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МЕЖОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ЛОГИСТИЧЕСКИЙ МЕНЕДЖМЕНТ В ДИСТРИБУТИВНЫХ КАНАЛАХ СБЫТА АВИАТРАНСПОРТНОЙ ПРОДУКЦИИ

Проведен анализ дистрибутивных каналов сбыта авиатранспортной продукции в Украине. Предложено для оптимизации структуры дистрибутивной сети использовать принципы и методы межорганизационного логистического менеджмента, позволяющего согласовать интересы участников сети, координировать их деятельность с целью минимизации общих издержек и повышения качества предоставляемых услуг.


Одной из существенных задач логистического менеджмента является проблема: доводить ли готовую продукцию до конечного потребителя или продавать ее оптовым торговым посредникам?  Эти вопросы имеют принципиальное значение как для возможности фирмы в плане контроля над ценами и позицией на рынке, так и для организации дистрибуции. 


Особенно актуальна эта проблема для украинских авиакомпаний, которые, находясь в тяжелом финансовом положении, ищут пути укрепления своих позиций на рынке авиационных перевозок и пытаются составить конкуренцию иностранным авиакомпаниям.


Теоретически любая авиакомпания имеет возможности сбыта авиатранспортной продукции по различным каналам, представленным на рис. 1. 
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Рис.1. Дистрибутивные каналы сбыта авиатранспортной продукции


На первый взгляд наиболее выгодной для авиакомпании является продажа авиауслуг через собственную сеть пунктов продажи: авиакасс, представительств и офисов, поскольку при этом весь доход остается в авиакомпании. При продаже услуг через посредников авиакомпания должна платить комиссионные. Этот вывод подтверждается статистическими данными о распределении объемов  продаж авиатранспортной продукции украинских авиакомпаний по различным каналам в 1999 г., представленными на рис.2. 
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Рис.2. Объемы продаж авиаперевозок через различные каналы сбыта

Собственная продажа авиаперевозок была наиболее характерной для украинских авиакомпаний в прошедшем году. Через этот канал было реализовано более половины всего объема продаж. На долю агентств по продаже авиаперевозок и туристических фирм   приходилось всего 42%. Однако анализ объемов сбыта авиатранспортной продукции по годам позволяет выявить устойчивую тенденцию роста объемов продаж через посредников. Этому способствовал стремительный рост количества фирм, занимающихся реализацией авиаперевозок. Только в одном Киеве их насчитывается около 300 агентств и туристических фирм, причём 95% турфирм занимаются непосредственно продажей авиабилетов.


Привлечение в структуры дистрибутивных каналов и сетей логистических посредников (агентов, брокеров) для авиакомпании может быть оправдано тогда, когда эти посредники выполняют основные функции в дистрибуции более эффективно (с более высоким качеством и меньшими затратами), чем сама авиакомпания. Логика специализации базируется на экономии в масштабе и охвате. 

 Известно, что в структуре дистрибьюторских расходов авиакомпаний в среднем 45% занимают агентские комиссионные, а оставшиеся 55% –  расходы,  связаны с собственной продажей и бронированием (примерно 28%), обслуживанием системы бронирования (примерно 8%), рекламой и продвижением (примерно 12%), реализацией авиабилетов, проданных по кредитным карточкам (примерно 5%), программой для часто летающих пассажиров (примерно 2%). В то же время, 45% доходов авиакомпании составляют доходы от реализации перевозок через агентскую сеть.

Анализ дистрибьюторских расходов агенств по продаже авиаперевозок показывает, что агенты предоставляют те же услуги, что и авиакомпании, однако в среднем на 10% дешевле, а, следовательно, для авиакомпании более выгодно вести продажу через агентскую сеть, что говорит о неизбежном сотрудничестве их с агентствами.  

Ориентация на быстрое и полное удовлетворение спроса на авиаперевозки также обуславливает необходимость расширения агентской  сети, которая является самым мощным дистрибьюторским каналом по объемам продажи пассажирских перевозок. Агент, как правило, лучше ориентируется в состоянии рынка и работает со многими авиакомпаниями, в т.ч. и конкурирующими. Благодаря отлаженной обратной связи с агентами, авиакомпания может владеть ситуацией, которая складывается на различных рынках в любой момент времени.

Еще одним фактором, способствующим расширению агентской сети авиакомпании, является качество предоставления услуг. Основной целью функционирования систем дистрибуции является выполнение заказов конечных потребителей с возможно более высоким уровнем качества. Это стимулирует агентов по продаже авиаперевозок к расширению перечня предоставляемых услуг (например, представленных в таблице 1) и наиболее полному учету требований клиентов.   

Таблица 1

Услуги, предоставляемые некоторыми фирмами в г. Киеве

Услуги
«Кий Авиа»
«Авиа-тур»
«САМ»
Универсальное агентство

Продажа и бронирование авиаперевозок
+
+
+
+

Бронирование авиаперевозок в счёт постоянной брони (для постоянных клиентов)
+
-
-
+

Корпоративное обслуживание
-
-
+
+

Организация грузовых перевозок и отправка грузов:





     - автомобильные перевозки 
+
-
-
-

     - авиаперевозки 
+
-
-
+

     - морские перевозки 
+
-
-
-

     - железнодорожные перевозки 
+
-
-
-

Продажа и бронирование железнодорожных перевозок 
+
+
+
+

Смешанная перевозка пассажиров: 





     - ВС/поезд
+
-
-
-

     - ВС/автобус
-
+
+
+

Получение информации о рейсах и бронирование авиабилетов  через сеть Internet
+
+
+
+

Доставка билетов клиентам 
+
+
+
+

Бронирование мест в гостиницах
+
+
+
+

Страхование
+
+
+
+

Обмен валют
+
+
+
+

Туристические путёвки, включая:
+
+
+
+

        - оформление виз 
+
+
+
+

        - оформление загранпаспортов
-
+
+
-

Проведенный анализ свидетельствует о развитии дистрибутивных сетей авиакомпании вглубь и вширь. Наличие в дистрибутивной сети авиакомпании большого количества посредников в значительной степени усложняет принятие эффективных решений для логистического менеджмента. Основная трудность заключается в согласовании локальных целей и задач функциональных групп посредников с маркетинговыми и логистическими глобальными (стратегическими) целями компании. Кроме того, необходимо учитывать, что в каждой функциональной группе логистических посредников возникают, действуют и трансформируются определенные рыночные взаимоотношения, которые укрупнено можно разделить на кооперацию, конфликты и конкуренцию. 

Кооперация проявляется в том, что фирмы посредники, выполняющие одинаковые или различные логистические операции в дистрибуции, объединяют свои усилия для достижения цели на своем сегменте рынка.  Агенты по продаже авиабилетов заинтересованы в развитии авиакомпаний (увеличении объемов перевозок, расширении сети авиалиний и т.п.), поскольку возрастают возможности удовлетворения спроса клиентов и, соответственно, комиссионные. Авиакомпании кооперируют свою деятельность с посредниками, поскольку это позволяет расширить круг потенциальных потребителей, уменьшить собственные расходы на дистрибуцию. Одной из форм кооперации являются коммерческие соглашения между авиакомпаниями, приводящие к совместным или договорным действиям (например, пульные соглашения).

Однако, авиакомпании и посредники, хотя и кооперируют деятельность по удовлетворению спроса конечного потребителя, могут иметь различные точки зрения относительно способов достижения этих целей. Они стремятся получить прибыль, общая величина которой в системе дистрибуции должна быть поделена между ними, что может явиться причиной конфликта.  Существуют риск неполучение или несвоевременного получения доходов от агента. Значительно усложняются взаиморасчеты между участниками дистрибутивной сети. Существует также угроза переориентация агентом потока пассажиров на рейсы конкурирующих авиакомпаний. 

При создании собственной дистрибутивной сети авиакомпания должна руководствоваться такими критериями:

а) соотношение уровня сервиса в дистрибуции и логистических издержек;

б) количество и цели логистических посредников в дистрибутивной сети.

Таким образом, необходимо достижение определенного компромисса между уровнем сервиса дистрибуции и величиной логистических издержек за счет оптимизации организационной структуры дистрибуторской сети.

Взаимодействие фирмы-производителя с партнерами и логистическими посредниками в снабжении и сбыте составляет предмет межорганизационного логистического менеджмента, имеющего сейчас приоритетное значение для достижения  стратегических целей фирмы на рынке. Если политика фирмы, действующей, например, в дистрибутивном канале, затрагивает интересы других фирм и влияет на их прибыль, то можно сформировать межорганизационное управление, позволяющее достичь определенных преимуществ и выгод всем членам дистрибутивного канала, рассматривая его как единое целое. Все участники дистрибутивного канала связаны материальными, информационными, сервисными и финансовыми потоками. Рассматривая их во взаимодействии, координируя и интегрируя их в единой сети, можно определить оптимальную структуру дистрибьюторской сети, позволяющей минимизировать логистические издержки при обеспечении требуемого качества предоставляемых услуг, а также повысить конкурентоспособность авиакомпании.

 Однако создание стройной и гибкой логистической сети требует не только признания всеми ее участниками  необходимости партнерства, но и определенного организующего начала. В этой связи актуальным является создание в авиакомпаниях специальной логистической службы, которая должна управлять пассажирским и грузовым потоками, начиная от формирования договорных отношений с клиентом и заканчивая доставкой пассажира или груза в конечный пункт назначения.  Имея  исчерпывающую информацию о рынке сбыта служба логистики должна участвовать в разработке и формировании стратегических, оперативных и тактических планов пассажирских и грузовых перевозок.
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Анотація

Проведено аналіз дистрибутивних каналів збуту авіатранспортної продукції в Україні. Запропоновано  для оптимізації структури дистрибутивної мережі використовувати принципи та методи міжорганізаційного логістичного менеджменту, який дозволяє узгоджувати інтереси учасників мережі, координувовати їх діяльність з метою мінімізації загальних витрат та підвищенняя якості послуг, що надаються.
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		Всего (за год)		32		21		31																														2000г.		1.098		1.479		0.381

																																						2001г.		1.122		1.478		0.356

																																						2002г.		1.146		1.477		0.331

		Украинские а/к		52%

		Представит. зарубежных а/к		6%

		«Кий Авиа»		20%

		Турфирмы и другие агентства		22%

		«Кий-Авиа»		40%

		«Авиатур»		25%

		«Сам»		17%

		Универсальное агентство		8%

				0		100		200		300

		постоянные затраты		1.28		1.28		1.28		1.28

		суммарные затраты		1.28		1.957		2.634		3.311

		доходы		0		1.28		2.56		3.84

		объём реализации компл. Услуг
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