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W tym artykule – czwartym z serii 
nt. elektronicznych łańcuchów do-
staw – przedstawiamy mieszany mo-
del łańcucha, obejmujący zarówno 
hurtownię wirtualną, jak i rzeczywi-
stą, uzupełnione o strategię dostaw 
bezpośrednich od producenta do 
sklepów detalicznych. Przypomnij-
my, że oddzielenie od siebie – dzię-
ki technologiom elektronicznego 
biznesu – dwóch strumieni wystę-
pujących w łańcuchu dostaw: stru-
mienia przepływu produktów i stru-
mienia przepływu informacji – które 
w tradycyjnym łańcuchu pozostają ze 
sobą w ścisłej zależności – dają pro-
ducentowi możliwość dodatkowych 
zysków. W elektronicznym łańcuchu 
dostaw producent zachowuje swoją 
korzystną pozycję na początku stru-
mienia przepływu produktów, zmie-
nia natomiast swoją niekorzystną po-
zycję na końcu strumienia przepływu 
informacji na pozycję położoną bliżej 
klienta końcowego. W modelu mie-
szanym producent może obsłużyć 
bardziej zróżnicowanych klientów.

Hurtownia wirtualna, hurtownia 
rzeczywista i strategia dostaw
bezpośrednich

Modele elektronicznych łańcuchów 
dostaw przedstawione w dwóch po-
przednich artykułach – model z hur-
townią wirtualną utworzoną i kontro-
lowaną przez producenta i hurtownią 
rzeczywistą oraz model z hurtownią 
wirtualną i strategią dostaw bezpo-
średnich – mogą być stosowane łącznie, 
co przedstawiono na rys. 1. Czerwone 
strzałki oznaczają przepływ zamówień, 
czarne – przepływ towarów.

W rozważanym modelu na podsta-
wie wielkości bieżącego popytu jest 
dynamicznie podejmowana decyzja, 

czy przekazać go do zaspokojenia do 
rzeczywistej hurtowni, czy obsłużyć 
samodzielnie. Kryterium podjęcia 
decyzji jest analiza kosztów – przede 
wszystkim kosztów transportu – i po-
tencjalnych zysków. Zalety rozważa-
nego modelu są następujące:
1. Nie eliminuje rzeczywistych hur-

towni z kręgu partnerów producen-
ta i nie powoduje ich ukierunkowa-
nia na konkurentów producenta,

2. Pozwala producentowi prezento-
wać się wobec rzeczywistych hur-
towni jako dostawca zamówień,

3. Pozwala producentowi na kierowa-
nie zamówień do tych rzeczywi-
stych hurtowni, z którymi ma pod-
pisane najkorzystniejsze umowy,

4. Pozwala na wynegocjowanie z rze-
czywistymi hurtowniami korzyst-
niejszych umów za obietnicę kie-
rowania do nich zamówień,

5. Pozwala producentowi na obsługę 
z udziałem rzeczywistych hurtow-
ni tych zamówień, których samo-
dzielna obsługa jest nieuzasadnio-
na ekonomicznie,

6. Pozwala producentowi na przejęcie 
bezpośredniej obsługi najbardziej 
lukratywnych zamówień detalicz-
nych, co prowadzi d o przejęcia zy-

sków rzeczywistej hurtowni oraz 
do przetworzenia na zysk produ-
centa dużej części obecnych kosz-
tów rzeczywistej hurtowni dzięki 
wyeliminowaniu jednego ogniwa 
z łańcucha dostaw towarów,

7. Pozwala producentowi na ela-
styczne sterowanie rozwojem ryn-
ku obsługiwanego samodzielnie, 
w zależności od zaistniałych wa-
runków – stopnia przygotowania 
odpowiednich działów producen-
ta, zaawansowania promocji wir-
tualnej formy składania zamówień, 
dostępności transportu itp.,

8. Nie pozwoli na zaskoczenie pro-
ducenta przez konkurencyjnych 
producentów, którzy dzięki zasto-
sowaniu technologii elektroniczne-
go biznesu mogliby zaproponować 
niższe ceny detalistom,

9. Nie pozwoli na zaskoczenie produ-
centa przez potencjalnych twórców 
konkurencyjnych wirtualnych hur-
towni, którzy zamiast niego mogli-
by przejąć zyski, powstające dzięki 
wyeliminowaniu rzeczywistych hur-
towni z łańcucha dostaw towarów.

W rozważanym modelu producent 
wprowadza następującą politykę za-
spokajania popytu:
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Rys. 1. Elektroniczny łańcuch dostaw z hurtownią wirtualną, hurtownią rzeczywistą i strategią 
dostaw bezpośrednich
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Jeżeli wielkość rzeczywistego popytu 
ze strony detalu jest mniejsza od gra-
nicy opłacalności obsługi bezpośred-
niej, to taki popyt jest przekazywany 
do zaspokojenia do rzeczywistej hur-
towni. Jeżeli natomiast wielkość rze-
czywistego popytu ze strony detalu 
jest większa od granicy opłacalności 
obsługi bezpośredniej, to taki popyt 
jest zaspokajany samodzielnie przez 
producenta.

Pojęcie granicy opłacalności obsługi 
bezpośredniej zostało szczegółowo 
wyjaśnione w poprzednim artykule 
z tej serii2.

Powyższe założenia pozwalają na 
porównanie sytuacji ilościowej pro-
ducenta w tradycyjnym łańcuchu do-
staw i w rozważanym łańcuchu elek-
tronicznym. Wnioski z tej analizy są 
następujące:
1. Maksymalny możliwy do osiąg-

nięcia zysk w rozważanym mode-
lu jest większy, niż w tradycyjnym 
łańcuchu dostaw,

2. Wysokość zysku jest uzależniona 
od wartości granicy opłacalności 
obsługi bezpośredniej dmin, mar-
ży δm oraz poziomu km partycypa-
cji przez producenta w kosztach 
utrzymania niesprzedanych zapa-
sów przez pośrednika,

3. Wraz ze wzrostem granicy opła-
calności dmin następuje spadek wy-
sokości maksymalnego możliwego 
do osiągnięcia zysku. Po przekro-
czeniu określonej wartości dmin 
przestaje mieć wpływ na wysokość 
osiąganego zysku,

4. Dla początkowych wartości grani-
cy opłacalności dmin poziom party-
cypacji km ma znaczący wpływ na 
wysokość maksymalnego możli-
wego do osiągnięcia zysku, nato-
miast wpływ marży δm jest niewiel-
ki. Zależność pomiędzy poziomem 
partycypacji km, a wysokością osią-
ganego zysku, jest odwrotnie pro-
porcjonalna.

5. Wraz ze wzrostem wartości granicy 
opłacalności dmin wpływ poziomu par-

tycypacji km na wysokość maksymal-
nego możliwego do osiągnięcia zysku 
maleje, rośnie natomiast wpływ mar-
ży δm. Zależność pomiędzy marżą δm, 
a wysokością osiąganego zysku, jest 
wprost proporcjonalna.

Końcowy wniosek dla producenta

W modelu elektronicznego łańcu-
cha dostaw z hurtownią wirtualną, 
hurtownią rzeczywistą i bezpośred-
nimi dostawami do detalu, strategia 
postępowania producenta jest uza-
leżniona od wartości granicy opła-
calności obsługi bezpośredniej dmin. 
Im mniejsza jest wartość tej granicy, 
tym bardziej producent powinien dą-
żyć do wynegocjowania z pośredni-
kiem niższego poziomu partycypacji 
km kosztem niższej dodatkowej mar-
ży δm. Im wyższa jest wartość tej gra-
nicy, tym producent może zaofero-
wać wyższy poziom partycypacji km, 
żądając w zamian akceptacji wyższej 
marży δm.
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