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Santrauka. Kiekviena organizacija vykdydama veiklg kuria produkta arba teikia paslauga, tokiu biidu sukurdama pridéting verte
vartotojui. Visy verslo organizacijy svarbus uzdavinys efektyviai valdyti operacijas. Tam tikru laiku, apriipinti tam tikru kiekiu
zaliavomis, produktais - pusgaminiais, tinkama jranga, zmogiskaisiais iStekliais, energiniais ir kitais resursais vidinius organizacijos
padalinius, kurie uztikrinty sklandziai vykdomus procesus ir sukurty galutinj j rinka pateikiama produkts. Straipsnis metodiskai
padalintas j dvi dalis. Pirmoje dalyje atlickama mokslinés literattiros analiz¢é ir sintezé, antroje straipsnio dalyje — atlickama vertés
grandinés analizé pasirinktos jmonés atveju. Straipsnio tikslas — iSanalizavus vertés grandinés strategijos teorines koncepcijas bei
atlikus atvejo analizg, pasitilyti vertés grandinés strategijos patobulinima tiekimo grandinés kontekste ,,Adelie Foods Group Ltd*.
Tikslui pasiekti taikoma mokslinés literatliros analizé ir sintezé bei jmonés antriniy duomeny analitika, stebésena, atvejo analizé.
Tyrimas apriboja greitai judanciy vartojimo prekiy sektoriumi (angl. FMCG) veikla verslas verslui (B2B). Originalumas ir sukurta
pridétiné verté. Pasiiilytas vertés grandinés valdymo tobulinimo modelis praktiskai taikytinas greitai judanciy prekiy sektoriuje
veikian¢ioms jmonéms.

ReikSminiai ZodZiai. Vertés grandinés valdymas, tiekimo granding, strateginis valdymas, greitai judancios vartojimo prekés

Ivadas

Problema ir mokslinio tyrimo kontekstas. Greitai kintancioje rinkoje organizacijai nebepakanka efektyviai valdyti operacines
kokio reikia vartotojui, atitinkamu metu ir atitinkamoje vietoje. Konkurencinio prana§umo paieska vercia verslo organizacijas
nuolat tobulinti vadybos sistemas, ieSkoti kiirybingy darbuotojy, investuoti | naujas technologijas, skirti démesio produkto ar
paslaugos inovacijai. Konkuruodamos tarpusavyje, tame paciame segmente ir toje pacioje rinkoje, organizacijos naudoja vis
jvairesnes strategijas tam, kad pasiekty vartotoja. Tadiau ne visos jos vis dar skiria pakankamai démesio j vertés granding ir
papildoma verte, kurig galéty pasitilyti galutiniam vartotojui. Padidinta paslaugos ar prekés verté vartotojui be jokio abejonés
biity ne tik konkurencinis pranaSumas, bet ir teigiamas Zingsnis j lojalumo kiirima.

Neretai tarpusavyje sgveikauja keliolika verslo organizacijy, kurios atlicka savo vaidmenj bendroje produkto tiekimo
grandinéje, todél verslo kliento klientas ir jo poreikiai patampa svarbis visiems tiekimo grandinés dalyviams. Kitaip tariant,
kliento strateginiai poreikiai — ne mazZiau svarbus ilgalaikio bendradarbiavimo kontekste.

Straipsnyje lyginamuoju biidu pateikiami du pozitriai j veiklos valdyma: a) tiekimo grandinés valdymo pozitiris; b) vertés
grandinés valdymo poziiiris.

Nagrin¢jamas jmongs, veikian¢ios Jungtinéje Karalystéje, ,,Adelie Foods Group Ltd* atvejis. Organizacija veikia greitai
judanciy vartojimo prekiy veiklos sektoriuje (angl. FMCQG). UzZsakymai ir pardavimai vykdomi verslas verslui (angl. B2B)
segmente. ,,Adelie Foods Group Ltd* vidiné vertés grandiné struktirizuota ir apima visas verslo administravimo veiklas.
Gamybos padalinys ir tiekimo grandiné — svarbiausios veiklos kuriant vertés grandine. Siame straipsnyje analizuojama
tiekimo grandiné, analizé atliekama vertés grandinés kontekste. Pirmoje dalyje atlickama mokslinés literatiiros analizé ir
sintezé, antroje - analizuojamas pasirinktos organizacijos atvejis ir pateikiamos vertés grandinés tobulinimo jZvalgos.
Aktualumas ir naujumas. Verslo veikloje organizacijos daznai fokusuojamasi tik j finansinius rezultatus. Visgi toks pozitris
yra trumparegiskas, neturintis strateginés partnerystés su kitais verslo subjektais bruozy. Strateginé partnerysté atsiranda
kuomet jmonés, kurdamos bendrg vertés grandine, tarpusavyje bendradarbiauja, dalijasi svarbia verslo informacija, kuri
padeda abejoms puséms priimti valdymo sprendimus. Bendradarbiavimas vyksta visuose lygmenyse — nuo pat uzduociy
koordinavimo iki tiksly jgyvendinimo.

Straipsnio tyrimo objektas — vertés grandiné. Straipsnio tikslas. [Sanalizavus vertés grandinés strategijos teorines koncepcijas
bei atlikus atvejo analize, pasililyti vertés grandinés strategijos patobulinimg tiekimo grandinés kontekste ,,Adelie Foods
Group Ltd*.
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1. Mokslinés literatiiros analizé vertés grandinés kontekste

Vertés grandiné minima jvairiuose lygmenyse: organizacijos strateginés veiklos kiirimo lygyje, verslo sektoriaus lygyje bei
tarpregioniniame lygyje. Siame straipsnyje vertés grandiné nagrinéjama organizacijos strateginés veiklos modeliavimo
lygyje, tiekimo grandinés kontekste.

Mokslinéje literatiiroje néra vienareik§miskai pateikiamos sampratos, kuri apibudinty vertés grandineg (angl. Value Chain).
Taciau jvairQs autoriai labai panasiai pasisako ir pateikia vertés grandinés koncepcijg. ,,Vertés grandiné yra gamybos procese
veikly seka, orientuoty j galutinj produkta arba paslauga, kurios leidZia sukurti pridéting verte“ (Karbownik, Dohn, &
Sienkiewicz-Matyjurek, 2012). Walters ir Lancaster (2006) teigia, kad vertés grandiné — priemoné padalijanti versla j
strategiskai svarbias veiklas. Sie, du autoriai vertés kiirima priskiria prie strategijos, kuri yra vertés kiirimo menas — biidas
kaip jmoné apibrézia savo versla ir apjungia kartu savo, modernios ekonomikos, Ziniy ir santykiy tarp organizacijos bei
klienty atzvilgiu, iSteklius. Galima teigti, jog vertés grandiné — produkty, paslaugy derinys ir tiekimo grandinés
organizacijoje. Tokio pozitrio laikosi D‘Heur (2015), mokslininkas taip pat sako, kad vertés grandiné yra organizacijos
stuburas, kuris laiko organizacijos vertybiy sistemg ir strategijas. Palyginus jvairiy autoriy pozitrj j vertés granding, galima
daryti i§vada, kad jie vieningai sutaria, jog vertés grandiné yra svarbus strateginio modeliavimo jrankis.

I$analizavus literattros $altinius retrospektyviniu atzvilgiu, galima pastebéti, kad vertés grandiné kildinama yra i§ analogisko
termino — tiekimo grandiné. Terminas tiekimo grandiné pirma kartg paminétas 1982 m. verslo konsultavimo bendrovés Booz
Allen Hamilton konsultanto Keith Olive. Toliau §ig koncepcija patobulino Harwardo verslo mokyklos profesorius Porter
(1985). Jis sukiiré vertés grandinés modelj, kuris pla¢iai naudojamas iki Siolei (zr. 1 pav.)
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1 paveikslas. Vertés grandinés modelis.
Saltinis: Sudaryta autoriaus pagal Porter (1985)

Porter (1985) vertés grandinés modelyje i$skiria palaikymo ir pagrindines veiklas.
Palaikymo veiklos:
— infrastruktira. Sios veiklos dalimi yra valdymo, administracijos, finansy, buhalterijos ir teisés skyriai, kurie reikalingi
organizacijos veiklos planavimui ir koordinavimui.
—  Zmogiskyjy istekliy valdymas uztikrina atitinkamu momentu reikalingy darbuotojy skaiéiy organizacijai.
— Technologijos. Organizacijos veiklai reikalingy technologijy ir sistemy apriipinimas. Atsizvelgiant j verslo veiklos
poreikj, atnaujinimy bei verslo duomeny apsaugos uztikrinimas.
— Pirkimai. Gamybai ar/ ir paslaugoms teikti, reikalingy visy Zaliavy ir komponenty planavimas bei jsigijimas. Tieké&jy
analizé, alternatyvy identifikavimas, geriausios alternatyvos parinkimas, derybos, sandorio sudarymas.
Pagrindinés veiklos:
—  Jéjimo logistika. Tiekimo kontrolés uztikrinimas. Prekiy ar zaliavy gavimas, kokybés ir kiekio kontrolé, sandéliavimas.
—  Operacijy valdymas. Zaliavos transformacijos j produkta organizavimas ir valdymas. Komponenty derinimas, gamyba,
surinkimas, pakavimas bei Zenklinimas.
—  IS¢jimo logistika. Pagamintos produkcijos sandéliavimas, uzsakymy vykdymas, krovos darby organizavimas,
paruo$imas iSsiuntimui.
— Marketingas ir pardavimai. Marketingo ir pardavimo veikly uztikrinimas, rinkos tyrimai, rémimas, komunikacija su
klientais.
—  Klienty aptarnavimas. Paslaugy teikimas klientams po pirkimo.
Pagal Porter (1985) modelj, pagrindinése veiklose integruota organizacijos tiekimo grandiné, logistikos bei operacijy
valdymas. Tiekimo grandinés operacijos organizacijoje gali sudaryti net iki 90 proc. veiklos islaidy (Ojhaa, Struckellb
Acharyac & Pateld, 2018). Organizacijos, labai daznai siekdamos sumazinti gamybos ir pristatymo islaidas, imasi tiekimo
grandinés valdymo ir procesy optimizavimo. Kadangi tiekimo grandinés funkcijos yra visuose organizacijos veiklos
aspektuose, todél bendradarbiavimas ir koordinavimas reikalingas organizacijos viduje. Ojhaa, Struckellb ir kt. (2018) taip
pat, be organizacijos vidiniy procesy siiilo jvertinti kritinj ry§j su subjektais nepriklausanciais organizacijai. Bendras
planavimas ir problemy sprendimas, tiekimo grandinéje sumazina atlieky kiekj, skatina energijos taupyma ir yra



veiksmingesnis ne tik organizacijoms, bet ir maziau kenksmingas aplinkai (Jadhav, Orrb & Malick, 2018). Akivaizdu, kad
iSoréje bendradarbiaujan¢ios organizacijos sukuria nauda sau, partneriams bei tampa socialiai atsakingesnés aplinkos
atzvilgiu. Kannegiesser (2008) akcentuoja verslo partneryste ilgalaikés veiklos perspektyvoje. Jo teigimu, labai svarbu
fokusuotis ne vien j vidiniy procesy optimizavimg, bet ne maZiau svarbu tinkama verslo partnerysté ir patikimi tiekéjai,
kadangi jie gali tapti strateginiais partneriais. Be to, jie yra ir bendros grandinés dalyviai (zr. 2 pav.)
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2 paveikslas. Tiekimo grandies planavimo matrica
Saltinis: Sudaryta autoriaus pagal Kannegiesser (2008)

Organizacijos, neturin¢ios savo veiklos vizijos, daZnai remiasi trumpalaikiu poZitiriu ir rinkoje veikdamos iesko greity sandoriy,
nesistengdamos suvokti galutinio vartotojo likes¢iy ir verte paremty jo poreikiy. Tokios organizacijos tiekéjus daZniausiai
renkasi pagal vieng kriterijy — sitilomo produkto ar zaliavos kaing. Tiekéjai kei¢iami lengvai, vengiant jsipareigojimy. Ta¢iau
organizacija, priémusi tam tikrus strateginius sprendimus, bet kada i§ Zemiausio lygmens gali pakilti j vidutinés trukmés lygj
arba | ilgalaikés trukmés bendradarbiavimo lygmenj. Vidutinés trukmés perspektyvoje organizacijos planuoja veikla, bet
neprisirisa prie tiekéjy. Bendradarbiavimo néra arba jis labai silpnas. Ilgalaikis pozifiris vertingas visiems grandinés dalyviams.
Ilgalaikéje veikloje verslo subjektai ir suinteresuotos Salys tarpusavyje bendradarbiauja geranori$kai. Pasirenkami geros
reputacijos tiekéjai, kurie jsipareigojimus vykdo laiku. Taciau, norint priimti vienokj ar kitokj sprendima, ne maziau svarbesnj
vaidmenj atlieka informacijos srauty valdymas ir jos prieinamumas reikiamu laiku. Veiklos informacijos keitimasis tarp verslo
subjekty leidZia, grei¢iau reaguoti rinkoje bei tenkinti galutinio vartotojo poreikius. Li, Yan, Wang & Xia (2005) laikosi tokios
pat nuomoneés ir teigia, kad informacijos keitimasis — svarbus komponentas valdant tiekimo grandine bei kuriant vientisg vertés
granding. Ji gali butu padalinta j atskiras kategorijas pagal funkcinius padalinius tokius kaip: operacijy valdymas, atsargy
valdymas, planavimo ir prognozavimo, uzsakymo valdymo veiklos. Bendradarbiaujanciy organizacijy funkciniai padaliniai
kasdieninéje veikloje sgveikauja tarpusavyje. Tinkamos darbuotojy kompetencijos ir gebéjimai komunikuoti sustiprina rysj tarp
dviejy organizacijy ir sukuria papildoma verte abejoms puséms. Bendradarbiaujant ir keiiantis patirtimi, informacija tarp verslo
partneriy, galima sukurti kompleksing veiklos strategija, kurioje numatomas dalijamasis istekliais, kurie daznai néra tik vienos
organizacijos nuosavybé (Neutzling, Land, Seuring & do Nascimento, 2018).

Kaip teigia Sherer, (2005) Jungtinése Amerikos Valstijose nuo 1992 iki 2002 mety organizacijos, reorganizuodamos pirkimy
skyrius, juos prijungé prie tiekimo grandies valdymo skyriy ir investavo j programing jranga, kuri padéty valdyti verslo
informacijos srautus. Per minétajj laikotarpj vien tik licencijy naudotis tokiomis jrangomis buvo parduota uz daugiau kaip 15
milijardy doleriy, neskaitant montavimo, instaliavimo ir techninés pagalbos pardavimy. Kai kurios organizacijos vis dar
ignoruoja butinuma efektyviai valdyti verslo veikly informacijos srautus. Vyrauja pozitiris, kad bitina tvarkingai sekti, sisteminti
buhalterinius ir finansinius duomenis, kadangi jie standartizuoti ir reguliuojami jstatymo nustatyta tvarka. Sékmingos
organizacijos supranta, kad tiekimo grandinés veiklos informacija yra kertiné ir skiria jai pakankamg démes;.

1.1. Difuzinis vertés grandinés modelis (bendradarbiavimo kiirimas)

Organizacijos kurdamos produktus arba paslaugas rinkoje neiSvengiamai susiduria su konkurencijos reiskiniu savo veiklos
segmente. Norint tinkamai modeliuoti veiklos strategija bei sukurti vertés grandine, klienty poreikiy supratimas organizacijai
yra biitinas. Crain ir Abraham (2008) sifilo reguliariai analizuoti viding organizacijos vertés granding ir strateginius klienty
poreikius. Sie mokslininkai teigia, kad atliekant klienty analize, galima nustatyti naujas bei vertingas verslo galimybes. Tokiu
biidu galima sustiprinti santykius su klientais ir i§siai$kinti jy strateginius prioritetus. Organizacija gali nustatyti ar jos klienty
poreikiai yra pagrjsti diferenciavimo ar pigiy islaidy strategija, bei ar $i strategija yra numanoma ar aiski. IBS verslo
mokyklos, Finansy ir strateginio valdymo fakulteto profesorius Madhani (2017) paZzymi, kad klientai yra labai svarbis bet



kokiam verslui, nes be klienty, néra pardavimy, o be pardavimy néra pajamy ir pelno. Cia biity galima paminéti, kad
egzistuoja du skirtingi poziariai i (B2B) valdyma: tiekimo grandinés ir vertés grandinés valdymas. Pateikdami vertés
grandinés ir tieckimo grandinés skirtingus valdymo pozitrius (Zr. 1 lentelg), tokios pat nuomongés laikosi mokslininkai i§ Kento

universiteto Jungtinéje Karalystéje (Fearne, Martinez & Dent, 2012).

1 lentelé. Vertés grandinés ir tiekimo grandinés valdymo pozitriai

Tikslai

Zaliavy srautas

Informacija

Santykiai

Sumazinti i§laidas,
padidinti pelna, plésti
rinka

Tiekimo grandinés
valdymo poZiiiris

Vertés grandinés
valdymo poziiiris

Sukurti verte ir
segmenta, padidinti
pelninguma visuose
grandinés etapuose

Orientacija |
efektyvuma, rinkos
pasiekiamumas

Démesys kokybei,
aptarnavimui, vartotojy
paklausa svarbiau nei
pajégumy isnaudojimas

Duomeny apsauga.
Keitimasis tik su
sandoriais susijusiais
duomenimis.

Strategine informacija
pasidalijama su
patikimais partneriais

Démesys sutelktas i
tiekimo grandinés
efektyvuma, rinkos galia,
siekiant palankiy veiklos
salygy.

Bendradarbiavimas.
Démesys sutelktas i
tiekimo grandinés tvaruma,
iStekliy paskirstyma,

rizikos pasidalijima ir
bendra nauda.

Saltinis: Fearne, Martinez ir Dent (2012)

Remiantis tiekimo grandinés valdymo pozidriu, galima teigti, kad organizacijos orientuojasi j savo tiesioginj klienta
vykdydamos uzsakymus laiku. Atsizvelgiant j rinkos greita dinamika, neretai galima pastebéti, kad organizacijy lankstumas
reaguoti yra ganétinai ribotas, todél, kad stokojama Zziniy apie galutinj vartotojg.

Vertés grandinés valdymo pozitiris stiprina tvarumg ir bendradarbiavima, leidzia suvokti poreikio dinamikg ir suprasti kas
kuria verte galutiniam vartotojui. Testinis bendradarbiavimas tiekéjams leidZia didinti produktyvumg ir sumazinti paklausos
prognozés nuokrypj bei planavimo kastus.

Fearne, Martinez ir Dent (2012) straipsnyje teigia, kad didesné verté galutiniam vartotojui sukuriama tada, kai vartotojas
perka produkta pirma karta. Jei jo likesciai patenkinti jis yra pasirenges mokéti daugiau, perka dazniau ir tampa lojalus prekés
zenklui. Swensson (2016) taip pat sako, kad vertés grandiné nurodo rySius tarp tiekéjy, pirkéjy, tarpininky bei galutiniy
vartotojy. Jis teigia, kad tinkamai suformavus vertés granding, galutiniam vartotojui galima sukurti iSskirtine verte, uz kuria
vartotojas pasirenges sumokéti aukstesne kaing. Swensson (2016) nuomone, atsizvelgiant | uzimama vieta visoje tiekimo
grandingje, organizacijos gali turéti priklausomybe viena kitos atzvilgiu, kuriant verte ne tik sau, bet ir savo klienty klientams
t.y. galutiniam vartotojui. Autorius, jvardydamas tokig priklausomybe, pazymi, kad toks vertés grandinés modelis yra
difuzinis (zr. 3 pav.)
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3 paveikslas. Dvipusis vertés grandinés difuzinis modelis
Saltinis: sudaryta autoriaus pagal Svensson (2016)

Analizuojant auk$¢iau minéta difuzinj vertés grandinés modelj, galima daryti prielaida, kad egzistuoja sasajos ir tarp
organizacijy atskiry padaliniy. Vienos organizacijos pardavimy veikla organizuojantis padalinys biitinai turés rysj su kitos
organizacijos pirkimy veikla koordinuojanciu padaliniu. Sahay (2003) teigia, kad jmonés pripazjsta, jog tiekimo grandinés
naujovés gali biiti ne tik sagnaudy mazinimo varomoji jéga, bet ir svarbus pajamy augima ir didesnj klienty pasitenkinima
uztikrinantis veiksnys. Tadiau tiekimo grandinés valdymas daznai kritikuojamas, kad jis pernelyg orientuotas tik j
efektyvumg ir tiekimo uztikrinima, bet neskiriantis daugiau démesio pa¢iam vartotojui visoje grandinéje. Stai pavyzdziui,
Macharia, Collins, ir Sun (2013) straipsnyje atskleidzia, kad tiekimo grandiné yra pakankamai ribota ir ji negali iSspresti
galutinio vartotojo ateities poreikiy, be to ji neapima aptarnavimo po pristatymo. Kita tyréja, Barber (2008) taip pat tvirtina,
kad orientacija j vertés granding yra labiau tinkama, nei orientacija vien j tiekimo uZtikrinima. Toliau Macharia ir kt. (2013)
pazymi, jog Vakary Europos Salyse, organizacijos vis dazniau orientuojasi j vertés grandinés, o ne j tiekimo grandinés
valdyma. Apibendrinus mokslininky poziiirj j ilgalaikj verslo tarpusavio bendradarbiavima ir vertés vartotojui kiirima galima




teigti, kad vertés grandinés modelio valdymas yra veiksmingesnis nei tieckimo grandinés valdymas. Tokiu budu, tiekimo
grandiné tampa labiau tvari ir su savo funkcijomis patampa veiklos dalimi visoje vertés grandingje.

2. Metodologija

Vertés grandinés tyrimas pradétas naudoti jvairiose veiklos sektoriuose (Flanagan, Lepisto & Ofstein, 2018; Howieson, Lawley
& Hastings, 2016; Soon & Udin, 2010; Crain & Abraham, 2008; Francis, Simons & Bourlakis, 2008) nuo Porter vertés grandinés
modelio paskelbimo 1985 m. Jis pritaikomas kaip strateginis jrankis modeliuojant, plétojant vertés granding gamybos jmonéms,
pardavimo veiklg vykdanéioms, paslaugas teikianéioms ar kita, tkine veikla besiveréian¢ioms organizacijoms. Agrawal, De
Meyer ir Van Wassenhove (2014) savo tyrime i$sikélé klausima: kaip organizacija gali sukurti daugiau vertés kurdama ir
stiprindama rySius su tiekéjais. Sie mokslininkai ketverius metus tyré skirtinguose sektoriuose veikian¢iy jmoniy atvejus.
Pui-Yan Ho ir Choi (2012) nagrinédami tiekimo granding riby mados srityje taiké j 3 R modelj (angl. Reduce, Reuse,
Recycle). Siy mokslininky tyrimas atliktas Honkongo vienos mados industrijos jmonés pavyzdziu. Tyrimu siekta i$siaiskinti
kodél mados industrijoje jmonés linkusios perimti zaliosios gamybos principus, o tieckimo granding transformuoti j zaligja ir
darnigja tieckimo grandine. Crain ir Abraham (2008) vertés grandinés nuo zaliavy tiekéjy iki vartotojo analizei pasirinko Nike
atvejj. Mokslininkai nustaté, kad Nike i§ septyniy vertés grandinés elementy valdo du — produkto kiirimo procesa ir jo
pardavimg. D'Amico (2004) tyré vartotojy atsiliepimus maisto gamybos srityje ir autorius sako, kad vartotojy patirtis yra
jsimintina ir labai svarbi kuriant vertés granding. Francis, Simons ir Bourlakis (2008) nagrinéjo vertés granding Jungtinés
Karalystés jautienos pramonés jmonése. Tyrimui pasirinkti atskiry jmoniy atvejai, pritaikant vertés grandinés analiz¢. Tyrimas
truko vienuolika ménesiy ir jtrauké JK galvijy augintojus, Argentinos mésos perdirbéja, JK mésos importuotoja, JK mésos
perdirbéus, JK maisto produkty tiekimo centrus bei du restoranus. Francis ir kt. (2008), nagrinédami vertés grandine, itin iSskyré
konkrecios tiekimo grandinés atlieky Salinimo galimybes tiek gamintojy, tiek perdirbéjy lygmeniu. Howieson, Lawley ir
Hastings (2016) atliko vertés grandinés analize keturiose Australijos kreveciy zvejybos jmonése. Tyrimui pasirinkti skirtingo
dydzio, vietovés, valdymo struktiiros ir marketingo strategijos jmoniy atvejai. Toks pasirinkimas leido universaliai pritaikyti
vertés grandinés analize, kaip tyrimo metoda. Patikslintos vertés grandinés analizés taikymas atskleidé geresnj vartotojy likesciy
supratimg bei geresnj komerciniy galimybiy jgyvendinimg visoms Zuvininkystés jmonéms. Dvi kreveciy zvejybos jmonés atliko
atnaujintg vertés grandinés analiz¢, kuomet buvo nustatyta, jog santykiy uzmezgimas ir palaikymas tarp visy vertés grandinés
dalyviy bitinas vertés kiirimui. Be to, buvo jrodyta, kad formalios struktiiros ir neoficialus vertés grandinés elgesys turi
reik§mingg teigiama poveikj santykiy procesui. Stai Sharma ir Christie (2010) vertés grandinés tyrimui pasirinko turizmo
sektoriy ir naudodami statistinius duomenis tyré procesus, kurie kuria verte paslaugy sektoriuje. Tyréjai taip pat naudojo
stebésenos metodus, pirminius duomenis rinko vieSbuciuose, taksi bei restoranuose.

Tyrimo metodas. Siame straipsnyje pateikiama atvejo analizé ir atliekamas tyrimas taikant organizacijos dokumenty analize,
antriniy duomeny analiz¢ ir sinteze. Vykdomi tiesioginiai pokalbiai su darbuotojais, stebésena, procesy bei informacijos
tikslumo, naudingumo analizé.

Tyrimo apimtis. Tyrimas padalintas ] tris eigos etapus: 1) pristatoma organizacijos veikla, prekiy asortimentas, klientai; 2)
nagrinéjami organizacijos operaciniai procesai nulemiantys vertés kiirima, 3) pateikiamos jzvalgos.

3. Atvejo analizé

Veiklos pobudis, teikiamos paslaugos, produktai, klientai. ,,Adelie Foods Group Ltd” yra viena i§ lyderiaujan¢iy maisto
tiekimo j kavines jmoniy Jungtinés Karalystés rinkoje. Per savait¢ klientams patieckiama daugiau nei 3 min. vienety jvairiy
risiy sumustiniy bei vir§ 250 tokst. vienety jvairiy rasiy $vieziy saloty indeliy. ,,Adelie Foods Group Ltd” klientai yra
juridiniai asmenys, jimonés veikian¢ios maitinimo paslaugy segmente. Klientai klasifikuojami pagal nustatytus klasifikatorius
organizacijos vadybos sistemoje. Vienas i§ didziausiy verslo klienty valdo 624 kaviniy ,,Caffe Nero“ tinkla Jungtinéje
Karalyst¢je. Kaviniy tinklui tiekiamos kavos pupelés, salotos ir sumustiniai. ,,Adelie Foods Group Ltd” klientai, jkurg kavines
labai judriose ir turisty lankomose vietose, nemaza dalis kaviniy yra oro uostuose, kuriuose vartotojy srautas itin didelis.
Bendrové valdo diversifikuota verslo portfelj. Jungtingje Karalystéje jkurti penki maisto gamybos fabrikai, septyni
sandéliavimo ir distribucijos padaliniai. Pagrindinis distribucijos centras jsikiirgs netoli tarptautinio Heathrow oro uosto
Londone, o regioniniai distribucijos centrai — kituose Jungtinés Karalystés miestuose. Teikiama tre¢iyjy Saliy logistikos
paslauga (3PL) paslauga verslo klientams (B2B).

Organizacijos operaciniai procesai jtakojantys vertés kirimg. ,,Adelie Foods Group Ltd“, aptarnaudama kaviniy tinklg
,,Caffe Nero“, jsipareigojo kasdien pristatyti tik $vieZius sumustinius ir salotas §iy kaviniy klientams. Tam, kad produktas
bty pagamintas laiku ir tinkamas jo kiekis, labai svarbu zaliavy judéjimo subalansavimas visoje grandinéje, taip pat tinkamas
operacijy valdymas organizacijos viduje. Produkty §viezumas ir jy pateikimas galutiniams vartotojams yra svarbus paslaugos
teikimo veiklos indikatoriai. ,,Adelie Foods Group Ltd” teikdama paslaugas ir tieckdama produktus naudoja vertés grandinés
modelj (zr. 4 pav.). Kaip teigia Burton ir Obel (2018), organizacijos struktiira yra pagrindinis veiksnys, lemiantis
organizacijos veiklos rezultatus ir tai, kaip zmonés dirba kartu Siose organizacijose. Dar anksc¢iau tokia pat nuomong iSsakée
Ginevi¢ius ir Stdzius (2007). Sie mokslininkai teigia, jog organizacijos valdymo struktiiros (OVS) apima taisykles,
organizacijos nariy bendravimo forma ir priemones. Formalizavimo priemonés skiriamos vidiniams ir iSoriniams,



vertikaliems ir horizontaliems rySiams palaikyti bei plétoti, atitinkamai koordinuojant organizacijos veikla. ,,Adelie Foods
Group Ltd” vyrauja centralizuota organizacijos valdymo struktiira ir procesai yra formalizuoti. Organizacija rengia veikly
aprasus kiekvienai darbo vietai ir pareigybinius nuostatus darbuotojams. Kadangi reikalinga technologiné drausme, veiklos
procesai yra standartizuoti.
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Planavimas & Pirkimai |1¢jimo logistika Operacijy valdymas I3¢jimo logistika Pardavimai & Klienty
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4 paveikslas. ,,Adelie Foods Group Ltd* vidinis vertés grandinés modelis
Saltinis: Sudaryta autoriaus (2019)

Nuo pat jdarbinimo momento darbuotojai supazindinami su organizacijos vizija, misija, vidaus tvarkos taisyklémis.
Organizuojami bendrieji mokymai, po kuriy darbuotojai privalo laikyti egzaminus ir jrodyti, kad informacija jsisavino
teisingai. Operaciniu lygmeniu mokymai organizuojami cechuose, atskiruose darby baruose ir padaliniuose. Atlickamas
darbo vietos rizikos vertinimas, analizé. Darbo vietos apriipinamos inventoriumi.

Toks operacijy standartizavimas, darbuotojo veiksmy darbo vietoje reglamentavimas — reikalingas, kad uZztikrinty saugy
darbo atlikima, laikantis maisto ruosimo technologijy ir higienos normy. Personalui periodiskai vedami mokymai, susij¢ su
maisto gamyboje egzistuojanciais darby saugos reikalavimais, sifilomos tobul¢jimo galimybés bei augimas jmonéje.
Izvalgos. Logistikos procesy valdymas, sandéliy darbo organizavimas néra stiprioji organizacijos pusé. Procesai néra
pakankamai aiskiai aprasyti ir suprantami darbuotojams. Zmogiskyjy istekliy valdymo skyrius susiduria su i$tikiais samdant
darbuotojus, nes ne visy pretendenty angly kalba — pakankamai gera. O tai reiSkia, kad organizacijos informacija ne visada
atitinka asmeninj darbuotojy suvokima ja priimant. Sandélio iSdéstymas ir Zenklinimas neatitinka logistikos valdymo
principy. Néra jdiegtos modernios sandélio valdymo sistemos, kuri palengvinty Zaliavy ir gatavos produkcijos sandéliavimo
ir judéjimo valdymg. Egzistuojancioje sistemoje suvedami duomenys susij¢ su produkto specifikacija, ta¢iau sandélio
lokacijos, pale€iy judéjimo prioretizavimas néra automatizuotas. Darbuotojai naudoja savo, individualy atminties Zemélapj,
isimindami kur koks produktas sandéliuojamas. Egzistuoja darbo srauty ir operacijy eiliSkumo zemélapiai, bet jie ne visada
suprantami kvalifikacijos neturintiems darbuotojams. Imoné neskiria démesio procesy optimizavimui bei informaciniy
technologijy atnaujinimui. Atsargy sandéliavimo apskaita bei prekiy judéjimas tik i§ dalies automatiSkai fiksuojamas.
Sandélio valdymo programos nebuvimas organizacijoje padidina informacijos srautg kitais kanalais: telefonu ir elektroniniais
laiskais, taciau kokybiSko vietinio operacijy koordinavimo tai neuztikrina.

,»Adelie Foods Group Ltd“ apriipina kaviniy tinklg ,,Caffe Nero“ ne tik $vieziomis salotomis ir sumustiniais, kurie
pagaminami vietiniuose fabrikuose, bet organizacija taip pat vykdo kity maisto produkty sandéliavima ir tiekimg j minétajj
kaviniy tinkla. Sumustiniy ir saloty gamybai reikalingus ingredientus, kitus su gamybos procesu susijusius komponentus bei
3PL kategorijos prekes tiekia vir§ 100 nepriklausomy tarpusavyje tiekéjy.

tarpg. Dalis tiekiamos produkcijos ne visada atitikdavo produkto specifikacijg ir reikalaudavo kontroliniy patikrinimy, ko
pasékoje strigdavo prekiy paskirstymo operacijos. Neretai staiga paklausa padidédavo ir papildomas produkty uzsakymas, dél
nevienodos pristatymo trukmés, biidavo sudétingas. Kai kurie tiekéjai uztrukdavo ilgiau pristatant uzsakymus nei numatyta
susitarimuose, todél teko identifikuoti alternatyvius tiekéjus rinkoje ir kurti naujus verslo santykius su naujais dalyviais.
Organizacijos vadovybé perzvelge strategijy modelius. Po nes¢kmingy bandymy gasdinti tiekéjus baudomis uz jsipareigojimy
nevykdyma buvo nuspresta pakeisti pozitrj ir bendradarbiauti su tiekéjais, kurie linke bendradarbiauti. Organizacija pritaiké
Win — Win bendradarbiavimo strategija, kurios pagrindas yra 3 C (angl.: Coordination; Cooperation; Colaboration) modelis (Zr.
5 pav.). Toks modelis suteiké galimybe kurti pridéting vertg visoms suinteresuotoms Salims ir siekti visiems naudingy
sprendimy. Proceso gerinimas ir bendradarbiavimas buvo kuriamas etapais tam, kad visi dalyviai galéty prisitaikyti prie
bendradarbiaujanéio modelio. ,,Adelie Foods Group Ltd“ jmonei, aptarnaujant didelj skai¢iy ,,Caffe Nero* kaviniy tinkla,
valdymo perspektyvy, tiekimo grandinés valdymo padalinys labai svarbus organizacijos veikloje. Bendradarbiaujant
tiekéjams, ,,Adelie Foods Group Ltd“ palaipsniui uzsitikrino savo, kaip gamintojo ir tiekéjo, aukstg patikimuma tiekiant
trumpo galiojimo laiko ir specifinés temperatiiros rézimo reikalaujancias prekes. [Sanalizavus neigiamas prieZastis, kuriy
pasékoje atsirasdavo procesiniai trikdZiai, galima teigti, kad organizacija teisingai pasirinko Win -Win bendradarbiavimo
modelj.
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5 paveikslas. ,,Adelie Foods Group Ltd“ (B2B) jdiegta bendradarbiavimo strategija su tiekéjais ir klientais
Saltinis: Sudaryta autoriaus (2019)

Taciau vien to nepakanka, atsiranda bitinumas patobulinti visg vertés granding, kad galutinio vartotojo liikesciai biity
pateisinti.

Vertés grandinés strateginis patobulinimas. Gerinant visg vertés granding, sitilomas patobulintas modelis apimantis
produkcijos judéjimg nuo gamintojo, distribucijos, pardavimo viety iki galutinio vartotojo (zr. 6 pav.). Modelyje taip pat
diegiamas ir informacijos valdymas, bei apibréZziamos judéjimo kryptys. Informacijos valdymas ir jos prieinamumas reikiamu
metu versle ne maziau svarbus kaip ir kitos veiklos. Vertés grandinés dalyvius turéty jungti bendra procesy koordinavimo
sistema. Pagal 3 C modelj organizacijos turéty pasidalinti tikslais, kuriy siekimas tiekimo grandinés dalyvius sujungty j vertés
granding. Organizacijos tarpusavyje keistysi verslo veikly ir galbtt i§ dalies strategine informacija. Reguliarus produkty
judéjimo ir kity verslo duomeny pasidalijimas verslo partneriams leisty efektyviau organizuoti gamyba. Tai leisty sumazinti
sandéliuojamy atsargy kiekj ir tikslingai panaudoti pirkimo 1é3as. Gamintojai turéty galimybe tiksliau planuoti gamybos
apimtis, didinti ar mazinti ja atitinkamais kalendoriniais periodais. Atsargy valdymo strategijoje verslo partneriai galéty
pasidalinti rizikg ir vienodai valdyti atsargy minimaly — maksimaly lygi.

Vartotojas, apsilankes kavingje, savo patirtj, jzvalgas, skundus ar naujus poreikius iSsako ten dirban¢iam personalui. Labai
svarbu, kad personalas informuoty iskart tiesioginj vadova ar vadybininkg ir kuo tiksliau perteikty kliento Zinutg. Kavinés
lankytojai taip turi galimybe palikti atsiliepimg internetinéje svetainéje bei socialiniuose tinkluose. ,,Caffe Nero“ marketingo
padalinys spresdamas jvairius marketingo uzdavinius vertina klienty atsiliepimus. Sis padalinys taip pat atlieka platesnius
vartotojy elgsenos tyrimus, stebi produkto gyvavimo cikla, vykdo rémimg, organizuoja naujy produkty jvedimo j rinka
kampanija. Tam, kad ateityje teikiamos paslaugos buity maksimaliai kokybiskos, ,,Caffe Nero* sia ir kita verslo informacija
dalijasi su verslo partneriais. Pvz., komercijos padalinys jgyvendindamas verslo komercinius uzdavinius, naujy kaviniy
atidarymo arba maZiau pelningy kaviniy uZzdarymo sprendimus, pateikia kiek jmanoma i$§ anksto savo tiekéjui — ,,Adelie
Foods Group Ltd“. Ivertinus gautg informacija, organizacijos padaliniy vadovai aptaria reikalingy veiksmy poreikj. Jei
reikalinga planavimo procesas taisomas. Savo ruoztu, ,,Adelie Foods Group Ltd* aptaria ir suderina visus veiksmus su Zaliavy
ir kity pusgaminiy tiekéjais. Sioje vietoje atsiranda labai glaudus bendradarbiavimas tarp skirtingy organizacijos padaliniy.
Konstruktyviy dalykiniy santykiy kiirimas vyksta operatyviniuose ir strateginiuose lygiuose tarp verslo partneriy.
Maksimaliai teisingiems sprendimams priimti visiems verslo padaliniams ir partneriams itin svarbiis nuolat atnaujinami
verslo duomenys, jy sisteminimas bei situacijos analizé. Vertés grandinés dalyviai operatyvy prieinamuma prie informacijos
galéty gauti jei bity jdiegta bendra programiné jranga skirta verslo procesams valdyti. Atskiry licencijy turétojai galéty
jungtis prie atskiry moduliy ir matyti tik jiems aktualig informacija. Pavyzdziui, sandélio likuciy informacija galéty buti
prieinama tiek ,,Adelie Foods Group Ltd* logistikos skyriui, tiek ir tiekéjo pardavimy ir gamybos planavimo skyriams.
UzZsakymy valdymas supaprastéty ir buty iSvengiama procesiniy klaidy. Paklausos analitikai galéty dalintis informacija
susijusia su klienty srautais atskirose kavinése. Vartojimo stebésena ir tendencijos padéty numatyti, prognozuoti biisimus
pirkimus tam tikrais periodais arba tam tikromis aplinkybémis, pvz., §venéiy periodai ir / oro salygy nulemiami vartotojy
pirkimai. Tobulindama vertés granding ir kurdama naujas vertes vartotojui, ,,Adelie Foods Group Ltd* stebi vartotojy pozitirj
] mitybos filosofija. Tokiu biidu sukuriami nauji vartotojy segmentai, kuriems pateikiami produktai atitinkantys jy filosofija.
Pavyzdziui organizacija neperka kiausiniy i§ tokiy fermy, kurios augina vistas narvuose.
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6 paveikslas. ,,Adelie Foods Group Ltd*“ patobulintas vertés grandinés modelis
Saltinis: Sudaryta autoriaus (2019)

Vartotojams yra galimybé nusipirkti sumustinius, kurie pagaminti i§ be glitimo duonos gaminiy linijos. Kadangi Jungtinéje
Karalystéje gyvena skirtingy kulttry, tautybiy, religijos Zmonés, kai kurie gaminiai galéty bati gaminami atsizvelgiant j jy
kulttrinius aspektus. Marketingo skyrius galéty daugiau démesio skirti regiony demografinei ir kultiirinei analizei. Tuomet
atsirasty galimybé formuoti papildomus ar naujus segmentus.

»Adelie Foods Group Ltd“ analitikai, i§analizave efektyvios distribucijos galimybes, pateiké pasitilymus organizacijos
vadovybei jsteigti regioninius paskirstymo padalinius, kurie biity kuo aréiau kliento —,,Caffe Nero* kaviniy. Toks sprendimas
leidzia efektyviau planuoti logistikos operacijas ir tiekimo uzdavinius veikiant i$sikelty tiksly kontekste. ,,Adelie Foods
Group Ltd* save pozicionuoja kaip socialiai atsakinga jmone, kuri pradéjo programg pavadinta ,,Skelbiame karg atliekoms*.
Imoné siekia absoliuciai visose grandyse optimizuoti operacijas ir atsakingai naudoti zaliavas produkcijos gamybai.
Atsakingai pirkti pakavimo ir kitas reikalingas medziagas. Gaminti tik tiek produkcijos kiek galima parduoti tg pacia diena.
Darbo dienos pabaigoje neparduoti produktai surenkami i$ kaviniy ir i§gabenami j prieglaudas bei labdaros valgyklas.
Siekdama i8siskirti i§ konkurenty ,,Adelie Foods Group Ltd*, stiprina tiekimo grandine formuodama tvirtesnj patikimumag
savo kliento atzvilgiu. Jtraukdama tiekéjus i bendradarbiavimo strategija organizacija sustiprina visg vertés grandinés kiirima.

ISvados ir pasiiilymai

Atlikus mokslinés literatiiros analizg, galima daryti i§vada, kad dauguma mokslininky akcentuoja bendradarbiavimo nauda
tiekimo grandinés dalyviams. Tiekimo grandinés dalyviai bendradarbiaudami turi biti susipazing su vieni kity verslo vizija
ir strateginiais tikslais, kurie vieni kitiems turéty buti priimtini. Bendradarbiavimo strategija leidzia laiméti visoms puséms —
pralaimétojy néra, yra partneriai, kurie kuria bendrg vertés granding ir galutiniam vartotojui uZztikrina aukStesng vertg.
Mokslininkai sako, kad tiekimo grandiné yra ribota ir fokusuojasi labiau j efektyvumg , o ne j galutinj vartotoja. Todé¢l Siame
kontekste, susitelkti vien tik savo funkcijas kuriant produktus bity labai klaidinga. Svarbu suvokti eigos tgstinuma ir Kaip
keiCiasi vertés grandiné kitame tiekimo grandinés etape. Baitina nuolat keistis informacija ir bendradarbiauti. Autoriai taip
pat pastebi, kad vis daugiau organizacijy keicia orientacijg ir pozitrj  tiekimo grandinés valdyma praplecia poziiiriu — vertés
grandinés valdymas.

Atvejo analizé ,,Adelie Foods Group Ltd* parodé, kad organizacijoje egzistuoja vidinés ir iSorinés vertés grandinés modeliai,
kurie sudaro bendra vertés granding. Organizacija FMCG veiklos segmente uzima stipria pozicija. Rinkoje organizacijos
pozicija sustiprina bendradarbiavimas su verslo partneriais, kurie valdo placius kaviniy tinklus visoje $alyje. Nezitrint i tai,
kad tai i dalies organizacija tampa labai jautri ir priklausoma nuo klienty, ilgalaikio bendradarbiavimo susitarimai uztikrina
veiklos testinumg. Telkdama démes;j j atlieky ir nerealizuotos produkcijos valdyma, organizacija virsta socialiai atsakingu
verslu. Perkant kokybi$kus pusgaminius ir renkantis socialiai atsakingus tiekéjus, ,,Adelie Foods Group Ltd“ padidina
gaunama verté galutiniam vartotojui — tik §viezi gaminiai.



Organizacija skiria pakankamai daug démesio gamybos procesams, strateginiam organizacijos valdymui, zmogiskyjy istekliy
valdymo strategijai formuoti. Taciau dél sudétingesnio darbo atlikimo auga darbuotojy nepasitenkinimas, nemaza darbuotojy
kaita. Organizacija integravo reversinés logistikos valdyma. Galima teigti, kad organizacijos vertés grandinés pagrindinés
veiklos yra gamyba ir tiekimo grandiné.

Pritaikius patobulintg vertés grandinés modelj, organizacija galéty sumazinti arba visai panaikinti neigiamus trikdzius. Pagal
patobulintg modelj sitlloma modernizuoti logistikos ir sandélio procesy valdyma. Idiegus naujas technologijas, atsirasty
galimybeé realiu laiku dalintis verslo informacija su kitais vertés grandinés dalyviais. Pasikeisty vertikalus darbo paskirstymas.
Biity galima reorganizuoti darbuotojy pamainy skaiciy. Tuo aspektu, biity perplanuotas bendras zmogiskyjy istekliy poreikis,
kurio deficita organizacija jaucia Siuo metu. Tuo paciu, padidéty sandélio faktinis pralaidumas. Per tg patj laika buty galima
administruoti didesnj kiekj uzsakymy ir juos ivykdyti be klaidy. Sandélio darbo rezultaty pagerinimas nulemty tiekimo
grandinés veiklos rodiklius. Pagerinus tiekimo grandinés rodiklius, biity pagerinta bendra vertés grandiné. Marketingo skyriui
— pasiiilymas atkreipti démesj | naujy segmenty formavima per vartotojy kultiirinj aspekta bei vartotojy mitybos filosofija.
Atsizvelgiant j ilgalaike verslo subjekty partnerystés trukme, galima teigti, kad ,,Adelie Foods Group Ltd“ ir ,,Caffe Nero*
sudaro bendrg vertés granding kurdami verte galutiniam vartotojui. ,,Adelie Foods Group Ltd* reguliariai domisi savo kliento
klientais ir jy poreikiais. Kuriant aukstesne verte vartotojui atsakingai pasirenkami pusgaminiy ir zaliavy tiekéjai, telkiamas
démesys i produkto inovacijas.

Testinumas. Zvelgiant j Porter vertés grandinés modelj matome, kad j pagrindines veiklas sudaro: jéjimo logistika, operacijy
valdymas, i$¢jimo logistika. Apibendrintai Sias veiklas galima priskirti prie logistikos ir tieckimo grandinés valdymo. Taip pat
pagrindiniy veikly sudétyje yra marketingas ir pardavimai, klienty aptarnavimas. Sias veiklas galima priskirti prie marketingo
valdymo. Todél galima teigti, kad vertés grandinés pagrindiniy veikly valdymas susideda is tieckimo grandinés ir marketingo
valdymo. Siame straipsnyje vertés grandiné akcentuota greitai judanéiy vartojimo prekiy sektoriuje tiekimo grandinés
kontekste ir konkrecios organizacijos pavyzdziu. Taciau tiekimo grandinés ir marketingo veiklas turi visos organizacijos,
privacdios ir vieSos, tad galima teigti jog $io modelio taikymas galimas placiai. Vertés grandiné organizacijos lygyje gali biiti
analizuojama, kuriama, tobulinama bitent tiekimo grandinés ir marketingo valdymo kontekste. O tai reiSkia, kad
organizacijos savo veikloje vertés granding gali naudoti kaip strateginio modeliavimo jrankj kuriant didesn¢ vert¢ vartotojui
per teikiamas paslaugas ar produktus.

Literatira

Agrawal, A., De Meyer, A., & Van Wassenhove, L. (2014). Managing Value in Supply Chains: Case Studies on the Sourcing Hub Concept.
California Management Review, 56(2), 23-54.

Barber, E. (2008). How to measure the “value” in value chains. International Journal of Physical Distribution & Logistics Management,
38(9), 685-698, https://doi.org/10.1108/09600030810925971

Burton, R.M., & Obel, B. (2018). The science of organizational design: fit between structure and coordination. Journal of Organizational
Design, 7(5), 1-13. https://doi.org/10.1186/s41469-018-0029-2

Crain, D. W., & Abraham, S. (2008). Using value-chain analysis to discover customers’ strategic needs. Strategy & Leadership, 36(4), 29-
39. https://doi.org/10.1108/10878570810888759

D'Amico, A. (2004). The enhancement of the typical products value: from commaodity to experience: the case of Esperya.com. British
Food Journal, 106(10/11), 793-805. https://doi.org/10.1108/00070700410561397

D‘Heur, M. (2015). Sustainable Value Chain Management. Munich: Springer International Publishing Switzerland

Fearne, A., M. G., & Dent B. (2012). Dimensions of sustainable value chains: implications for value chain analysis. Supply Chain
Management: an International Journal, 17(6), 575-581. https://doi.org/10.1108/13598541211269193

Flanagan, D. J., Lepisto, D. A., & Ofstein, L. F. (2018). Coopetition among nascent craft breweries: a value chain analysis. Journal of
Small Business and Enterprise Development, 25(1), 2-16, https://doi.org/10.1108/JSBED-05-2017-0173

Francis, M., Simons, D., & Bourlakis, M. (2008). VValue chain analysis in the UK beef foodservice sector. Supply Chain Management: an
International Journal, 13(1), 83-91, https://doi.org/10.1108/13598540810850346

Ginevitius, R., & Stdzius, V. (2007). Organizacijy teorija. Vilnius: Technika

Howieson, J., Lawley, M., & Hastings, K. (2016). Value chain analysis: an iterative and relational approach for agri-food chains. Supply
Chain Management: An International Journal, 21(3), 352-362, https://doi.org/10.1108/SCM-06-2015-0220

Jadhav, A., Orrb, S., Malikc, M. (2018). The role of supply chain orientation in achieving supply chain sustainability. International Journal
of Production Economics (article in press) https://doi.org/10.1016/j.ijpe.2018.07.031

Kannegiesser, M. (2008). Value Chain Management in the chemical industry global value chain planning of commodities in Contribution
to Management Sciences. Heidelberg: Spinger-Verlag.

Karbownik, A., Dohn, K., & Sienkiewicz-Matyjurek, K. (2012). Value Chain Analysis of Environmental Management in Urban Areas —
Case Study: Metropolitan Association of Upper Silesia. Journal Environment Studies, 21(4), 911-921.

Li, G, Yan, H., Wang, S., & Xia, Y. (2005). Comparative analysis on value of information sharing in supply chains. Supply Chain
Management: An International Journal, 10(1), 34-46. https://doi.org/10.1108/13598540510578360

Ojhaa, D., Struckellb, E., Acharyac, C., & Pateld, P. C. (2018). Supply chain organizational learning, exploration, exploitation, and firm
performance: A creation-dispersion perspective. International Journal of Production Economics, 204(October), 70-82.
https://doi.org/10.1016/j.ijpe.2018.07.025



https://doi.org/10.1108/09600030810925971
https://doi.org/10.1186/s41469-018-0029-2
https://doi.org/10.1108/10878570810888759
https://doi.org/10.1108/00070700410561397
https://doi.org/10.1108/13598541211269193
https://doi.org/10.1108/JSBED-05-2017-0173
https://doi.org/10.1108/13598540810850346
https://doi.org/10.1108/SCM-06-2015-0220
https://doi.org/10.1016/j.ijpe.2018.07.031
https://doi.org/10.1108/13598540510578360
https://doi.org/10.1016/j.ijpe.2018.07.025

Macharia, J., Collins, R., & Sun, T. (2013). Value-based consumer segmentation: the key to sustainable agri-food chains. British Food
Journal, 115(9), 1313-1328, https://doi.org/10.1108/BFJ-09-2011-0215

Madhani, M. P., (2017). Customer-Focused Supply Chain Strategy: Developing Business Value-Added Framework. The IUP Journal of
Supply Chain Management, 14(4), 8-22.

Neutzling, D., M, Land A., Seuring S., & do Nascimento, M. (2018). Linking sustainability-oriented innovation to supply chain relationship
integration. Journal of Cleaner Production, 172, 3448 — 3458. https://doi.org/10.1016/j.jclepro.2017.11.091

Porter, M.E. (1985). Competitive Advantage. Creating and Sustaining Superior Performance. New York: Free Press

Pui-Yan Ho, H., & Choi, T. (2012). A Five-R analysis for sustainable fashion supply chain management in Hong Kong: a case analysis.
Journal of Fashion Marketing and Management: an International Journal, 16(2), 161-175.
https://doi.org/10.1108/13612021211222815

Sahay, B. S. (2003). Understanding trust in supply chain relationships. Industrial Management & Data Systems, 103(8), 553-563.
https://doi.org/10.1108/02635570310497602

Sharma, A., & Christie, T. (2010). Performance assessment using value-chain analysis in Mozambique. International Journal of
Contemporary Hospitality Management, 22(3), 282-299. https://doi.org/10.1108/09596111011035918

Sherer, S. A. (2005). From supply-chain management to value network advocacy: implications for e-supply chains. Supply Chain
Management: an International Journal, 10(2),77-83. https://doi.org/10.1108/13598540510589151

Soon, H., & Udin, Z. (2011). Supply chain management from the perspective of value chain flexibility: an exploratory study. Journal of
Manufacturing Technology Management, 22(4), 506-526. https://doi.org/10.1108/17410381111126427

Svensson, G. (2003). Consumer driven and bi-directional value chain diffusion models. European Business Review, 15(6), 390-400.
https://doi.org/10.1108/09555340310500578

Walters, D., & Lancaster, G. (2000). Implementing value strategy through the value chain. Management Decision, 38(3), 160-178.
https://doi.org/10.1108/EUM0000000005344

A MODEL FOR IMPROVING THE VALUE CHAIN STRATEGY IN THE CONTEXT OF THE SUPPLY CHAIN

Nerijus BUDRYS

Abstract. Each organization creates a product or service in the course of its activities, creating added value for the consumers. An
important challenge for all business organizations is to manage operations efficiently. At a certain time, supplying a certain amount
of raw materials, products - semi-finished products, adequate equipment, human resources, energy and other resources to the internal
units of the organization to ensure the smooth running of the processes and to create the final product placed on the market. The article
is methodologically divided into two parts. In the first part the analysis and synthesis of the scientific literature is presented. The
second part of the article presents the case study while analysing the value chain of the organization. Purpose. After analysing the
theoretical concepts of the value chain strategy and case analysis, to suggest an improvement of the value chain strategy in the context
of the supply chain for Adelie Foods Group Ltd. Methodology. In order, to achieve the above purpose, the paper first presents analysis
and synthesis of scientific literature and the analysis of the company's secondary data. Research Limitations. The research focuses on
the fast-moving consumer goods sector (FMCG). Business to Business. Originality/value. The proposed value chain management
improvement model is practically applicable to businesses in the fast-moving goods sector.

Keywords: value chain management, supply chain, strategic management, fast moving consumer goods.
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