Hosszu tavon is az elso a FedEx?

Irving Berlin mondta: ,,A sikerben éppen az a legnehezebb, ha sikeresek is akarunk maradni”.
Eppen ezzel a problémaval szembesiilt a Federal Express, az amerikai gyorsposta szolgaltatas
(24 ora alatti csomagszallitas) uttoérdje is. A Frederick W. Smith egykori alapit6 altal vezetett
vallalat mindig is ambiciézusnak szamitott, de a tartos siker biztositasaért folytatott kiizdelem
akadalyokkal terhelt.

A vilag elsé gyorspostai szolgdlatdnak gondolata egy Yale egyetemi hallgatd képzeletében
sziiletett meg a hatvanas években. Akkoriban még az elsébbségi, expressz kiildemények célba
érése is harom munkanapot vett igénybe. Fred Smith egy kozgazdasagtanbdl irt dolgozataban
fejtette ki a nem mindennapi Otletét, melyet professzora érdekes, de teljesen lehetetlen
alomnak talalt, s kozepesre értékelt. 1973-ban Smith 27 évesen és eltantorithatatlanul kezdett
neki Otlete megvalositdsanak. Félelem nélkiil hasznalta fel 4 millio dollaros 6rokségét és
egészitette ki 80 millié dollarnyi kockézati tékével, hogy elinditsa az tigyfelei altal inkdbb
csak FedEx néven ismert Federal Express vallalatot. A vallalat, amelynek inditasakor a
szakértok véleménye az volt, hogy nincs piaca, ma az amerikai gyorsposta szolgéltatdsok
piacanak 45%-at birtokolja, tobb mint 5 millidrd dollaros forgalommal.

A FedEx magas teljesitménye az eloszto-kdzpont haldzat rendszerének koszonhetd, amely
lehetévé teszi, hogy viszonylag kevés repiilogép ¢€s teherauto is képes legyen megoldani a
feladatot. A csomagokat a legkozelebbi eloszto-kdzpontba szallitjak, ahol szortirozasra és
repiilogépre keriilnek reggel 4.30 el6tt. A kovetkezd repiilétéren ismételt szortirozas utan
teherautdra kertilnek és utnak indulnak a végcéljuk felé garantaltan még 10.30 elott.

Bar a FedEx sokkal elékelobb helyet foglal el a ranglistan mint a kozvetlen versenytarsai
(UPS, US Postal Service), induldsa nem volt egy szenzacios sikertorténet. Az elsé év végére a
vallalat tobb mint egy milli6 szallitdsi megbizast teljesitett, mikdzben havi egy millio dollar
veszteséget termelt. A Fedex egészen 1977-ig folytatta keserves kiizdelmét, amikor is a 1égi
teherszallitas szabalyozasa modosult az Amerikai Egyesiilt Allamokban. Ezt kovetéen a
lehetdségei hatartalanna valtak.

Eleinte nem volt igazi versenytarsa. A vallalat egyetlen igazi problémajat az jelentette, hogy
olyan marketing stratégiat dolgozzon ki, amely képes a szervezeti vasarlokkal tudatositani,
hogy a széllitdsi szolgaltatdsok igénybevétele mar messze nem ugyanazt jelenti, mint
korabban.

A FedEx kezdetben a széllitmanyozasi menedzsereket célzd6 magazinokban megjelentetett
hirdetéseket hasznalt céljai elérésére. Gyorsan rajottek azonban, hogy az {ligyfél vallalat
barmely alkalmazottja szdmara vonz6 lehet a gyorspostai szolgaltatas, akinek csomagot kell
elkiildenie, igy attértek a televizi6 reklamokra, hogy barkit elérhessenek a titkarnétol a
vezérigazgatoig. A legnépszerlibb hirdetési téma az ,,amikor feltétleniil, biztosan oda kell
érnie masnapra” tokéletes telitalalat volt, mert a vasarlok igazi igényére koncentralt. A
szlogen hamarosan igérett¢ alakult, amely a FedEx nevet a megbizhatd gyorsposta
szolgaltatds fogalmanak szinonimdjava tette. A vallalat forgalma ettdl kezdve minden
masodik évben megduplazodott.

! ,When it absolutely, positively, has to be there overnight”



Természetes, hogy ez a siker vonzotta a versenytarsakat is. Az egyre élesedd verseny lehetéveé
tette, hogy az ligyesebb, erdsebb vallalati tigyfelek hatalmas drengedményekre tegyenek szert,
akar ugy is, hogy kisebb kapacitast szallitmanyozot biztak meg. A gyilkos versenyhelyzetet
jol mutatja, hogy az Airborne Express példaul olyan harom éves keretszerzddést irt ala az
IBM-mel, amelynek kdszonhetden az a FedEx arainal 84%-kal alacsonyabb dijért jutott hozza
a szolgaltatashoz.

Az amerikai piacon kialakult helyzet és a csokkend profit lehetéségek hatasara Smith a
tengeren tali iizleti piacok meghdditasa fel¢ fordult, amely jelentés megprobaltatasokat
eredményezett mind az er6forrasok, mind pedig a siker elérésének akarata tekintetében. A jol
bebetonozott kiilpiaci szallitok miikodésének ¢és az eltérd kilfoldi szabdlyozasnak
koszonhetden a vallalat tobb mint 100 millié dollaros veszteséget szenvedett el mielott a
hossza multra visszatekinté Flying Tiger szallitasi vallalatot megvasarolta. Smith abban
reménykedik, hogy a Flying Tiger jol kiépitett és hosszu tavl Gtvonalai segitségével be tud
torni a nemzetkozi teherszallitasi piacra.

Az amerikai piacon és vildgszerte is egyre nagyobb szamu versenytarssal szemben all6 FedEx
vezetdjeként Smith jol latja, hogy az iizleti vasarlok szolgaltatoi listajara valo felkeriiléshez
egyediil az olcsosag nem elegendd. Akkor pedig mi legyen?!

Kérdések:
1. Kit valasszon a FedEx célcsoportjaul: a nagyvallalatokat, az egyéni vasarlokat, vagy
mindkett6t? Valasztasotok indokoljatok is.

2. Feltételezve, hogy a wvallalat a nagyvallalati piacot valasztja, kit/kiket kell
megcéloznia €s elérnie a vallalatokon beliil? Hogyan teheti ezt meg?

crer

valaszotokra tekintettel!

4. Ertékeljétek egy kivélasztott hazankban (is) miikodd gyorsposta, vagy futarszolgalat
marketing aktivitast!

A feladat megoldasa 5-8 fos csoportokban torténik. A megoldasokat aprilis 21-én prezentalni
kell minden csapatnak. A prezentaciora 10 perc all rendelkezésetekre csapatonként.

A megoldas 3 oldalas dsszefoglalojat, valamint a prezentacids fajlt is le kell adni 2004. éprilis
21-én.




