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AZ ERTEK NYOMABAN

Az ,.érték a modern vallalatvezetés egyik kulcsszava. A legtdbbszor a tulajdonosok és a vevok
szamara el8allitott értékrol beszélink, de az is vilagos, hogy az elébbi ndvekedéséhez az utdbbin
keresztil vezet az Ut. Kovetkezésképpen a fogyasztdk szamara el6allitott értéknek kozponti
szerepe kell, hogy legyen a véllalatok vezetésében és miikddésében. Ennek megval6sulasat
hatékonyan segitheti az értéklanc mddszer, amelynek alkalmazasaval a véllalatok fellilvizsgal-
hatjak és mélyrehatéan elemezhetik sajat lzleti folyamataikat, valamint tzletagukban betdltott
szereplket. A cikkb8l nemcsak a modszer elméleti alapjai ismerhet6k meg, hanem két konkrét
vallalati példa bemutatasa révén az alkalmazas lehetséges modja is.

Amikor 1987-ben D. Whitwam lett a Whirlpool
vezére, a ceég éppen reménytelen iszapbirkdzast
folytatott az észak-amerikai konkurenseivel.
Whitwam elhatarozta, hogy minden valtoztatasra
hajlandé lesz a jovébeni biztonsadgos novekedés
érdekében. ,Rendbe tehette volna“ a céget kolt-
ségcsokkentéssel és operativ valtoztatsokkal is,
de ennél nagyrator6bb utat vélasztott: a vilag-
piaci attorés érdekében a két vidékies, fedezet-
vezérelt vallalathol egységes, vev@orientalt céget
hozott létre.

Whitwam szerint még mindig talsagosan
sokan vezetik a vallalatukat a régi, regionalis, a
vevli igények kielégitése szempontjab6l nem
megfelel6 modon. ,,A mi stratégiank arra a
feltételezésre épul - vallja egy vele készilt inter-
juban -, hogy a vilagszinvonall koltség és a
minéség csak a kiiszob, a belépddij a kiizd6térre.
A gy6zelem érdekében az aron kivil a vevének
még adnunk kell valamit, hogy a Whirlpool mel-
lett dontson. Ezt csak ugy tehetjik meg, ha min-
denkinél jobban megértjuk a vevét, és aztan ezt a
tudast els6érangu terméktulajdonsagokka, szolgal-
tatasokka alakitjuk at. A célunk az, hogy a vevé
azért valassza a Whirlpools mert a termékeinek
nagyobb az értéke mint a versenytarsaié. Ez sza-
munkra azt jelenti, hogy Ujra kell gondolnunk az
lizlet alaptermészetét és az lzleti folyamatain-
kat.“ Az eredmény: az (j Whirlpool diktélja a
tempo6t és az arakat a haztartasi késziilékek vilag-
piacan.
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Mindez azt jelenti, hogy ma egy véllalat, ha
»elve akar maradni“, ezt csak a vevékre vald
koncentralassal érheti el. Csak a vevdi igények
megértésére és kielégitésére iranyuld kitarto és
intenziv er6feszitések vezethetnek attorést jelen-
t6, tartdés vevli hliséget biztositd termékek és
szolgaltatasok megjelenéséhez. S itt nemcsak
arrél van szd, hogy ezzel a piacon tartés verseny-
elényokre tehetnek szert, hanem arrdl is, hogy ha
értéket tudnak adni a vevdknek, csak akkor tud-
nak értéket produkalni a szervezet miikddésében
érintett tobbi érdekcsoportnak (stakeholders): a
tulajdonosoknak, (vagyongyarapodast), az alkal-
mazottaknak (biztos munkahelyet és jovedel-
met), a szallitoknak (fizet6képes keresletet), a
kormanyzatnak (adébevételeket) és igy tovabb.

Meg kell tehat érteni, mit is akarnak valdja-
ban a fogyaszték, olykor ki kell talalni“ (j
értékeket és ki kell alakitani az el6allitasukhoz
vezetd folyamatot.

Hogyan lehet ezt megvalésitani?

A gyakorlatban sikeresnek bizonyult egyik meg-
oldasi lehet6ség az, ha feliilvizsgéljuk és meg-
Gjitjuk az Uzleti folyamatokat. Ehhez hasznos
segitséget nyuljthat az értéklancelemzés. Ez a
diagnosztikai modszer a vallalati elemz6munka-
ban csak az utdbbi években kezdett tért hoditani,
azzal parhuzamosan, ahogy az értékek szerepe
felértékel6dott a vezet6k gondolkodasaban. Az
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értéklanc maodszer alkalmazéséaval ugyanis meg-
véalaszolhatok olyan stratégiai kérdések mint -
példaul  miképpen lehet az Gzleti folyamatok
megujitasdval még tobb értéket el6allitani a
vevOk szdmara; hogyan lehet megalkotni a hol-
nap igényeit kiszolgaldé folyamatokat és ezaltal
megdrizni, esetleg tovabb er@siteni a vallalat
piaci poziciéit; milyen tevékenységekkel célszer(i
a vallalatnak maganak foglalkoznia és hol kell
partnereket keresnie, stratégiai szovetségeket
kotnie.

Cikklkben el6szér roviden bemutatjuk az
értéklanc maodszer lényegét, majd két gyakorlati
példat ismertetlink arra vonatkozo6an, hogy mi-
képpen lehet az értékteremtd folyamatokat krea-
tiv médon megujitani.

Az értéklanc médszer bemutatasa

A modszer legismertebb valtozatanak alapele-
meit Michael Porter dolgozta ki abbdl a feltétele-
zésb6l kiindulva, hogy a piacgazdasagban min-
den véllalat fontos célja, hogy az lgyfelei sza-
maéra értéket allitson el6. Ebbdl kdvetkezben egy
vallalat miikodése olyan egymast kovetd belsd
tevékenységek sorozataként, lancolataként irhatd
le, amelyeket a szervezet ezen érték elGallitasa
érdekében végez el.

Porter alapmodellje kilenc értékteremtd belsd
tevékenységre (funkciora) bontja fel a vallalatot,
amelybdl ot els6dleges, négy pedig tamogato
tevékenység (1. &bra). Az els6dleges tevékeny-
ségek a kovetkezOk: (1) a termeléshez szilkséges
inputok biztositasa, (2) az alapanyagok feldolgo-
zasa (termelés), (3) a feldolgozott termékek Ki-
szallitasa, (4) marketingje és (5) szervizelése. A
tdmogatd tevékenységek az elsédleges tevékeny-
ségeket egészitik ki, kozéjik tartozik a (6) be-
szerzés, a (7) technoldgiai fejlesztés, az (8) em-
beri er6forrasok menedzselése, valamint a (9)
vallalati infrastruktira, amely magaban foglalja
példaul a vezetést, a tervezést, a pénziigyeket és
az elszamolast.

Egy vallalat értéklancat agy allithatjuk dssze,
hogy pontosan rogzitjik az lizlet f6folyamatat
alkotd els6dleges tevékenységeket, azok idébeni
sorrendjét, majd meghatarozzuk a tmogaté tevé-
kenységeit, végul részletesen definialjuk az egyes
lancszemek tartalmat és jellemzdit.

Az értéklanc nemcsak egy vallalatra, hanem
tobb céget magaban foglalo lzletagra is értel-
mezhet6. Ez esetben az Ulzletdg értéklancanak
egyes lancszemeit az Uzletag vallalatai alkothat-
jak. Az els6k a szallitok, akik a késztermék el6al-
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litéinak tovabbitjak a nyersanyagokat és alkat-
részeket, 6k az értéket tovabb ndvelik, majd a
kovetkezd lépcs6ben a kereskeddk jarulnak hoz-
za a termék avagy szolgaltatas értékének gyara-
podasahoz, amely végul a végsé felhasznalohoz
kerdil.

Ahhoz, hogy egy szervezet ily médon mo-
dellezett értéklancat az innovacids és mas straté-
giai dontések el6készitésében sikerrel alkalmaz-
zuk, nem elégséges csak a vizsgalt cég belsé
folyamatainak atlatasa, tisztaban kell lenni azon
Uzletdg ,,természetével” is, ahol az m(ikodik vagy
mukodni kivan. Az (zletagban végbemend alap-
vet6 valtozasok ugyanis meghatarozd befolyassal
lehetnek a véllalat értékteremtd folyamatéra: az
eléallitott érték nagysaga akkor is megvaltozhat,
ha maga a vallalat teljességgel valtozatlan marad.

Az egyes piacok vezetd vallalatai képesek
arra, hogy a sajat értéklancukat vagy az (zletag
értéklancat kreativ médon atalakitsdk, és ezzel
egyfel6l noveljék az elballitott érték nagysagat,
masfel6l a piacon (j jatékszabalyokat teremtse-
nek, megel6zve a versenytarsaikat.

« Ertéklanc a tankényvkiadasban

A fenti gondolat szemléltetéséhez els6ként az
USA konyvkiadéi Uzletadgat és annak egy, egye-
bek kozott a felsGoktatasban hasznalt tankényvek
kiadasaval foglalkoz6 driasvéllalatat vesszik ala-
pul. A kdényvek piacan altalaban a kereslet mér-
sékelt ndvekedése ajellemzd. Az izletagak egyik
nagy szegmensében, az egyetemi és fdiskolai
tankonyvek kiadasaban azonban a forgalom stag-
nalasara lehet szamitani. Ez a tevékenység nye-
reséges ugyan, de a szamottevd nagysagu profitot
er6sen veszélyezteti a hasznélt tankdnyvek piaca-
nak bévilése. Az az altalanos nézet, hogy ez az
Uj tankonyvek magas aranak, valamint a hasznalt
tankdnyvek novekvd forgalméanak és igyes mar-
ketingjének egyenes kévetkezmeénye. A felsorolt
tényez6k hatdsara az Uzletdg oridscégeinek pozi-
cidja megingott, és a kilatasaik sem kedvezek.
Csokkenteni kezdték hat a dolgozéik szamat,
hogy takarékoskodjanak a munkaerékdltségek-
kel. A nagyobb cégek 6sszevontak, egymaésha
olvasztottak kulonféle miiveleteiket, hogy elérjék
a kell6 méretgazdasagossagot. Az lizletagban
végbemend valtozasi folyamatok kézil meg kell
még emliteniink azt is, hogy a korszer(i sz&mi-
tastechnikai és tavkozlési technoldgidknak ko-
szOnhet6en Uj mddjai jelentek meg a termékek
elallitasanak és a fogyasztdkhoz valé eljuttata-
sénak. Az (j technolégiak segitségével ugyanis
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egészen mas modon és hatékonysaggal lehet a
vevlk igényeit kielégiteni, mint a hagyomanyos
elosztéssal.

A tankonyvkiadas példankban szereplé val-
lalatanak Uzleti folyamatat olyan lépéssorozat-
ként jellemezhetjiik, amely meghatarozott jartas-
sagot és szakértelmet igényld, egymashoz kap-
csolédo tevékenységekbdl all. E tevekenységek-
bdl allithatd 6ssze a tankdnyvkiadas alabb bemu-
tatott értéklanca.

* Az els6 lancszem a kéziratok beszerzése. Ide
tartozik a kéziratok modszeres felkutatasa, eset-
leg a potencidlis szerz6k tevékenységének kove-
tése, a szerz6k megbizasa. Ez a szakasz az érték-
lanc legkoltségesebb és egyben a legnagyobb
bizonytalansagot hordozé lancszeme.

» A mésodik 1épés a kézirat szerkesztése. Egy
tipikus kiadénal a szerkesztési munkamenet akar
két évet is igénybe vehet, de a szerkeszt6k ennél
rovidebb id6tartamot is kitlizhetnek. Kezdetben a
szerz6 egyuttm(ikodik a szerkeszt6vel, de ahogy
a kézirat a szerkesztést6l a gyartasi szakasz felé
halad, a kéziratrol valé gondoskodas atkeriil egy
masik, a vallalaton belll dolgoz6 szerkeszt6 ke-
zébe. Ez nemcsak bonyolitja a munkat, hanem a
konyvért valo felelésség, az esetleges bukas fele-
I6sének megallapitasat is megneheziti.

* Mindezek utan kovetkezik a gyartasi szakasz.
A munka ekkora mér futdszalagszer(vé valik.
Megmondjék a nyomdanak, hogy hany kdnyvet
akarnak kinyomtatni, megadjak a kivanatos ko-
tési tipust, a szlikséges szinek szamat. A nyomda
kozli a koltségeket, majd megtorténik a szedés,
elkésziilnek a klisék, kovetkezik az ivek adago-
lasa és levagasa, az oldalak 6sszef(izése. Mire a
konyv ,lekerll a futészalagrél“, igencsak draga
termékké valik. Ez a kiadét arra 0sztonzi, hogy
minél nagyobb példanyszamot allitson el6, vala-
mint a kbnyvben a téma 6sszes vonatkozasat
megjelenitse, hogy azt minél tdbben megvegyék.
Az eredmény: sulyos és draga kotet. A gyartasa a
legkedvez&bb esetben is legalabb nyolc-tiz hetet
vesz igénybe.e

» Ha kész a konyv, akkor az értékesités és az
elosztés kovetkezik. A konyv eladéasa érdekében
megfeleld eszkdzoket kell bevetni, hogy beve-
zessék azokat a vezetd egyetemeken, valamint
donteni kell a tankényvek elosztasi maédjarol.
Mindkett6t bonyolitja az, hogy a kényvek sorsa-
nak eldontése és a felhaszalasuk az év meghata-
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rozott id6pontjaban torténik. Neheziti a helyzetet,
hogy a végs6 dontést a vasarlasrol a hallgaté
hozza, aki - ha Ugy gondolja, hogy el6adasjegy-
zetek vagy hasznalt kényvek formajaban olcsdob-
ban ugyanolyan értékhez juthat - nem veszi meg
a konyvet.

» Az utolsd szakasz a tankdnyvek atdolgozasa,
aktualizalasa. Az utébbi években a tankdnyvek is
gyorsabban elavulnak, a frissitési ciklus &t évrél
két-harom évre rovidult.

Az zletdghan lejatszédo fentebb emlitett valto-
zasok arra késztették a példankban szerepld val-
lalatot, hogy piaci pozicioi megérzése érdekeben
Uj megoldasokat keressen. A cég vezérigazgatd-
janak megfogalmazasa szerint a cél az volt, hogy
a fogyasztoi igényeket Uj és kreativ modszerek
alkalmazéséaval elégitsék ki. Az lzletdg egyik
meghatarozé trendjére, a szamitdégépes technol6-
gia térhoditasara épitve, és a legnagyobb kocka-
zatot hordozé tevékenységek (kéziratok kivalasz-
tasa, megrendel6k megkeresése, elosztas) fej-
lesztését megcélozva, a vallalat Ujragondolta
Uzleti folyamatat - azaz értéklancat -, és kialaki-
tott egy folyamatosan fejlesztett és bévitett elekt-
ronikus adatbazisra épllé kiaddi rendszert. En-
nek az a lényege, hogy az egyetemi és fdiskolai
oktatok az egyre novekvé szamitdgépes adatba-
zishol véalogatjak 6ssze egy-egy konkrét kurzusra
a megfelel§ tananyagot, amit sajat anyagaikkal,
magyarazataikkal is kiegészithetnek, és az igy
osszeallitott ,,csomagot” nyomtatjak és sokszoro-
sitjak a hallgatok szamara.

A tankonyvkiadéas értéklanca a kdvetkez6képpen
jult meg:

e A kéziratok bizonytalan , megérzések* alap-
jan torténd beszerzése helyett a tantargy oktatdja
(vagyis az a személy, akinek meghatarozé a be-
folyasa a leendd vésarldkra) a kiad6 lgynokével
egylttmdkddve dsszeallitja a tantargy oktatasa-
nal felhasznalni tervezett tankdnyv tartalmat,
kivalogatja az adatbazisbdl a kivant anyagokat,
cikkeket, tanulmanyokat, ezekhez hozzateszi a
sajat tanulmanyait, az oktatast segit§ magyaraza-
tokat, hivatkozéasokat, igy egészitve ki a torzs-
anyagot.

* A masodik lancszem a gyartas: el6tte elmarad
a hosszadalmas, a felel6sség atharitasat lehet6vé
tevé tobblépcsOs bels6 szerkesztés. Egy minta-
maésolat készill a professzornak, majd ennek jo-
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vahagyasa esetén a kurzus létszdmanak megfe-
lel6 mennyiség Ot-tiz nap alatt kinyomtathato és
sokszorosithatd az oktatashan részt vevdk létsza-
manak megfeleld példanyszamban. A gyartas
Iényegesen olcsobba valik, hiszen a konkrét kur-
zushoz nem sziikséges tananyagok nem kertilnek
a kotetbe, és felesleges példanyokat sem nyom-
tatnak. A kotet Kivitelezése elmarad ugyan a ha-
gyomanyos Uzleti folyamatban el6allitott szak-
konyvekétdl, de a megcélzott féiskolai és egyete-
mi hallgatdi részlegnek ez kevéshé fontos érték.

* A kovetkez6 lépés a tankonyvek kiszallitasa
az egyetemi konyvkereskedések szamara. A
kényvet a kinyomtatott példanyszéamban, abban
az id6pontban, amikor a vasarlok jelentkezése
szinte szaz %-o0s biztonsaggal varhato, eljuttatjak
a megfeleld konyvkereskedésbe. Ebben a sza-
kaszban is koltséget takaritanak meg azzal, hogy
nem kell felesleges koteteket szallitani, és nem
kell hosszl ideig raktarozni a tanyanyagokat.

A korszer( technol6giat hasznosité U tankényv-
kiadasi rendszer tehat a hagyomanyos (zleti fo-
lyamatnal 1ényegesen rovidebb idd alatt, a kurzus
specialis igényeire szabottan, és ami kiléndsen
fontos érték ennél a fogyasztdi szegmensnél, a
régi ar feléért allitja el6 a tankdnyveket, s a hall-
gaténak csak a tanarok &ltal kijeldlt szovegeket
kell megfizetniik. Ez a rendszer biztositja a
kényv gyors elérhet6ségét és megbizhaté szal-
litasat akkor és olyan mennyiségben, amilyenre
éppen szlikség van.

e Az IKEA értéklanca

Az a gondolat, hogy a vallalatok sikeresebbek
lesznek, ha a vev6knek nagyobb értéket allitanak
el6, nem Uj, az azonban, hogy a vallalat Ujrade-
finidlhatja az értéket, mar kevéshé ismert. Pedig
vannak olyan véllalatok - példaul az IKEA vagy
a Nike - amelyek Ugy értek el sikereket, hogy (j
értékek ,,feltaldlasaval® kibdvitették a fogyasz-
tok értékelvarasait, és ehhez olyan er@s és dssze-
tarté Uzleti rendszert épitettek ki, amely tdbbet
tudott adni ebbdl az értékbdl a versenytarsaknal.
Ez az innovacid az értéklanc (j felfogasan
alapul. Emlitettik, hogy az értéklanc nemcsak
vallalatra, hanem Uzletagra is értelmezhetd. A
hagyoméanyos felfogas szerint az Uzletag érték-
lancanak egyes szemeiben méas-mas vallalatok
tevékenykednek. Napjainkban egyes sikeres cé-
gek ugy Allitanak el6 a vev6k szdméra U] értéke-
ket, hogy tullépnek a hagyomanyos felfogason,
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és figyelmik az (zletdgban szereplé jatékosok
kozotti kapcsolatok atalakitasara irdnyul. Teszik
ezt annak érekében hogy az egyuttmikddést (j
formaban, (j jatékosokkal inditsék be.

Mindezt jél illusztralja az IKEA példéja, az
az innovacio, amelynek révén egy kis svéd butor-
aruhaz a legnagyobb lakberendezévé valt a vila-
gon. Az IKEA sikerének alapelemei kdzismertek:
egyszer(iség, magas minéségl skandinav design,
a részegységek-egylttes beszerzése, darabokra
szedett és becsomagolt batorok, hatalmas butor-
aruhazak lehet6leg a varos peremén, nagy parko-
I6val, bifével, étteremmel, olyan ,extrakkal®,
mint példaul a gyermekmegdrzé. Az IKEA arai
altalaban a versenytarsakéi alatt vannak. Az ala-
csony arszint tartasat lehet6vé teszi a raktarbol
valo arusitas és az dnkiszolgalas is.

Az IKEA sikerének egyik titka az, hogy a cég
Ujrafogalmazta a batorvasarlok értékeit, és Gjja-
szervezte a kapcsolatokat az Uizletdgban. A butor-
kereskedelmi (zletdg hagyomanyos értéklancban
a kész bator a gyartdtol - a szalliték kdzrem(iko-
désével - bekerul az aruhazba, ott értékesitik,
majd Ujabb szalliték bevonasaval a vasarlok
lakasaba juttatjak azt. Az IKEA a széllitasban és
az értékesitéshen teljesen Ujjaszervezte a szere-
peket és a kapcsolatokat. Uzleti szisztémajaban a
vevlk atvesznek olyan feladatokat, amelyek
kordbban a gyartoké és kereskedéké voltak: 6k
szallitjdk haza a butoraikat a sajat kocsijukon, és
sajat maguk allitjak azokat 0ssze. Az IKEA uzleti
lanca az egyes tevékenységek atcsoportositasaval
olyan (0j értékeket kinal a vev6k szamara mint,
hogy részt vehetnek annak kreativ el6allitasaban,
egyedi igényeiknek teljes egészében megfelel6
batorokkal és targyakkal rendezhetik be, illetve
szerelhetik fel a lakasukat, mindekdzben pedig
»,bevasarlasi élményhez* juthatnak, az IKEA
ugyanis magat nemcsak butoraruhdznak, hanem
csaladi kirandulas célpontjanak is tekinti.

Az (j értékek el@allitasat gondosan kidolgo-
zott Uzleti szisztéma biztositja. Az IKEA (gyel
arra, hogy a vev@ket megtanitsa Uj szerepik
bet6ltésére. Minden évben negyvendt millio
katalégust nyomtatnak ki tiz nyelven. A katalo-
gus minden egyes példanya egy forgatdkonyvet
is tartalmaz, ami vilagosan leirja, hogy az egyes
résztvevéknek mi a szerepe az IKEA Uzleti rend-
szerében. Ugyanez tapasztalhatd az eladohelye-
ken is, igy példaul a kiallitott batorok és tartozé-
kaik egy helyen allnak, minden targyon egy
Hetikett” tinteti fel az &ru nevét, arat, a vélaszt-
haté szineket, azt, hogy hol talalhaté a raktarban
sth.
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Az IKEA stratégiajdba tehat az is beletar-
tozik, hogy a vevdk a kivant értékért sajat maguk
is tevékenykedjenek, és az a feladat haruljon
rajuk, amit 6k jobban tudnak megoldani az aru-
haz alkalmazottaindl. Az IKEA célja nem az,
hogy a vev6k szamara bizonyos feladatokat meg-
kdénnyitsen, hanem hogy felhasznélja ket az ér-
ték el6allitdsaban, méghozza szdmukra élvezetes,
élményt adé maédon.

Ezt a feladatot az IKEA a vilag tdbb mint 6t-
ven orszagaban mintegy ezernyolcszaz szallité
kdzrem(ikodésével oldja meg, lgyelve a magas
mindségre és az alacsony &rakra. Az IKEA a
szallitékkal valé kapcsolataban is a kdz0s érték-
el6allitasra helyezi a hangsulyt. A kivalasztott
szallitéknak technikai segitséget, felszereléseket,
tanacsokat adnak, hogy termékeiket vilagszin-
vonalra emeljék. Olyan informéciés kdzpontot
m(ikodtetnek, amely segiti a szallitokat abban,
hogy a sziikséges nyersanyagok legjobb beszer-
zési helyét megismerjék.

Tanulsagok

Befejezésil térjiink még vissza a Whirlpoolhoz.
Ok az igények egészen Uj szinvonalon val6 Ki-
elégitéséhez szintén Gjragondoltdk az (zletagon
beliili kapcsolatokat: ,,Amig a keresked6re Ugy
gondolsz mint vevére, és nem mint a folyamat
elemére, rossz termékeket fogsz szallitani* -
olvashatjuk a bevezet6ben mar emlitett interja-
ban. ,,Ma nem vevének és szallitonak tekintjik
egymast. Partnerek vagyunk, akik a vevOket
igyekeznek Kielégiteni,* allitja Whitwam, a cég
vezérigazgatoja. Mindehhez stabil kapcsolatokat

épitettek ki a széllitdkkal. Olyan egyezményeket
kotottek, amely betekintést nyujt a szallitok tech-
noldgiajaba, mivel erre szikséglk van a sajat
eljarasaik tervezésénél. Kdzvetlen kapcsolatokat
épitettek ki a kapcsolddo lzletagak szereplGivel
is. Braziliaban példaul a mérnokeik bekapcsolod-
tak az Unilever termékfejlesztésbe, hiszen mind-
két cégnek tudnia kell, hogy hosszu tdvon a ma-
sik merre tart. Az Unilever nem tervezhet mosé-
porokat el6re anélkill, hogy ne vizsgélna meg:
hogyan tudjak azokat a mosdgépekhez hasznalni.

Bar a tankonyvkiadas, a butorgyartas és a
haztartasi gépek gyartasa igen tavol all egy-
mastol, a bemutatott példakban sok a hasonloség.
Mindharom vallalat megujitotta ipardga hagyo-
manyos értéklancat. Felismerték, hogy a korszer(i
technologiak segitségével az lizletagi értéklancok
szereplGinek kapcsolatrendszere értéknovel6
maodon Ujraszervezhetd, a kockazat csokkenthetd,
ugyanaz az érték kisebb koltségekkel is elGallit-
hato, illetve 0j értékek produkalhatok.

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

Talan érdemes lehetne masoknak is meg-
prébalkozniuk e modszer alkalmazésaval.
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