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BUDOWANIE ZWIAZKOW
PARTNERSKICH JAKO NARZEDZIE
OBNIZANIA KOSZTOW LOGISTYCZNYCH

Building partner relations as a tool for lowering logistic costs

The report presenting definite cases of co-operation (Spedpol-Optimus, Spedpol-Shell)
shows how building trust between partners (logistic operator-customer) influences
competitiveness of the companies participating in the delivery chain. Development of
partner relations is to a high degree determined by the specific branch’s dynamics of
increase. In this case both the IT and the automotive branches show the above mentioned
feature. Possibilities of a logistic operator’s co-participation in this process are contingent
upon its ability to adopt fast changes in its organisation that enable offering modern
products awaited at the market. In Spedpol, fast process of IT development combined with
the company’s restructuring, has become a competitiveness-increasing factor. Spedpol’s
network of regular, direct connections between 18 terminals, supported by the IT network,
is the company’s success and advantage factor and it rendered possible the partner co-
operation with Optimus and Shell. The above mentioned actions were real when a strong
tendency for partner outsourcing has appeared between the mentioned companies as well as
when the customers’ expectations increased. As a result, the partners achieved measurable
benefits in the field of lowering logistic costs as well as experience in building partner
relations, based on trust and sharing risk as well as profit.

Analiza dynamiki rozwoju branz w Polsce

Rynek ustug spedycyjnych — transportowych

Od poczatku lat 90. nastgpuje szybszy rozwdj spedycji krajowej w Polsce,
zwiagzany z ksztattowaniem si¢ rynku konsumenta. Wplyw na rozwoj rynku miaty
nastegpujace zjawiska:

o Scislejsze powiazanie Polski z Unig Europejska (60% obrotéw),

e ,import” standardow unijnych (poczatkowo dostawcy przychodza z koncer-
nami zagranicznymi, od II polowy lat 90. daje si¢ zauwazy¢ coraz wyzszy
standard oferowany przez firmy zarejestrowane w Polsce),

e wchodzenie kapitatu zagranicznego.
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Powyzsze zmiany doprowadzily do wytonienia si¢ dwoch rodzajow firm:

1) nadal rozwijajacych dziatalno$¢ spedycyjna (w zakresie organizacji transportu,
ubezpieczenia, porad celnych), prowadzacych tradycyjna dziatalno$¢ spedycyjna;

2) rozwijajacych sie¢ regularnych potaczen, szerzej wchodzacych w informatyke,
przeksztatcajacych si¢ w operatora logistycznego.

Ustugi transportowe i spedycyjne w znaczacej czgSci realizowane sa przez te
same podmioty. Oprocz samego przewozu przesyliki, co stanowi istotg transportu,
firmy oferuja takze jego organizacje¢, co przykladowo w relacjach migdzynarodo-
wych obejmuje rowniez sprawy celne, skladowanie, pakowanie, ubezpieczenie
oraz doradztwo w zakresie wyboru wlasciwej, z punktu widzenia kosztow i czasu,
drogi i srodkoéw transportu. Przew6z moze si¢ bowiem odbywac¢ samochodem, ale
takze czgsciowo koleja, statkiem badz tez samolotem. Organizacj¢ transportu oraz
doradztwo w powyzszym zakresie okres$la si¢ wlasnie mianem spedycji. Firmy
moga si¢ rowniez specjalizowaé w przewozie roznego rodzaju tadunkow: paczek,
drobnicy, tadunkéw cigzkich, towaréw niebezpiecznych. Na ogét ich zakres
dzialania jest zroznicowany: regionalny(lokalny), krajowy i/lub migdzynarodowy.
W przypadku zasiggu migdzynarodowego najcze$ciej nastgpuje specjalizacja na
okreslonych krajach. Tylko najwigksze grupy transportowo-spedycyjne posiadaja
sie¢ europejska (w transporcie ladowym). Szczegotowy zakres dziatania tych firm
oraz ich wyniki finansowe mozna prze$ledzi¢ na podstawie rankingu, ktory ukazuje
si¢ od 3 lat w dodatku ,,Rzeczpospolitej”: ,,Motoryzacja—Transport—Spedycja”.

Sposrod najwigkszych 57 firm, analizowanych w rankingu z 1999 r. (przy-
chody powyzej 10 tys. zt rocznie), wickszos¢ taczyta dziatalnos¢ miedzynarodowa
i krajowa (51). Mozna réwniez wyodrebni¢ osrodki dziatalno$ci transportowo-
spedycyjnej zwiazane z aktywno$cia gospodarcza na danym obszarze oraz dobrymi
warunkami w zakresie infrastruktury. Nalezy do nich: Centrum (Warszawa
i okolice, Mszczonow, £6dz), Wielkopolska (Poznan — Gadki), Slask (Gliwice,
Katowice), Wybrzeze (Gdansk, Gdynia, Sopot).

Kolejnym, interesujacym obszarem analizy moze by¢ pochodzenie kapitatu
oraz forma wtasno$ci. Zaledwie 7 firm deklaruje panstwowa forme wiasnosci,
pozostate 50 to przedsigbiorstwa prywatne w rozumieniu prawa. Z punktu wi-
dzenia zarzadzania w czgséci z nich nadal dominuje kapitat panstwowy, poniewaz
sa to firmy po komercjalizacji, ktore uzyskaty status przedsigbiorstwa prywatnego
(spotka akcyjna). W grupie najwigkszych znalazlo si¢ 19 firm z kapitalem
zagranicznym. Jako najciekawszy i najbardziej rozwojowy postrzegany jest rynek
krajowy — przede wszystkim dystrybucja drobnicy i paczek oraz ustugi logistyczne.

Najwigksze firmy pod wzgledem wartosci przychodow (w tys. zt) zostaly
zaprezentowane na rysunku 1.
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Rys. 1. 10 najwigkszych firm transportowo-spedycyjnych (w 1998 r.)

Zrédto: H. Brdulak, Ranking firm transportowych, spedycyjnych i kurierskich,
,,Rzeczpospolita”, dodatek ,,Motoryzacja—Transport—Spedycja” z 15.06.1999.

Warto rowniez zauwazy¢, ze 33 przedsigbiorstwa z najwigkszych (57) swoje
gtéwne zrodto przychoddéw upatruja w przewozie towarow masowych, 13 firm —
w przewozie paczek i drobnicy, az 18 firm jako glowny obszar dziatania podaje
Polske. 46 przedsigbiorstw do przewozu wykorzystuje samochody.

Analizujac udziat kapitatu zagranicznego mozna zauwazy¢, ze dominuja firmy
niemieckie i holenderskie. Najwigksze skupisko tych firm wystgpuje w regionie
srodkowo-zachodnim (Poznan, Gadki), stotecznym (Warszawa i Piaseczno, Janki),
srodkowym (Belchatow, Tomaszéw Mazowiecki., Kutno) i poludniowym (Kato-
wice, Czgstochowa, Bytom, Zabrze). Miejsca siedzib przedsigbiorstw pokrywaja
si¢ z osrodkami gospodarczymi i tym samym wskazuja miejsca zbiegania si¢
potokow tadunkowych klientow powyzszych firm.

Struktura rynku IT w Polsce

Od poczatku lat 90. do 1996 r. daje si¢ zauwazy¢ bardzo dynamiczny wzrost
popytu na komputery (pochodna m.in. szybkiego wzrostu gospodarczego). W 1997 r.
nastapito przesunigcie si¢ popytu na “sktadaki” z importu (decydujacy czynnik
wyboru — cena, wykorzystanie szarej strefy przez mniejszych importerow).
Roéwnoczesnie duzy popyt byl generowany przez instytucje publiczne. Koniec lat
90. charakteryzuje si¢ ,,powrotem” do markowych komputeréw, przy czym dyna-
mika rynku ulega zmniejszeniu. Cecha odrdzniajaca polski rynek IT w stosunku do
europejskiego jest relacja miedzy wysokoscia wskaznika produktywnosci pracy
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(przychoddéw ze sprzedazy na jednego zatrudnionego) a wielkoscia firmy.
Im mniejsza firma tym wyzszy wskaznik produktywnosci. W przypadku rynku
europejskiego relacje sa odwrotne. Produktywnos¢ kanadyjskich i europejskich
producentéw komputeréw ocenia si¢ jako 3 razy wyzsza niz polskich.

Analizujac liczbg komputeréw na 1000 mieszkancow mozna zauwazy¢ w ciagu
roku wzrost o ponad 2 punkty procentowe. Odzwierciedla to réwniez wykres
pokazujacy bezwzgledne wartosci uzytkowanych komputeréw w Polsce.

1999 rok 12,8

1998 rok 10,7

9,5 10 10,5 11 11,5 12 12,5 13

Rys. 2. Liczba komputerow w Polsce na 1000 mieszkancow

BEITO
W Teleinfo

w tys. szt.

1997 1998 1999

Rys. 3. Liczba komputerow PC w Polsce
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Struktura rynku od strony podazowej zostala przedstawiona na ponizszym
rysunku.
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Rys. 4. Struktura rynku 1999 w % (wg IDC)

Rynek olejow silnikowych w Polsce

W duzym stopniu rynek ten jest uwarunkowany dynamicznym wzrostem
popytu na samochody. W 1999 r. wielko$¢ sprzedazy przekroczyta 500 tys. sztuk,
jednak na poczatku 2000 r. dat si¢ zauwazy¢ niewielki spadek popytu w stosunku
do prognoz. Cecha charakterystyczna branzy jest wysoka lojalnos¢ nabywcow
w stosunku do marki (78% nabywcoéw stosuje w swoim samochodzie tylko jeden
olej silnikowy, 92% deklaruje przy nastgpnej wymianie zakup tego samego oleju
co dotychczas). Wérdd gtownych graczy na tym rynku nalezy wymieni¢': Rafinerie
Gdanska (23% udziat w rynku), Mobil (21%), Castrol (14%), Shell (11%), EIf
(9%). Trend, jaki zarysowuje si¢ na tym rynku, to spadek udziatu w rynku Rafinerii
Gdanskiej na rzecz koncerndéw zachodnich. Popyt koncentruje si¢ gldwnie
w duzych miastach. Istotne jest rowniez, ze nabywcy moga dokonywac¢ wyboru
marki oleju jedynie raz, dwa razy w roku, przy okazji jego wymiany, co zwiazane
jest z dodatkowymi ,,kosztami transakcji”. Czgsto rowniez producent samochodoéw
kreuje popyt, wskazujac uzytkownikowi wlasciwy ole;j.

Inni Rafineria Gdanska
22% 23%

EIf
9%
Shell
1% Castrol
14%

Rys. 5. Struktura rynku olejow silnikowych w Polsce

' Raport z badan marketingowych, Analiza sytuacji konkurencyjnej na rynku olejéw silnikowych
w Polsce w latach 1996-98. Charakterystyka popytu na oleje silnikowe wsérod wiascicieli
samochodow osobowych w §rodowiskach wielkomiejskich, Delta Consulting, Bydgoszcz maj 1998.
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Oczekiwania klientow

Podstawa budowania pozycji konkurencyjnej przedsigbiorstwa na rynku jest

szybkie reagowanie na oczekiwania klientoéw. Sprowadza si¢ to do spelnienia przez
kazde ogniwo tancucha nastepujacych warunkow:

ciagtego doskonalenia,

dazenia do eliminacji strat,

wysokiej jakosci,

zwigkszenia kompetencji pracownikow.

Celem jest synchronizacja prognozowanego i realnego popytu z potencjalem

produkcyjnym i logistycznym. Jezeli producentowi sa znane obecne i przyszie
oczekiwania klientow, to moze on tak zaplanowac produkcje i logistyke, aby
uwzgledni¢ wymogi dalszych ogniw tancucha dostaw. Chodzi przede wszystkim
o eliminacj¢ wszelkich nieprzewidzianych zdarzen poprzez stworzenie S$cisle
wspoOtpracujacego systemu, zdolnego do szybkich zmian.
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Obecne wyzwania dla producentéw to przede wszystkim:

krotkie terminy dostaw,

czeste dostawy,

anulowane zamowienia zaktocajace plan,

wymog dostawy w okreslone miejsce i o okreslonym czasie,

skoordynowane dostawy komponentow do linii produkcyjnej klienta,

czeste zmiany ustalonych parametrow produktu,

wymogi prawne, np. w zakresie ochrony srodowiska, opakowan, pochodzenia
SUrOWCOW,

dazenie klientow do zamrozenia cen i zmniejszania marz.

Korzysci z szybkiej reakcji na potrzeby klientow:

duza konkurencyjnos$¢ na rynku, osiagnigta przez potaczenie wysokiej jakosci
obstugi klienta z nizszymi kosztami logistycznymi;

stosowanie konkurencyjnych cen przy zachowaniu odpowiednich marz;
obnizanie kosztéw przez skracanie czasu przetwarzania, zmniejszanie zapasow
buforowych w tancuchu;

optymalne wykorzystanie zasobow produkcyjnych.
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Istota i korzysci z outsourcingu

»94% respondentdéw uczestniczacych w badaniach American Management
Association, przeprowadzonych w 1996 r., przekazato innym firmom co najmniej
jeden rodzaj dzialalnosci (Srednia proba wynosita 9 rodzajow dzialalnosci).”

»Z badan ankietowych menedzeréow przeprowadzonych w 1997 r. wynika, ze
w 2000 r. $wiatowy rynek ustug outsourcingowych bgdzie miatl wartos¢ 282 mld
USD, przy stopie wzrostu wynoszacej 20% w skali rocznej.””

Decyzje — co przekazujemy na zewnqtrz?

Nie powinni§my nigdy przekazywa¢ innym podstawowych umiejetnosci
(potaczenie wiedzy, specjalizacji i technologii, informacji i metod dziatania cha-
rakterystycznych dla danej firmy), gwarantujacych sukces na rynku.

Poziqdany charakter relacji 7 potencjalnym wykonawcq:

e partner strategiczny (prawa: uczestniczenie w podejmowaniu decyzji strate-
gicznych, do nagrody za bardzo dobre wyniki; moze wystapi¢ w przypadku
przekazania kompletnych funkcji lub proceséw na zewnatrz);

¢ dostawca (wykonuje zlecone zadania za ustalong stawke, w przypadku dostaw
komponentéw lub indywidualnych zadan pozbawionych wyraznie strategicz-
nego charakteru).

Na tym etapie podejmowania decyzji konieczne jest:

1. Okreslenie: kto bedzie miat prawo glosu w sprawach dotyczacych alokacji
zasobow, dzialalno$ci operacyjnej, zarzadzania i planowania strategicznego?
Zewnetrzny wykonawca ma prawo glosu w dwoch pierwszych obszarach,
przedsigbiorstwo macierzyste — nadzoruje decyzje, zachowuje decydujacy glos
w wigkszos$ci spraw zwiazanych z zarzadzaniem i strategia.

2. Okreslenie okresu obowiazywania umowy i daty jej wygasnigcia (zwykle okres
do 3 lat; moze by¢ dluzszy jesli relacje z zewngtrznym wykonawca beda
o charakterze strategicznym (np. kontrakty IBM w zakresie ustug informatycz-
nych sa zawierane na 5 lat).

Analiza kosztow i korzysci:

e glownie analiza finansowa (obecne i przyszte koszty dzialan bedacych przed-
miotem outsourcingu);

e zbadanie zaleznosci migdzy obecng efektywnoscia obszaru, ktory firma zamie-
rza przekaza¢ zewngtrznemu partnerowi, a jej pozadana wielko$cia (okreslenie
spodziewanych korzysci jako oszczednosci finansowych, krotszego czasu
wykonania, wyzszej jakosci);

2 American Management Association 1997.
P KPMG, 1997.
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o okreslony sposob kalkulacji kosztow, tzn. ustalenia ich poziomu na podstawie
tancucha wartosci (dziatania w obrgbie tancucha to: zakup materialow i kom-
ponentdw, ich przetworzenie, montaz, sprzedaz, dostarczenie na rynek i serwis,
a takze zarzadzanie personelem, badania i rozwoj oraz finanse, metoda activity-
based costing, ABC. Przy zastosowaniu tej metody mozna oceni¢ o ile spadna
wszystkie koszty nie tylko w dzialach, ktére maja by¢ przedmiotem
outsourcingu, lecz takze we wszystkich innych dziatach firmy, jak ksiggowos¢,
projektowanie, kadry, produkcja itp.;

e analiza potencjalnego ryzyka; jesli spodziewane korzysci sa niewielkie w po-
rownaniu z ryzykiem, przekazanie na zewnatrz waznych (cho¢ nie podsta-
wowych) dziatan moze podwazy¢ reputacje firmy na rynku, jesli dany partner
zawiedzie.

Wybdr partnera:

e znalezienie wlasciwych kandydatéw, przy wykorzystaniu wszelkich
dostepnych zrédet (takze prywatnych);

e zawezenie listy kandydatow do maksymalnie 10;

e opracowanie charakterystyki idealnego wykonawcy:

o podstawowe kwalifikacje, np. solidna reputacja, wyniki, zawodowe kwali-
fikacje kierownictwa, kondycja finansowa;

o dodatkowe kwalifikacje, np. zaufanie do kandydata, jego dyskrecja, szcze-
g0Iny rodzaj wigzi, zgodnos$¢ kultur organizacyjnych oraz gotowos¢ dziele-
nia si¢ specjalistyczna wiedza najwyzszej proby (ww. cechy sa trudniejsze
do weryfikacji);

e cena za ustugi: poroOwnanie z innymi potencjalnymi partnerami. Jesli cena jest
znacznie nizsza od pozostatych — nalezy zbada¢ przyczyne;

o doktadna i prawidtowa analiza cenowa powinna wykazac, czy wysoko$¢
stawek podana przez zewngtrznego wykonawce nie podwaza jej sensu, tzn.
czy uwzgledniajac ceng ustug przysziego partnera outsourcing doprowadzi
do obnizki kosztow;

o decyzja o przystapieniu do transferu zasobow do firmy wykonawcy zew-
netrznego — koniecznos¢ wyznaczenia menedzera procesu (zadanie: nadzor
catego przedsigwzigcia, w tym S$cista wspotpraca z gldwnym ksiggowym
zewngtrznego wykonawcy);

o po powyzszej analizie pozostawienie 2—-3 firm i zaproszenie zespotu ksig-
gowych do przedstawienia zespotowi projektu formalnych propozycji;

o postawienie zewng¢trznemu wykonawcy nastgpujacych pytan:
= jakie jest stanowisko kandydata w sprawie zatrudnienia wigkszoS$ci

dotychczasowych pracownikow przekazywanego wydziatu?
= jaki procent zleconych ustug wykona firma kandydata, a jaki zleci
swoim podwykonawcom?
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Negocjacje:

e moga si¢ odbywac w kolejnosci lub rownolegle z poprzednia faza;

e jezeli ze wstepnie wybranym partnerem nie uda si¢ sfinalizowaé negocjacji we
wszystkich istotnych zagadnieniach, to wczesniej powotany zespot powinien
zajac sig¢ zagadnieniami, ktorych nie rozwiazano uprzednio i odpowiedzie¢ na
pytania:

Ktorzy pracownicy odchodza z firmy, a ktorzy zostaja?

Jaka czg$¢ sprzetu zostaje w firmie, a jaka zostanie przekazana partnerowi?

Jak mierzy¢ standard wykonania kazdej przekazanej ushugi?

Jak postgpowaé w przypadku naruszenia tych standardow?

Jakie beda ceny i warunki ptatnosci?

Jaki beda ogolne zasady i warunki cywilnoprawne, handlowe itp.?

O O O O O O

W tej fazie najwazniejsza rolg odgrywaja czlonkowie zespolu, doswiadczeni
w prowadzeniu negocjacji, oraz eksperci z zewnatrz (np. doradcy ds. outsourcingu
i prawnicy). Negocjacje powinny si¢ odbywac na zasadzie partnerstwa opartego
na kooperacji. Negocjatorzy musza pamigta¢ o tym, ze ,,druga strona” stanie sig
wkrétce partnerem firmy. Negocjowanie z pozycji sily, zakonczone wynikiem
,wygrany-przegrany” doprowadzi w koncowym rachunku do przegranej obu stron,
poniewaz trudno w tej sytuacji liczy¢ na prawdziwe partnerstwo w przyszlosci
a strona, ktéra ,,przegrata” w negocjacjach, bedzie miata wszelkie bodzce do rene-
gocjacji porozumienia w przysztosci lub do obnizenia jakosci ustug.

Transfer srodkow lub zasobow:

e po podpisaniu umowy — faktyczny proces outsourcingu;

e poczatkowy okres okreslany jest mianem przejsciowego (specyfika tego okresu
polega przede wszystkim na szybkosci dziatan);

e najwazniejsze zagadnienie — postgpowanie z pracownikami, ktorych outsourcing
dotyczy; w ciagu 24 godzin od powiadomienia o przekazaniu dzialu partnerowi

z zewnatrz kierownictwo firmy powinno przedstawi¢ propozycje trzem grupom

pracownikow:

o tym, ktorzy pozostang w firmie na innych stanowiskach (moga oni dofa-
czy¢ do zespolu ds. procesu lub wykorzysta¢ swoje kwalifikacje w innych
dziatach);

o tym, ktorzy przejda do firmy partnera (powinni oni spotkac si¢ z przed-
stawicielami na ogdlnym zebraniu, gdzie otrzymaja informacje o metodach
pracy, mozliwo$ciach rozwoju kariery, szkoleniach, warunkach ptacowych,
czy dodatkowych szkoleniach);

o tym, ktorzy zostana zwolnieni (jako jedyni poczuja w pelni negatywne
skutki outsourcingu) — tej grupie nalezy zagwarantowaé fachowe porad-
nictwo, godziwa odprawe finansowa i dodatkowe $wiadczenia na poszuki-
wanie pracy.
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Wsrod innych probleméw mozna wymienic: logistyke fizycznego przeniesienia
sprzgtu, transfer licencji na korzystanie z programow, kontrakty z konserwatorami
oraz decyzj¢ o roztozeniu w czasie ,,przeprowadzki”.

Zarzqdzanie relacjq z partnerami:

Powotanie w obydwu firmach ,,specjalnych komisji”, ktorych obowiazkiem jest
ogo6lne nadzorowanie wspotpracy (nadrzedne w stosunku do menedzera procesu,
gléwnego ksiggowego czy mistrza projektu), terminy spotkan — przez pierwsze po6t
roku, co miesiac, potem rzadziej, co kwartat.

W czasie trwania wspolpracy konieczna jest analiza wynikéw i korekta
obejmujaca: kontrolowanie, analizowanie, ocenianie i potencjalne modyfikowanie
(zwlaszcza w momentach radykalnych zmian na rynku lub w branzy). Gtéwnym
celem jest okreslenie, czy zwiazek przynosi nam korzys$ci oraz jakie nalezy przyjac
procedury postgpowania w przypadku powstawania problemow.

Procesy opisane powyzej zachodza w Polsce jeszcze w ograniczonym zakresie.
Uzaleznione jest to od poczucia bezpieczenstwa partneréw oraz zbiezno$ci ich
kulturowego i technologicznego rozwoju.

Wspolpraca Spedpol-Optimus

e Optimus podejmuje decyzje o outsourcingu dziatalnosci spedycyjno-transpor-
towej, podjecie wspdlpracy z jedna z firm o powyzszym profilu.

¢ Problemy Optimusa z realizacja zlecen w zwiazku z szybkim rozwojem branzy
IT i koniecznoscia przyjmowania zlecen do godzin wieczornych, dotychcza-
sowy partner nie nadaza za wzrastajacym popytem i oczekiwaniami klientow.

e Maj 1998 r. — rozmowy o wspolpracy Spedpolu z Optimusem.

e 1998 r. — informatyzacja Spedpolu, restrukturyzacja (zmniejszenie jednostek
rejonu z 30 do 18), dynamiczny wzrost regularnych polaczen bezposrednich.

e Wspolne opracowanie bardziej efektywnego systemu dystrybucji, dziatajacego
w oparciu o dwa Centra Dystrybucyjne w Nowym Saczu i Bydgoszczy
(podstawa do tworzenia nowego rozwigzania bylo posiadanie przez Spedpol
bardzo dobrze rozwinigtej sieci 18 terminali zlokalizowanych w najwigkszych
osrodkach gospodarczych na terenie Polski i dziatajacej w oparciu o codzienne,
regularne potaczenia pomig¢dzy terminalami oraz dysponowanie przez obu par-
tnerow zintegrowana siecia informatyczna we wszystkich swoich jednostkach
na terenie Polski).

e Listopad 1998 r. — podpisanie umowy.

e Poprawa efektywnosci zarzadzania zapasami w catym procesie gospodarczym
Optimusa uzalezniona byta od ,,czaséw krytycznych” zdefiniowanych w po-
przednim systemie sprzedazy i w systemie dystrybucji produktow. Zapasy
generowane byly zarowno w magazynach Optimusa, jak i w calej sieci deta-
licznej. Systematyczny spadek cen w branzy komputerowej wymuszat podjecie
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dziatan minimalizujacych straty z tytulu zamrozonego kapitatu w catym tancu-
chu logistycznym, jak i potrzebg respektowania oczekiwan klientow prowa-
dzacych sprzedaz detaliczng. W ramach pierwotnego systemu dystrybucji,
uwzgledniajacego niekorzystne usytuowanie Nowego Sacza wzgledem miejsc
dokonywania zakupow (Polska Potudniowo-Wschodnia, niedogodne szlaki
komunikacyjne) aktywna sprzedaz umozliwiajaca otrzymanie zakupionego
towaru nastgpnego dnia prowadzona byla tylko do godziny 13.00. Krytycznie
wygladal rowniez czas potrzebny na wykonanie czynnosci administracyjnych,
sprzedazy i przygotowania przesylek, gdyz czynnosci te musiaty by¢ wykonane
do godziny 15.00, kiedy to nastgpowal wyjazd $rodkéw transportowych do
sortowni firm spedycyjno-transportowych. W praktyce oznaczato to, ze wigk-
szo$¢ sprzedanych towaréw wysylana byta dopiero nastgpnego dnia. Optimus,
realizujac potrzebg zredukowania odlegtosci do swoich klientow, utrzymywat
dodatkowe sktady w 5 miejscowosciach na terenie Polski. Powodowato to nie
tylko tworzenie ,kosztotworczych” zapasow, ale rowniez wymierne straty po
stronie sprzedazy ze wzgledu na czgste luki asortymentowe wynikajace z trud-
no$ci prognozowania popytu i brak elastycznosci.

e Stworzenie przez Optimus mozliwosci dokonywania zakupow i skladania
zamoOwien poprzez Internet przy uzyciu programu Partner jeszcze bardziej
obnazyto wady systemu dystrybucji. Program ten umozliwit nie tylko redukcjg
rutyn administracyjnych, ale rowniez pozwolil zmierzy¢ rzeczywiste czasy
generowania i sktadania zamoéwien. Okazato si¢, ze rynek oczekuje szybkich
zmian w logistyce dystrybucji.

e Stworzenie nowego systemu dystrybucji w firmie Optimus SA w oparciu
o system Spedpolu: wydtuzenie czasu przyjmowania zlecen do 21.00 (przy
dostawie nastgpnego dnia) bez potrzeby utrzymywania sktadéw regionalnych;
duze znaczenie powyzszej zmiany ze wzgledu na kumulacje zakupéw w pun-
ktach sprzedazy detalicznej w godzinach 15.00-18.00.

Mimo niekorzystnej lokalizacji Nowego Sacza pod katem logistyki dystrybucji,
okazato sig, ze bez zadnych dodatkowych nakladow istnieje mozliwo$¢ adaptacji
sieci Spedpolu do wspdlnie opracowanego projektu. Sie¢ Spedpolu oparta jest
na codziennych, regularnych potaczeniach bezposrednich pomigdzy terminalami.
W tym przypadku wykorzystano potaczenia bezposrednie z Rejonow Spedpolu w
Bydgoszczy, Krakowie i Lodzi. Wybor Nowego Sacza na Centrum Dystrybucyjne
uwarunkowany byt czynnikami historycznymi (siedziba spotki, koncentracja
specjalistow i mocy produkcyjnych, itp.), a wybdr Bydgoszczy podyktowany byt
konieczno$cia redukcji odleglosci do klientow zlokalizowanych w Polsce Pin. i do
miejsc zaopatrzenia w produkty nie wymagajace dalszego przetworzenia, jak np.
monitory czy drukarki (§rednio skrocono ten dystans w stosunku do Nowego Sacza
o ok. 500 km przy kazdej dostawie).

Oparcie dziennej sprzedazy na dwoch odleglych Centrach Dystrybucyjnych
mozliwe bylo dzigki programowi Partner, ktory automatycznie dokonuje wyboru
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magazynu, skad sprzedawany jest towar i uwzglednia godzing dokonania fizycznej
sprzedazy. Do godziny 17.00 nie ma znaczenia skad jest dostarczany towar. Po tej
godzinie wybor magazynu uzalezniony jest od odleglosci siedziby klienta od
lokalizacji Centrum Dystrybucyjnego. Program ten umozliwia rowniez kontrole
stanow magazynowych i koordynuje potrzeby ich biezacego uzupelniania.

Aby zrealizowa¢ ten projekt nieodzowna stata si¢ obecno$¢ Spedpolu juz na
etapie czynnosci wykonywanych w Centrach Dystrybucyjnych.

W fazie dystrybucji towarow, kazda transakcja pomigdzy dystrybutorem,
firma spedycyjno - transportowa i odbiorca dodaje kosztow, np.:
e sprzedazy,
e opracowania zamowien,
e przygotowania towarow do wysyiki,
e sporzadzania dokumentacji przewozowej,
e zarzadzania zapasami,
¢ kontroli finansowe;j / ptatnosci,
e pozyskiwania, analizowania i udzielania informacji.

Zaden z tych kosztéw administracyjnych nie dodaje wartoéci ostatecznemu
produktowi czy ustudze dla klienta. Juz w trakcie tworzenia projektu okazato sig, ze
wiele czynno$ci magazynowych jest dublowanych zaréwno przez Spedpol w swoich
terminalach, jak i Optimus w miejscach kompletacji przesytek. Ich redukcja
wskutek zastosowania rutyn oraz dodatkowego oprogramowania przez Spedpol
w Centrum Dystrybucyjnym zaowocowata dodatkowo korzyscia dla obu partnerow
i catego projektu. Wczesne, wzajemne pozyskiwanie kluczowych informacji przez
obu partnerow spotggowato jeszcze skuteczno$¢ catego projektu.

Korzysci:

o skrocenie czasu realizacji zlecenia (N = 35.000 przesylek — 98,36% przesytek
dostarczano nastgpnego dnia);

e prowadzenie aktywnej sprzedazy nawet do godziny 21.00, z terminem dostawy
nastgpnego dnia;

e mozliwo$¢ sktadania zlecen bezposrednio przez Internet;

e likwidacja sktadow regionalnych przez Optimusa;

e spadek liczby zatrudnionych w dziale sprzedazy Optimusa;

o zwigkszenie wskaznika rotacji zapasow o 21,9% w ciagu roku;

e obnizenie udzialu kosztoéw logistycznych w kosztach ogétem firmy Optimus

o0 17,4% w ciagu 1 roku, przy czym spadek warto$ci zamrozonego kapitatu

w analizowanym okresie wyniost az 23,4%;

e dostawy towaru w nastgpnym dniu liczac od chwili jego zakupu/sprzedazy,
uszlachetnienia czy naprawy;

e mozliwo$¢ wplywu i kontroli przez wszystkich uczestnikow tancucha logi-
stycznego (Optimus, odbiorca, Spedpol) na przebieg transakcji dokonywanych
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w jej obrgbie, miedzy innymi poprzez system monitorowania przesylek
w Internecie i cykliczne raporty elektroniczne.

Wspolpraca Spedpol — Shell

1)

2)
3)

4)

Wspoltprace wymienionych firm mozna krétko opisac nastgpujaco:

1999 — obstuga Shella w zakresie magazynow i przewozoéw migdzynarodo-
wych przez zewngtrzng firmg transportowo-spedycyjna;

1999 — audyt wewngtrzny w Shellu, konieczno$¢ zmiany kooperanta;

1999 — luty ogloszenie przetargu, warunki, m.in. kryteria doboru i oceny pod-
wykonawcow, polityka w zakresie bezpieczenstwa i higieny pracy, mozliwosc¢
elektronicznej wymiany danych, zakres ubezpieczenia;

30.06.1999 — podpisanie listu intencyjnego migdzy Spedpolem i Shellem;
1.10.1999 — rozpoczgcie wspolpracy.

Procedura obstugi:

pobieranie faktur i dokumentéw wydania towaréw, tworzonych w systemie
Shella przez wyspecjalizowany serwer Edipolu (firma wdrazajaca systemy
EDI),

przejécie dokumentow przez firewall do systemu informatycznego Spedpolu,
druk faktur i dokumentéw wydania towaréw dla klientow Shella przez
Spedpol,

pod koniec dnia przestanie droga elektroniczna raportu ze Spedpolu do Shella.
Korzysci:

skrocenie czasu realizacji zlecenia do 1 dnia;
3%

Otego samego dnia
M nastgpnego dnia

97%
uproszczenie systemu obiegu dokumentéw (dokumenty elektroniczne), faktura
spelnia rowniez funkcj¢ dokumentu wydania z magazynu (nie jest potrzebny
dokument zlecenia);
koncentracja dystrybutoréw na ich dziatalnosci (Spedpol przewozi przesyiki,
w poprzednim systemie — dystrybutorzy odbierali przesytki z magazynu Shella);
przejecie gospodarki magazynowej przez Spedpol;
utworzenie przez Spedpol specjalnej aplikacji EDI opartej na Internecie jako
rozwigzanie dedykowane Shellowi;
podziat kosztoéw utworzenia nowego systemu migdzy partnerow;
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e spadek liczby nieprawidtowosci w wyniku rezygnacji z funkcji przepisywania
(faksow, zamowien);

¢ mozliwo$¢ $ledzenia drogi przesyiki;

o lepszy serwis (dostawy do dystrybutorow realizowane przez samochody
Z rampa);

e lepszy serwis posprzedazny;

e mozliwos¢ liczenia kosztow transportowych w Shellu w zaleznosci od rodzaju
dziatalnos$ci (odrebne faktury wystawiane przez Spedpol).

Zakonczenie

W referacie na przyktadzie konkretnych przypadkéw wspotpracy (Spedpol —
Optimus, Spedpol — Shell) wskazano, jak budowanie zaufania migdzy partnerami
(operator logistyczny — klient) ma wptyw na konkurencyjnos$¢ przedsigbiorstw
uczestniczacych w tancuchu dostaw. O rozwoju zwiazkow partnerskich decyduje
w duzym stopniu dynamika wzrostu okreslonej branzy. W tym przypadku zaréwno
branza IT, jak tez motoryzacyjna charakteryzuja si¢ powyzsza cecha. Mozliwosci
wspotuczestniczenia operatora logistycznego w tym procesie uzaleznione sa od
jego zdolno$ci do adaptowania w swojej organizacji szybkich zmian, pozwala-
jacych na zaoferowanie nowoczesnych produktéw, oczekiwanych na rynku. Szybki
proces informatyzacji Spedpolu polaczony z restrukturyzacja firmy stal si¢ czyn-
nikiem zwigkszenia pozycji konkurencyjnej. Czynnik sukcesu i przewagi Sped-
polu, jakim jest dysponowanie siecia regularnych bezposrednich potaczen migdzy
18 terminalami, na ktére nakltada si¢ sie¢ informatyczna, umozliwil nawiazanie
partnerskiej wspotpracy z Optimusem i Shellem. Dziatania powyzsze byly realne
wowczas, kiedy pojawita si¢ wysoka sklonno$¢ do outsourcingu partnerskiego
wsrod wymienionych firm, jak rowniez wzrosly oczekiwania klientow. W rezultacie
partnerzy uzyskali wymierne korzysci w zakresie obnizenia kosztow logistycz-
nych, a takze doswiadczenie w budowaniu zwiazkdéw partnerskich, opartych na
zaufaniu, gdyz podzielono si¢ ryzykiem i zyskiem.
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