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Technologie elektronicznego biznesu
umo˝liwiajà oddzielenie od siebie dwóch
strumieni wyst´pujàcych w ∏aƒcuchu do-
staw – strumienia przep∏ywu produktów
i strumienia przep∏ywu informacji – które
w tradycyjnym ∏aƒcuchu pozostajà ze sobà
w Êcis∏ej zale˝noÊci. Dzi´ki temu produ-
cent zyskuje mo˝liwoÊç nowej organizacji
∏aƒcucha dostaw, w której zachowuje swo-
jà korzystnà pozycj´ na poczàtku strumie-
nia przep∏ywu produktów; zmienia nato-
miast swojà niekorzystnà pozycj´ na koƒ-
cu strumienia przep∏ywu informacji na po-
zycj´ po∏o˝onà bli˝ej klienta koƒcowego.
Te nowe postaci ∏aƒcuchów dostaw, któ-
rych funkcjonowanie oparte jest na tech-
nologiach elektronicznego biznesu, okre-
Êlamy mianem elektronicznych ∏aƒcuchów
dostaw. W tym artykule przedstawimy
model pierwszego takiego ∏aƒcucha –
hurtowni´ wirtualnà producenta i hur-
towni´ rzeczywistà realizujàcà magazy-
nowanie i dystrybucj´ towarów.

Hurtownia wirtualna 
i hurtownia rzeczywista

Rozwa˝any model jest przedstawiony na
rys. 1. Model obejmuje hurtowni´ wirtual-
nà (utworzonà i kontrolowanà przez produ-
centa) oraz hurtowni´ rzeczywistà. Czer-
wone strza∏ki oznaczajà przep∏yw zamó-
wieƒ, czarne – przep∏yw towarów.

Wirtualna hurtownia jest systemem in-
formatycznym umo˝liwiajàcym sklepom
detalicznym sk∏adanie zamówieƒ przez In-
ternet bezpoÊrednio u producenta. Produ-
cent obs∏uguje otrzymane zamówienia od
strony informacyjnej, natomiast realizacj´
fizycznej dostawy towarów zleca wybranej
przez siebie rzeczywistej hurtowni. Przez
rzeczywistà hurtowni´ rozumiemy tutaj:
1. Faktycznà rzeczywistà hurtowni´, b´-

dàcà odr´bnym podmiotem gospodar-
czym i dysponujàcym w∏asnym towa-
rem zakupionym u producenta, albo:

2. Faktycznà rzeczywistà hurtowni´,
w której producent ma depozyt w∏a-
snych towarów, albo:

3. Centrum dystrybucyjne producenta.
Podstawowe zalety tego modelu dla

producenta sà nast´pujàce:
1. Odwrócenie zale˝noÊci pomi´dzy pro-

ducentem a hurtownikami – to nie
hurtownik ma mo˝liwoÊç wyboru pro-
ducenta, jako jednego z kilku mo˝li-
wych dostawców, tylko producent ma

mo˝liwoÊç wyboru jednego z wielu
hurtowników, jako tego, który mo˝e
zrealizowaç dane zamówienie. To
oczywiÊcie ogromnie poprawia pozy-
cj´ producenta w trakcie negocjacji
umów z hurtownikami.

2. BezpoÊredni, bie˝àcy kontakt z detalem
– producent „przesunà∏ si´” o jedno
ogniwo w dó∏ ∏aƒcucha przep∏ywu in-
formacji. Producent nie potrzebuje ju˝
obecnoÊci poÊrednika, aby uzyskaç do-
st´p do informacji pochodzàcej z dal-
szych ogniw ∏aƒcucha. Ponadto teraz
producent staje si´ dostawcà tej infor-
macji dla hurtownika.

Sytuacja producenta w rozwa˝anym
modelu przedstawia si´ nast´pujàco:
1. Producent wyeliminowa∏ hurtownika

z ∏aƒcucha dostaw informacji – popyt,
który obserwuje teraz producent i który
bezpoÊrednio wp∏ywa na jego sytuacj́  ilo-
Êciowà to popyt Dr generowany przez detal

2. Fizycznym zaspokajaniem popytu zaj-
muje si´ hurtownik, w zwiàzku z czym
tylko on utrzymuje zapas

3. Chcàc wyznaczyç racjonalny górny po-
ziom zapasu w poszczególnych okre-
sach t hurtownik potrzebuje szczegó∏o-
wej informacji na temat popytu Dr. Po-
niewa˝ hurtownik nie ma bezpoÊrednie-
go dost´pu do tej informacji, poziom
zapasu Qw�m wyznacza we wspó∏pra-
cy z producentem. Dla uwidocznienia
tego faktu dolny indeks w wyra˝eniu Q
w�m oznaczamy przez „w�m”

4. Poniewa˝ producent sta∏ si´ dostawcà in-
formacji (zamówieƒ) dla hurtownika, mo-
˝e ˝àdaç od niego wy˝szej ceny za swoje
produkty. Przyjmujemy, ̋ e ten dodatkowy
narzut wynosi δ m, czyli cena, po której
producent sprzedaje towar hurtownikowi
równa si´ pm + δ m (standardowa cena
producenta + dodatkowa mar˝a)

5. Zak∏adamy, ˝e producent jest Êwiadomy
koncepcji partnerstwa w ∏aƒcuchu do-
staw i zgadza si´ wspó∏dzieliç z hurtow-
nikiem ryzyko niepewnoÊci przysz∏ego
popytu za strony detalu – producent b´-
dzie partycypowa∏ w kosztach utrzyma-
nia zapasu przez hurtownika. Producent
i hurtownik ustalajà, ˝e podzia∏ tych
kosztów zostanie przeprowadzony
w stosunku k m (producent) do 1 – km
(hurtownik), gdzie  km ∈ [0,1].

Powy˝sze za∏o˝enia pozwalajà na po-
równanie sytuacji iloÊciowej producenta
w tradycyjnym ∏aƒcuchu dostaw i w roz-
wa˝anym ∏aƒcuchu elektronicznym.
Wnioski z tej analizy sà nast´pujàce:
1. Maksymalny mo˝liwy do osiàgni´cia

zysk w rozwa˝anym ∏aƒcuchu elektro-
nicznym jest wi´kszy ni˝ w ∏aƒcuchu
tradycyjnym

2. Mar˝a δ m ma znaczàcy wp∏yw na wy-
sokoÊç maksymalnego mo˝liwego do
osiàgni´cia zysku w ∏aƒcuchu elektro-
nicznym i jest to zale˝noÊç wprost
proporcjonalna

3. Poziom km partycypacji przez producen-
ta w kosztach utrzymania niesprzeda-
nych zapasów przez hurtownika ma nie-
wielki wp∏yw na wysokoÊç maksymalne-
go mo˝liwego do osiàgni´cia zysku
w ∏aƒcuchu elektronicznym.

Koƒcowy wniosek dla producenta

W elektronicznym ∏aƒcuchu dostaw
z hurtownià wirtualnà i hurtownià rzeczy-
wistà realizujàca magazynowanie i dystry-
bucj´ towarów producent powinien dà˝yç
do wynegocjowania z hurtownikiem jak
najwi´kszej mar˝y δ m za cen´ wysokiego
lub nawet bardzo wysokiego poziomu km
partycypacji w kosztach utrzymania nie-
sprzedanych zapasów.
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Rys. 1: Elektroniczny ∏aƒcuch dostaw z hurtownià wirtualnà producenta i hurtownià rzeczywistà




