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AZ ERTEK NYOMABAN

Az ,,érték* a modern vallalatvezetés egyik kulcsszava. A legtobbszor a tulajdonosok és a vevok
szamara elGallitott értékrol beszéliink, de az is vilagos, hogy az elobbi novekedéséhez az utébbin
keresztiil vezet az Gut. Kovetkezésképpen a fogyasztok szamara eléallitott értéknek kozponti
szerepe kell, hogy legyen a vallalatok vezetésében és miikodésében. Ennek megvalosulasat
hatékonyan segitheti az értéklanc modszer, amelynek alkalmazasaval a vallalatok feliilvizsgal-
hatjak és mélyrehatéan elemezhetik sajat iizleti folyamataikat, valamint iizletagukban betoltott

szerepiiket. A cikkbol nemcsak a médszer elméleti alapjai ismerhetok meg, hanem két konkrét

vallalati példa bemutatasa révén az alkalmazas lehetséges médja is.

Amikor 1987-ben D. Whitwam lett a Whirlpool
vezére, a cég éppen reménytelen iszapbirkdzast
folytatott az észak-amerikai konkurenseivel.
Whitwam elhatdrozta, hogy minden véltoztatdsra
hajlandé lesz a jovébeni biztonsdgos novekedés
érdekében. ,,Rendbe tehette volna“ a céget kolt-
ségcsokkentéssel és operativ véltoztatdsokkal is,
de ennél nagyrator6bb utat vdlasztott: a vilag-
piaci attorés érdekében a két vidékies, fedezet-
vezérelt vallalatbdl egységes, veviorientalt céget
hozott 1étre.

Whitwam szerint még mindig tilsdgosan
sokan vezetik a véllalatukat a régi, regionalis, a
vevéi igények kielégitése szempontjabdl nem
megfelelé moédon. ,,A mi stratégidnk arra a
feltételezésre épiil — vallja egy vele késziilt inter-
juban —, hogy a vildgszinvonalu koltség és a
mindség csak a kiiszob, a belépddij a kiizddtérre.
A gy6zelem érdekében az aron kiviil a vevének
még adnunk kell valamit, hogy a Whirlpool mel-
lett dontson. Ezt csak gy tehetjiik meg, ha min-
denkinél jobban megértjiik a vevét, és aztdn ezt a
tuddst elsérangt terméktulajdonsagokka, szolgal-
tatdsokka alakitjuk at. A célunk az, hogy a vevé
azért véalassza a Whirlpoolt, mert a termékeinek
nagyobb az értéke mint a versenytdrsai¢. Ez sza-
munkra azt jelenti, hogy tjra kell gondolnunk az
tizlet alaptermészetét és az iizleti folyamatain-
kat.* Az eredmény: az 4j Whirlpool diktdlja a
tempot és az drakat a haztartasi késziilékek vilag-
piacén.
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Mindez azt jelenti, hogy ma egy véllalat, ha
,,8lve akar maradni®, ezt csak a vevékre vald
koncentraldssal érheti el. Csak a vevdi igények
megértésére ¢s kielégitésére irdnyuld kitartd és
intenziv eréfeszitések vezethetnek attorést jelen-
t6, tartdés vevsi hliséget biztosité termékek és
szolgaltatdsok megjelenéséhez. S itt nemcsak
arrdl van sz, hogy ezzel a piacon tartds verseny-
elényokre tehetnek szert, hanem arrdl is, hogy ha
értéket tudnak adni a vevlknek, csak akkor tud-
nak értéket produkdlni a szervezet miikodésében
érintett tobbi érdekcsoportnak (stakeholders): a
tulajdonosoknak, (vagyongyarapodast), az alkal-
mazottaknak (biztos munkahelyet és jovedel-
met), a szallitéknak (fizet6képes keresletet), a
kormaényzatnak (adébevételeket) és igy tovabb.

Meg kell tehdt érteni, mit is akarnak val6ja-
ban a fogyasztdk, olykor , ki kell taldlni* ]
értékeket €s ki kell alakitani az eldéllitasukhoz
vezetd folyamatot.

Hogyan lehet ezt megvaldsitani?

A gyakorlatban sikeresnek bizonyult egyik meg-
oldasi lehet6ség az, ha feliilvizsgaljuk és meg-
Ujitjuk az tizleti folyamatokat. Ehhez hasznos
segitséget nyijthat az értéklancelemzés. Ez a
diagnosztikai médszer a véllalati elemzémunké-
ban csak az utobbi években kezdett tért hdditani,
azzal parhuzamosan, ahogy az értékek szerepe
felértékelddott a vezetk gondolkoddsdban. Az
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értéklanc mddszer alkalmazasdval ugyanis meg-
valaszolhatok olyan stratégiai kérdések mint —
példaul —, miképpen lehet az lzleti folyamatok
megujitdsdval még tobb értéket eldallitani a
vevk szdmdra; hogyan lehet megalkotni a hol-
nap igényeit kiszolgdlé folyamatokat és ezaltal
mego0rizni, esetleg tovdbb erdsiteni a véllalat
piaci pozicidit; milyen tevékenységekkel célszert
a véllalatnak magdnak foglalkoznia és hol kell
partnereket keresnie, stratégiai szdvetségeket
kotnie.

Cikkiikben el§szor roviden bemutatjuk az
értéklanc mddszer lényegét, majd két gyakorlati
példat ismertetiink arra vonatkozdan, hogy mi-
képpen lehet az értékteremt6 folyamatokat krea-
tiv mddon megujitani.

Az értéklanc modszer bemutatasa

A modszer legismertebb véltozatdnak alapele-
meit Michael Porter dolgozta ki abbdl a feltétele-
z¢€sbdl kiindulva, hogy a piacgazdasagban min-
den véllalat fontos célja, hogy az iigyfelei sza-
mara értéket allitson eld. Ebbol kovetkezben egy
vallalat miikodése olyan egymast kovetd belsd
tevékenységek sorozataként, lancolataként {rhatd
le, amelyeket a szervezet ezen érték eldallitdsa
érdekében végez el.

Porter alapmodellje kilenc értékteremt6 belsé
tevékenységre (funkciéra) bontja fel a véllalatot,
amelybdl o1 elsddleges, négy pedig tamogato
tevékenység (/. dbra). Az elsddleges tevékeny-
ségek a kovetkezdk: (1) a termeléshez sziikséges
inputok biztositdsa, (2) az alapanyagok feldolgo-
zasa (termelés), (3) a feldolgozott termékek ki-
szallitdsa, (4) marketingje és (5) szervizelése. A
tdmogatd tevékenységek az elsédleges tevékeny-
ségeket egészitik ki, kozéjiik tartozik a (6) be-
szerzés, a (7) technolégiai fejlesztés, az (8) em-
beri er6forrasok menedzselése, valamint a (9)
vallalati infrastruktira, amely magédban foglalja
példaul a vezetést, a tervezést, a pénziigyeket és
az elszdmoldst.

Egy véllalat értéklancét Ggy allithatjuk 6ssze,
hogy pontosan rogzitjiik az tizlet f6folyamatat
alkoté elsddleges tevékenységeket, azok 1d6beni
sorrendjét, majd meghatdrozzuk a tdmogatd tevé-
kenységeit, végiil részletesen definidljuk az egyes
lancszemek tartalmat és jellemzdit.

Az értéklanc nemcsak egy vdllalatra, hanem
tobb céget magaban foglalé iizletigra is értel-
mezhetd. Ez esetben az lizletag értéklancanak
egyes ldncszemeit az tizletdg vallalatai alkothat-
jak. Az els6k a szallitok, akik a késztermék elddl-
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litdinak tovabbitjdk a nyersanyagokat és alkat-
részeket, 6k az értéket tovabb novelik, majd a
kovetkezd [épcsGben a kereskeddk jarulnak hoz-
zd a termék avagy szolgdltatas értékének gyara-
poddsahoz, amely végiil a végsé felhasznaléhoz
keriil.

Ahhoz, hogy egy szervezet ily mdédon mo-
dellezett értéklancat az innovacios és mas straté-
gial dontések eldkészitésében sikerrel alkalmaz-
zuk, nem elégséges csak a vizsgalt cég belsd
folyamatainak atlatdsa, tisztdban kell lenni azon
lizletdg , természetével” is, ahol az mikodik vagy
mikodni kivan, Az iizletdgban végbemend alap-
vetd valtozasok ugyanis meghatirozo befolyédssal
lehetnek a vallalat értékteremt$ folyamatdra: az
eléallitott érték nagysdga akkor is megvaltozhat,
ha maga a véllalat teljességgel valtozatlan marad.

Az egyes piacok vezet6 vallalatai képesek
arra, hogy a sajat értéklancukat vagy az iizletdg
értéklancat kreativ mddon dtalakitsak, és ezzel
egyfeldl noveljék az elballitott érték nagysdgat,
madsfeld] a piacon (j jatékszabalyokat teremtse-
nek, megel6zve a versenytarsaikat.

«  Ertéklanc a tankonyvkiaddsban

A fenti gondolat szemléltetéséhez elsGként az
USA konyvkiaddi lizletdgdt és annak egy, egye-
bek kozott a felsGoktatasban hasznalt tankonyvek
kiadasdval foglalkozé dridsvallalatat vessziik ala-
pul. A konyvek piacén altaldban a kereslet mér-
sékelt novekedése a jellemz6. Az iizletdgak egyik
nagy szegmensében, az egyetemi és féiskolai
tankonyvek kiaddsdban azonban a forgalom stag-
naldsdra lehet szamitani. Ez a tevékenység nye-
reséges ugyan, de a szamottev$ nagysagl profitot
erésen veszélyezteti a hasznalt tankonyvek piacd-
nak béviilése. Az az altaldnos nézet, hogy ez az
0] tankonyvek magas dranak, valamint a hasznalt
tankonyvek novekvé forgalmanak és ligyes mar-
ketingjének egyenes kovetkezménye. A felsorolt
tényezOk hatdsara az lizletdg oriascégeinek pozi-
cidja megingott, és a kilatasaik sem kedvezdek.
Csokkenteni kezdték hat a dolgozdik szdmat,
hogy takarékoskodjanak a munkaerdkoltségek-
kel. A nagyobb cégek Osszevontdk, egymasba
olvasztottdk kiilonféle miveleteiket, hogy elérjék
a kell6 méretgazdasdgossdgot. Az lizletigban
végbemend valtozasi folyamatok koziil meg kell
még emliteniink azt is, hogy a korszerd szdmi-
tastechnikai és tavkozlési technoldgidknak ko-
szonhetéen ) modjai jelentek meg a termékek
elddllitdsanak és a fogyasztdkhoz valé eljuttata-
sanak. Az uj technoldgidk segitségével ugyanis
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egészen mas modon és hatékonysdggal lehet a
vevdk igényeit kielégiteni, mint a hagyomanyos
elosztdssal.

A tankonyvkiadas példdnkban szerepld val-
lalatdnak iizleti folyamatat olyan 1épéssorozat-
ként jellemezhetjiik, amely meghatdrozott jartas-
sagot €s szakértelmet igényld, egymashoz kap-
csolddd tevékenységekbdl dll. E tevékenységek-
bél allithaté 6ssze a tankonyvkiadds alabb bemu-
tatott értéklanca.

» Az elsG lancszem a kéziratok beszerzése. 1de
tartozik a kéziratok modszeres felkutatdsa, eset-
leg a potencidlis szerz6k tevékenységének kove-
tése, a szerzOk megbizasa. Ez a szakasz az érték-
lanc legkoltségesebb és egyben a legnagyobb
bizonytalansdgot hordozé ldncszeme.

« A masodik 1épés a kézirat szerkesztése. Egy
tipikus kiaddénal a szerkesztési munkamenet akar
két évet is igénybe vehet, de a szerkesztSk ennél
rovidebb idStartamot is kitizhetnek. Kezdetben a
szerz egylittmiikodik a szerkesztével, de ahogy
a kézirat a szerkesztéstdl a gyartasi szakasz felé
halad, a kéziratrdl valé gondoskodas atkeriil egy
masik, a vallalaton beliil dolgozé szerkesztd ke-
zébe. Ez nemcsak bonyolitja a munkat, hanem a
konyvért valo felelGsség, az esetleges bukas fele-
16sének megéllapitdsat is megneheziti.

»  Mindezek utdn kovetkezik a gydrtdsi szakasz.
A munka ekkora mdr futdszalagszertivé valik.
Megmondjdk a nyomdanak, hogy hany konyvet
akarnak kinyomtatni, megadjdk a kivénatos ko-
tési tipust, a sziikséges szinek szdamat. A nyomda
kozli a koltségeket, majd megtorténik a szedés,
elkésziilnek a klisék, kovetkezik az ivek adago-
lasa és levagasa, az oldalak Osszeftizése. Mire a
konyv ,lekeriil a futészalagrol”, igencsak draga
termékké valik. Ez a kiaddt arra 6sztonzi, hogy
minél nagyobb példanyszamot allitson eld, vala-
mint a konyvben a téma Gsszes vonatkozasat
megjelenitse, hogy azt minél tobben megvegyék.
Az eredmény: sdlyos és draga kotet. A gydrtasa a
legkedvezdbb esetben is legaldbb nyolc-tiz hetet
vesz igénybe.

» Ha kész a konyv, akkor az értékesités és az
elosztas kovetkezik. A konyv eladdsa érdekében
megfeleld eszkozoket kell bevetni, hogy beve-
zessék azokat a vezet$ egyetemeken, valamint
donteni kell a tankonyvek elosztasi modjardl.
Mindkettdt bonyolitja az, hogy a kényvek sorsé-
nak eldontése és a felhaszélasuk az év meghaté-
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rozott idépontjaban torténik. Neheziti a helyzetet,
hogy a végsé dontést a vasdrlasrél a hallgatd
hozza, aki — ha Ugy gondolja, hogy el6adasjegy-
zetek vagy hasznalt konyvek formédjédban olcséb-
ban ugyanolyan értékhez juthat — nem veszi meg
a konyvet.

« Az utolsd szakasz a tankonyvek dtdolgozdsa,
aktualizaldsa. Az utébbi években a tankonyvek is
gyorsabban elavulnak, a frissitési ciklus 6t évrdl
két-harom évre rovidiilt.

Az iizletagban lejatszodd fentebb emlitett vélto-
zdsok arra késztették a példdnkban szerepld vil-
lalatot, hogy piaci poziciéi megdrzése érdekében
1) megoldasokat keressen. A cég vezérigazgatd-
janak megfogalmazdsa szerint a cél az volt, hogy
a fogyaszt6i igényeket Uj és kreativ mddszerek
alkalmazdsaval elégitsék ki. Az iizletdg egyik
meghatdrozé trendjére, a szamitdgépes technolé-
gia térhdditasara €pitve, és a legnagyobb kocka-
zatot hordozd tevékenységek (kéziratok kivéalasz-
tdsa, megrendel6k megkeresése, elosztas) fej-
lesztését megcélozva, a vallalat Gjragondolta
tizleti folyamatat — azaz értéklancat —, és kialaki-
tott egy folyamatosan fejlesztett és bdvitett elekt-
ronikus adatbézisra épiilé kiaddi rendszert. En-
nek az a lényege, hogy az egyetemi ¢s féiskolai
oktatdk az egyre novekvd szamitdgépes adatba-
zisbdl valogatjak 6ssze egy-egy konkrét kurzusra
a megfeleld tananyagot, amit sajat anyagaikkal,
magyardzataikkal is kiegészithetnek, és az igy
osszeallitott ,,csomagot” nyomtatjak és sokszoro-
sitjdk a hallgatok szdmdra.

A tankonyvkiadas értéklanca a kovetkezdképpen
ujult meg:

« A kéziratok bizonytalan ,,megérzések* alap-
jan torténd beszerzése helyett a tantdrgy oktatdja
(vagyis az a személy, akinek meghatdrozo a be-
folydsa a leend$ vdsarldkra) a kiadd tigynokével
egyiittmiikodve Osszedllitja a tantirgy oktatasa-
nal felhaszndlni tervezett tankonyv tartalmat,
kivédlogatja az adatbdzisbdl a kivdnt anyagokat,
cikkeket, tanulmadnyokat, ezekhez hozzateszi a
sajat tanulmanyait, az oktatast segité magyaraza-
tokat, hivatkozdsokat, igy egészitve ki a torzs-
anyagot.

* A miésodik lancszem a gyartds: el6tte elmarad
a hosszadalmas, a felel8sség atharitasat lehet6vé
tevd tobblépesds belsd szerkesztés. Egy minta-
masolat késziil a professzornak, majd ennek j6-
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vahagydsa esetén a kurzus 1étszdmanak megfe-
lelé mennyiség Ot-tiz nap alatt kinyomtathaté és
sokszorosithatd az oktatdsban részt vevdk létsza-
ménak megfeleld példanyszdmban. A gydrtas
lényegesen olcsdbba valik, hiszen a konkrét kur-
zushoz nem sziikséges tananyagok nem keriilnek
a kotetbe, és felesleges példdnyokat sem nyom-
tatnak. A kotet kivitelezése elmarad ugyan a ha-
gyomdnyos iizleti folyamatban eldallitott szak-
konyvekétdl, de a megcélzott féiskolai és egyete-
mi hallgatdi részlegnek ez kevésbé fontos érték.

+ A kovetkezd 1épés a tankonyvek kisz4llitdsa
az egyetemi konyvkereskedések szdmadra. A
konyvet a kinyomtatott példanyszamban, abban
az idSpontban, amikor a vasarldk jelentkezése
szinte szdz %-os biztonsaggal varhato, eljuttatjak
a megfeleld konyvkereskedésbe. Ebben a sza-
kaszban is koltséget takaritanak meg azzal, hogy
nem kell felesleges koteteket szallitani, és nem
kell hosszu ideig raktdrozni a tanyanyagokat.

A korszer{i technolégiat hasznosit 4j tankonyv-
kiadasi rendszer tehdt a hagyomdnyos iizleti fo-
lyamatndl 1ényegesen rovidebb id6 alatt, a kurzus
specialis igényeire szabottan, és ami kiilonosen
fontos érték ennél a fogyasztdi szegmensnél, a
régi ar feléért allitja el6 a tankonyveket, s a hall-
gatonak csak a tandrok altal kijelolt szovegeket
kell megfizetniiik. Ez a rendszer biztositja a
konyv gyors elérhet8ségét és megbizhatd szél-
litdsat akkor és olyan mennyiségben, amilyenre
éppen sziikség van.

+ Az IKEA értéklanca

Az a gondolat, hogy a vallalatok sikeresebbek
lesznek, ha a vevOknek nagyobb értéket allitanak
el8, nem uj, az azonban, hogy a vallalat Gjrade-
finidlhatja az értéket, mar kevésbé ismert. Pedig
vannak olyan vallalatok — példdul az IKEA vagy
a Nike — amelyek dgy értek el sikereket, hogy 1j
értékek ,feltalaldlasdval kibGvitették a fogyasz-
tok értékelvarasait, és ehhez olyan erds és Ossze-
tartd iizleti rendszert épitettek ki, amely tobbet
tudott adni ebbdl az értékbdl a versenytdrsaknal.
Ez az innovacid az értéklanc uj felfogdsin
alapul. Emlitettiik, hogy az értéklanc nemcsak
véllalatra, hanem tlizletdgra is értelmezhets. A
hagyomdnyos felfogds szerint az iizletdg érték-
lancénak egyes szemeiben mas-mds vallalatok
tevékenykednek. Napjainkban egyes sikeres cé-
gek ugy éllitanak el a vevdk szamdra 0j értéke-
ket, hogy tullépnek a hagyominyos felfogdson,
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és figyelmiik az iizletdgban szerepld jdtékosok
kézotti kapesolatok dtalakitdsdra irnyul. Teszik
ezt annak érekében hogy az egyiittm{ikodést j
formaban, 0] jatékosokkal inditsak be.

Mindezt jOl illusztrdlja az IKEA példéja, az
az innovécid, amelynek révén egy kis svéd butor-
druhdz a legnagyobb lakberendez6vé vilt a vila-
gon. Az IKEA sikerének alapelemei kozismertek:
egyszer(iség, magas mindségli skandindv design,
a részegységek egyiittes beszerzése, darabokra
szedett és becsomagolt butorok, hatalmas bitor-
druhdzak lehetSleg a varos peremén, nagy parko-
16val, biifével, étteremmel, olyan ,,extrakkal®,
mint példdul a gyermekmegdrz6. Az IKEA drai
altaldban a versenytarsakéi alatt vannak. Az ala-
csony drszint tartdsat lehet§vé teszi a raktarbdl
vald arusités és az onkiszolgalas is.

Az IKEA sikerének egyik titka az, hogy a cég
Ujrafogalmazta a batorvasarlok értékeit, és 1jja-
szervezte a kapcsolatokat az tlizletdgban. A biitor-
kereskedelmi tizletdg hagyomanyos értéklancban
a kész butor a gyartétdl — a szallitdk kozremiiko-
désével ~ bekeriil az druhdzba, ott értékesitik,
majd Gjabb szdllitok bevondsdval a vasarlok
lakdsaba juttatjak azt. Az IKEA a szdllitdsban és
az értékesitésben teljesen Ujjdszervezte a szere-
peket és a kapcsolatokat. Uzleti szisztémajaban a
vevOk dtvesznek olyan feladatokat, amelyek
kordbban a gyartoké és kereskeddké voltak: 6k
szallitjdk haza a butoraikat a sajat kocsijukon, és
sajat maguk Aallitjak azokat 6ssze. Az IKEA iizleti
lanca az egyes tevékenységek atcsoportositisdval
olyan j értékeket kindl a vevok szdmdra mint,
hogy részt vehetnek annak kreativ elddllitdsaban,
egyedi igényeiknek teljes egészében megfeleld
butorokkal és targyakkal rendezhetik be, illetve
szerelhetik fel a lakdsukat, mindekdzben pedig
,,bevasarlasi élményhez* juthatnak, az IKEA
ugyanis magat nemcsak butoraruhdznak, hanem
csaladi kirandulés célpontjanak is tekinti.

Az 1j értékek eldallitasat gondosan kidolgo-
zott tizleti szisztéma biztositja. Az IKEA iigyel
arra, hogy a vevdket megtanitsa 1j szerepiik
betoltésére. Minden évben negyvenot millid
katalégust nyomtatnak ki tiz nyelven. A katald-
gus minden egyes pé€ldinya egy forgatdkonyvet
is tartalmaz, ami vildgosan leirja, hogy az egyes
résztvevoknek mi a szerepe az IKEA iizleti rend-
szerében. Ugyanez tapasztalhaté az eladdhelye-
ken is, igy példaul a kiallitott butorok és tartozé-
kaik egy helyen dllnak, minden tdrgyon egy
,cetikett* tiinteti fel az aru nevét, arat, a valaszt-
haté szineket, azt, hogy hol taldlhat6 a raktirban
stb.
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Az IKEA stratégidjaba tehdt az is beletar-
tozik, hogy a vevdk a kivéant értékért sajat maguk
is tevékenykedjenek, és az a feladat haruljon
rajuk, amit 6k jobban tudnak megoldani az 4ru-
hdz alkalmazottaindl. Az IKEA célja nem az,
hogy a vev6k szdmdra bizonyos feladatokat meg-
konnyitsen, hanem hogy felhasznalja ket az ér-
ték eléallitdsdban, méghozza szdmukra élvezetes,
élményt adé modon.

Ezt a feladatot az IKEA a vildg tobb mint 6t-
ven orszdgdban mintegy ezernyolcszédz széllité
kozrem(ikodésével oldja meg, iigyelve a magas
mindGségre és az alacsony drakra. Az IKEA a
szallitékkal valé kapcsolataban is a kozos érték-
eldallitasra helyezi a hangsdlyt. A kivélasztott
szallitoknak technikai segitséget, felszereléseket,
tandcsokat adnak, hogy termékeiket vildgszin-
vonalra emeljék. Olyan informécids kdzpontot
miikodtetnek, amely segiti a szallitokat abban,
hogy a sziikséges nyersanyagok legjobb beszer-
z¢si helyét megismerjék.

Tanulsagok

Befejezésiil térjiink még vissza a Whirlpoolhoz.
Ok az igények egészen Uj szinvonalon valé ki-
elégitéséhez szintén djragondoltik az lizletigon
beliili kapcsolatokat: ,,Amig a kereskeddre ugy
gondolsz mint vevdre, és nem mint a folyamat
elemére, rossz termékeket fogsz szallitani® —
olvashatjuk a bevezetdben mdr emlitett interju-
ban. ,,Ma nem vevdnek és szélliténak tekintjiik
egymast. Partnerek vagyunk, akik a vevéket
igyekeznek kielégiteni,” 4llitja Whitwam, a cég
vezérigazgatdja. Mindehhez stabil kapcsolatokat

épitettek ki a szallitokkal. Olyan egyezményeket
kotottek, amely betekintést nytjt a szallitok tech-
noldgidjdba, mivel erre sziikségiik van a sajat
eljarasaik tervezésénél. Kozvetlen kapcsolatokat
épitettek ki a kapcsolddo iizletdgak szereplGivel
is. Brazilidban példdul a mémokeik bekapcsolod-
tak az Unilever termékfejlesztésbe, hiszen mind-
két cégnek tudnia kell, hogy hosszi tdvon a ma-
sik merre tart. Az Unilever nem tervezhet mosé-
porokat elSre anélkiil, hogy ne vizsgdlnd meg:
hogyan tudjak azokat a moségépekhez hasznalni.

Bar a tankonyvkiadds, a butorgyartas és a
héztartasi gépek gyartdsa igen tdvol all egy-
mastdl, a bemutatott példdkban sok a hasonlésag.
Mindhédrom vallalat megujitotta ipardga hagyo-
manyos értéklancat. Felismerték, hogy a korszert
technoldgidk segitségével az tizletdgi értéklancok
szereplSinek kapcsolatrendszere értéknoveld
mddon Ujraszervezhetd, a kockdzat csokkenthetd,
ugyanaz az érték kisebb koltségekkel is eldallit-
hatd, illetve 4j értékek produkélhatok.

Mindezeknek meghatérozé szerepe volt abban
a folyamatban, ami a Whirlpoolt és az IKEA-t az
élre katapultalta az tizletdguk piacén.

Taldn érdemes lehetne mdasoknak is meg-
prébalkozniuk e mddszer alkalmazdsaval.
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