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Hurtownia wirtualna i hurtownia rzeczywista

Technologie elektronicznego biznesu
umozliwiaja oddzielenie od siebie dwach
strumieni wystepujgcych w lancuchu do-
staw — strumienia przeplywu produktéw
i strumienia przeplywu informacji — ktore
w tradycyjnym fancuchu pozostajg ze sobg
w Scislej zaleznosci. Dzieki temu produ-
cent zyskuje mozliwo$¢ nowej organizacji
fancucha dostaw, w ktorej zachowuje swo-
ja korzystna pozycje na poczatku strumie-
nia przeplywu produktéw; zmienia nato-
miast swojg niekorzystng pozycje na kon-
cu strumienia przeplywu informacji na po-
zycje polozong blizej klienta koncowego.
Te nowe postaci fancuchéw dostaw, kto-
rych funkcjonowanie oparte jest na tech-
nologiach elektronicznego biznesu, okre-
slamy mianem elektronicznych tanicuchow
dostaw. W tym artykule przedstawimy
model pierwszego takiego lancucha —
hurtowni¢ wirtualng producenta i hur-
townie rzeczywista realizujagca magazy-
nowanie i dystrybucje towaréw.

Hurtownia wirtualna
i hurtownia rzeczywista

Rozwazany model jest przedstawiony na
rys. 1. Model obejmuje hurtownie wirtual-
ng (utworzong i kontrolowana przez produ-
centa) oraz hurtownie rzeczywista. Czer-
wone strzatki oznaczaja przeplyw zamé-
wien, czarne — przeplyw towarow.

Wirtualna hurtownia jest systemem in-
formatycznym umozliwiajgcym sklepom
detalicznym sktadanie zamoéwien przez In-
ternet bezposrednio u producenta. Produ-
cent obsluguje otrzymane zaméwienia od
strony informacyjnej, natomiast realizacje
fizycznej dostawy towaréw zleca wybranej
przez siebie rzeczywistej hurtowni. Przez
rzeczywistq hurtownie rozumiemy tutaj:

1. Faktyczng rzeczywistg hurtownie, be-
daca odrebnym podmiotem gospodar-
czym i dysponujgcym wlasnym towa-
rem zakupionym u producenta, albo:

2. Faktyczng rzeczywista hurtownie,
w ktorej producent ma depozyt wia-
snych towaréw, albo:

3. Centrum dystrybucyjne producenta.
Podstawowe zalety tego modelu dla

producenta sg nastepujace:

1. Odwrdcenie zalezno$ci pomiedzy pro-
ducentem a hurtownikami — to nie
hurtownik ma mozliwo$¢ wyboru pro-
ducenta, jako jednego z kilku mozli-
wych dostawcow, tylko producent ma
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Rys. 1: Elekironiczny farcuch dostaw z hurtowniq wirtualng producenta i hurtowniq rzeczywistq

mozliwo$¢ wyboru jednego z wielu
hurtownikéw, jako tego, ktéry moze
zrealizowa¢ dane zamoOwienie. To
oczywiscie ogromnie poprawia pozy-
cje producenta w trakcie negogcjacji
umoéw z hurtownikami.

2. Bezposredni, biezgcy kontakt z detalem
— producent ,przesunal sie” o jedno
ogniwo w dot tancucha przeplywu in-
formagji. Producent nie potrzebuje juz
obecnosci posrednika, aby uzyska¢ do-
step do informacji pochodzacej z dal-
szych ogniw tancucha. Ponadto teraz
producent staje sie dostawca tej infor-
magcji dla hurtownika.

Sytuacja producenta w rozwazanym
modelu przedstawia sie nastepujgco:

1. Producent wyeliminowal hurtownika
z tancucha dostaw informacji — popyt,
ktory obserwuje teraz producent i ktory
bezposrednio wplywa na jego sytuagje ilo-
$ciowa to popyt D, generowany przez detal

2. Fizycznym zaspokajaniem popytu zaj-
muje sie hurtownik, w zwigzku z czym
tylko on utrzymuje zapas

3. Chcac wyznaczy¢ racjonalny goérny po-
ziom zapasu w poszczegolnych okre-
sach t hurtownik potrzebuje szczegoto-
wej informagji na temat popytu D,.. Po-
niewaz hurtownik nie ma bezposrednie-
go dostepu do tej informacji, poziom
zapasu Qw<m wyznacza we wspolpra-
cy z producentem. Dla uwidocznienia
tego faktu dolny indeks w wyrazeniu Q
w<€m oznaczamy przez ,w<m”

4. Poniewaz producent stal sie dostawcg in-

formacji (zaméwien) dla hurtownika, mo-
ze zadac od niego wyzszej ceny za swoje
produkty. Przyjmujemy, ze ten dodatkowy
narzut wynosi 0 m, czyli cena, po ktorej
producent sprzedaje towar hurtownikowi
rowna sie Pm + O m (standardowa cena
producenta + dodatkowa marza)

5. Zakladamy, ze producent jest Swiadomy
koncepcji partnerstwa w fancuchu do-
staw i zgadza sie wspéldzieli¢ z hurtow-
nikiem ryzyko niepewnosci przysziego
popytu za strony detalu — producent be-
dzie partycypowat w kosztach utrzyma-
nia zapasu przez hurtownika. Producent
i hurtownik ustalaja, ze podzial tych
kosztow zostanie przeprowadzony
w stosunku k m (producent) do 1 — km
(hurtownik), gdzie km 0J[0,1].
Powyzsze zalozenia pozwalaja na po-

réownanie sytuacji iloSciowej producenta

w tradycyjnym tancuchu dostaw i w roz-

wazanym tancuchu elektronicznym.

Whioski z tej analizy sg nastepujace:

1. Maksymalny mozliwy do osiggniecia
zysk w rozwazanym fancuchu elektro-
nicznym jest wiekszy niz w tancuchu
tradycyjnym

2. Marza 0 m ma znaczacy wplyw na wy-
soko$¢ maksymalnego mozliwego do
osiagniecia zysku w tancuchu elektro-
nicznym i jest to zalezno$¢ wprost
proporcjonalna

3. Poziom km partycypagji przez producen-
ta w kosztach utrzymania niesprzeda-
nych zapaséw przez hurtownika ma nie-
wielki wplyw na wysoko$¢ maksymalne-
go mozliwego do osiagniecia zysku
w lancuchu elektronicznym.

Koricowy wniosek dla producenta

W elektronicznym fafcuchu dostaw
z hurtownig wirtualng i hurtownig rzeczy-
wistg realizujgca magazynowanie i dystry-
bucje towaréw producent powinien dgzy¢
do wynegocjowania z hurtownikiem jak
najwiekszej marzy o m za cene wysokiego
lub nawet bardzo wysokiego poziomu km
partycypacji w kosztach utrzymania nie-
sprzedanych zapasow.
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