra-
ce oparta na proaktywnym podej$ciu do
ich biznesu. Nie proponujmy im zatem
nowych produktéw i ustug - nie beda
zainteresowani — po prostu chca kupo-
waé dojrzate produkty i ustugi od za-
ufanych dostawcéw i spaé spokojnie!
Beda chetni, by zaangazowalé sie we
wspdlng prace nad rozwojem i zaakcep-
tuja wszystko, co poprawi jako$¢ pro-
duktéw, ktére kupuja.

W jakich przypadkach
innowacja moze by¢
dysfunkcyjna
Faktem jest to, ze uczestnicy lancucha
dostaw, ktérzy sa pod najwieksza pre-
sja marzy, maja tendencje do wprowa-
dzania innowacji jako pierwsi. Robig
to po to, by przetrwaé. W przeszlosci
oznaczalo to, ze sieci sprzedazy z bran-
zy FMCG jako pierwsze wprowadza-
1y nowe sposoby pracy. W rezultacie
osiagano pozadane profity, ale takze
przerzucano zwiazane z tym koszty na
dostawcéw z konca tanicucha dostaw.

Mozna to bylo zaobserwowacd w brytyj-
skim przemys$le spozywczym w latach
70- i 80-tych i wiadomo bylo, iz dys-
trybucja kosztéw i zyskow finalnie nie
byla réwnowazona. Najlepsze innowa-
cje to te, z ktérych profity czerpia wszy-
scy uczestnicy tancuchéw dostaw, choé
niekoniecznie w tym samym stopniu.

Rady dla innowatoréow
lancucha dostaw
Przygotuj plan i wprowadzaj innowacje
na rézne sposoby dostosowane do po-
trzeb konkretnego klienta i jego szcze-
g6lnej sytuacji. Takie podej$cie zostanie
docenione, a ponadto skuteczne unika-
nie tendencji do traktowania wszystkich
klientéw w taki sam sposéb z pewno$cia

Mantra ,jednego rozmiaru,
ktory pasuje wszystkim”
w obecnej erze jest kompletnie
martwa i nieadekwatna

pozwoli ci zaoszczedzi¢ pieniadze. Nie
wszyscy klienci sg tacy sami i nieustan-
nie zmieniajg swoje zachowania zwia-
zane z Kupowaniem, co jest ewidentne
w obecnej globalnej reces;ji.

DYNAMICZNE LANCUCHY DOSTAW

taricuchy dostaw stanowig serce wspotczesnej gospodarki — to dzieki nim uzyskuje sie przewage nad konkurencjq.
Skutecznie zarzqdzanie taricuchami dostaw pozwala dostarczac klientom produkty i ustugi w sposdb inteligentny i bez
narazania firmy na niepotrzebne wydatki. Kluczem do zrozumienia ich istoty jest Swiadomos¢, Ze tarcuchy dostaw
to cos znacznie wiecej, niz tylko magazyny, transport i technologia - Ze to ludzie napedzajq fundamentalne dla firmy
dynamiczne {aricuchy dostaw. Aby czerpac z nich najwiekszq korzys¢ i dostarczac klientowi tego, czego mu trzeba
i doktadhie wtedy, kiedy tego potrzebuje, kaniecznie nalezy zapoznac sie z nowym modelem dynamicznego zestrajania
firm i dostaw.
John Gattorna od ponad dwudziestu lat zajmuje sie tematykq logistyki korporacyjinej i tarcuchami dostaw. W latach
1980., zniechecony teoriq i rozczarowany brakiem sity przewidywania w praktyce logistycznej, postawit sobie za cel
stworzenie modelu firmy, ktdry wypetni nowg trescig tarcuchy dostaw. To zamierzenie mu sie udato. Ocdkrycie istoty
rzeczy kosztowato go sporo wysitku i pracy, a wszystkie etapy podrdzy dokumentuje w swojej najnowszej ksigzce
—,0ynamic Supply Chains — Delivering Value Through People’, ktdrej polskie wydanie ukaze sie wiosng 2013 roku.
Czytelnicy Gattorny przyznajq jednogtosnie, Ze w Swiecie taricuchow dostaw jest on jednym z najbardziej wptywowych
przywadcow ideowych naszych czasow. Szereg wiodgcych firm z powodzeniem wprowadza jego model , dynamiczne-
go zestrajania”. Odnotowujq one podwojone zyski, duze wzrosty dochoddw ze sprzedazy dzieki wiekszemu zadowole-
niu klientow i nizszym kosztom ustug powstatych na skutek zdefiniowania i wyrugowania niepotrzebnych elementow
procesu swiadczenia ustug.
Ksigzki Gattorny ttumaczono na chiriski, rosyjski, hiszpanski, portugalski i woski. Gattorna jest nie tylko ptodnym
autorem, ale i wyktadowcg uniwersyteckim, prelegentem na wielu miedzynarodowych konferencjach oraz doradcq
zarzqdow licznych miedzynarodowych korporacji, ktrym racizi, jak w codziennej praktyce wprowadzac zasady dyna-
micznego zestrajania.
W celu przygotowania polskich czytelnikow do recepcii ksigzki,, Dynamiczne taricuchy dostaw’”, w kolejnych wydaniach
Eurologistics bedziemy drukowali artykuty Johna Gattorny.
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