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PARTNERSTWO W EANCUCHU DOSTAW
PODSTAWA BUDOWANIA POZYCJI
RYNKOWEJ JEGO UCZESTNIKOW

Until recently Supply Chain Management was considered by many companies as an
area with limited value added potential. This however has been changed in a revolutionary
way by the emergence of information technology solutions enabling real time information
exchange and real time supply chain optimisation. This revolution doesn’t only mean better
resource utilisation and simple cost reduction. It also means integration of company’s
operations with it’s suppliers, service providers and customers which for most of Polish
companies is related to dramatic change in the philosophy of doing business.

The integration results in a new situation on the market. The competition as before is
driven by cost efficiency and customer satisfaction but the market players are changing
from individual organisations to chains of strongly linked companies concentrated on best
performance for final consumer.

The influence of Supply Chain Integration on the position of a company can be
analysed taking as an example the situation of producers on Polish consumer market.
For the past couple of years their competitive position has been impaired by the emerging
hyper and supermarket channel (mass distribution chains) which to date took over c.a. 22%
of retail sales in Poland. If Poland is to follow the Western Europe development patterns
this trend will continue. The wholesale channel responded to this situation by capital
consolidation of major players, collaborative purchases, vertical integration and offering
additional services (such as for example transportation). This however might not be enough
to survive for local and regional wholesale networks given that strong financial position
of mass distribution chains allows them for numerous customer attracting initiatives.
The emergence of mass distribution chains reduced margins of both producers and
wholesalers and one of the strategic alternatives for them is to build new distribution
channel to the market driven by the newest technology solutions and the idea of supply
chain integration. The new channel consists of a “virtual” part allowing for electronic
ordering, order and payment processing and distribution planning integrated with the “real”
part responsible for physical delivery of ordered goods (producers and distributors).
This channel offers the retailer or the consumer the widest possible offer range and
additional value of for example “to door” delivery at the price comparable to this offered
by mass distribution chains. For the producers and distributors it offers high volume
turnover without any pressure form intermediaries and the ability of effective demand
forecasting and communicating new product offering to the market.
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Zagadnienia

B Trendy w zarzadzaniu lancuchem dostaw

B Wplyw zmian w lancuchu dostaw na pozycj¢ konkurencyjna
firm na przykladzie rynku konsumenckiego

Lancuch dostaw obecnie

Lancuch dostaw definiowany jest jako proces przeplywu materialéw, produktow
oraz uslug, a takze informacji i Srodkéw pienieznych w celu realizacji potrzeb
finalnego odbiorcy

Dostawcy Transport Producenci Dystrybutorzy Detalisci Konsumenci

Informacja

Produkty / Towary

Srodki finansowe
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Lancuch dostaw w przyszlosci

Producenci
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Integracja lancucha logistycznego
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Fazy ewolucji lancucha logistycznego
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Faza 1: Piramida
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Produkcja

Marketing
Sprzedaz

Producent

Dostawca

Faza 2: Piramida procesowa

Struktura
funkcjonalna
2 polaczeniami
miedzyfunkcjonalnymi

Zarzadzanie procesami
Poczytek relacji
partnerskich

Zarzad

0 =

Dostawca Klient

|

Fazy ewolucji lancucha logistycznego - c.d.

Faza 3: Przedsi¢biorstwo Zintegrowane

Faza 4: Przedsigb. — Przedsigb.

Relacje oparte
na partnerstwie
w dzialaniu

Zarzad

N

Klient

—

Dostawca

Systemy
obejmujace cale
rzedsigbiorstwo

Dostawea Producent Klient

| Realizacja zamowiett  zarz. naleznosciami

Zintegrowana logistyka

Zintegrowane MIS i ecommerce

| Projektowanie - sprzedaz

| Zakupy - wierzytelnosci

[ Konfiguracia i dostawa
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Fazy ewolucji tancucha logi

ycznego - c.d.

Faza 5: Sie¢ wirtualna

Klient 1

ostawca

Klient 2 W @\

tancuch logistyczny przysztosci?

Fazy ewolucji tancucha logi

ycznego - podsumowanie

Piramida Piramida Przedsigb. - Przedsigb. Sie¢ wirtualna
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/' m \'\ Eikad . '
& Y % - 3 o
— . = | |@ v &

poczatek’mentalnosci pocosowels samodzielne it Zzadaniowe

Zarzadz. relacjami z partnerami

Strategia [+ Meveos funkcenana = migdzy - funkcjonalna integracja | czesciowo opracowana strategia | strategia tancucha logistycznego | m szybka odpowiedz na nowe
u koszly i efektywnosé = brak integracji z tacucha czescia strategii firmy potrzeby
= comozemy wyprodukowac? i Kiientami = postepujaca wew. integracja | catkowita integracia wewn. = uniwersalnosé zasobow
= produkty masowe proceséw laficucha log = rozwiazania wg ind. wymaga i elastycznosc zrdlem
= _produkty wg indywid. wymagar przewagi konkurencyinej
Procesy |* scorcentowane = grupy migdzy- funkcjonalne = “wiasciciele procesow” = calkowite odejscie od dzialan  |m  calkowita integracja “end to end”
w departamentach = migdzy-departamentowa = niektore procesy siegaja poza funkcjonalnych na rzecz = nastawienie na nowe szanse
wew. procesu przedsigbiorstwo do partnerow proceséw taficucha dostaw i maksymalizowanie wartosci
departamentow . i = calkowita integracja procesow dodanej
= _brak miar efektywnosci miary efektywnosci 2 partnerami (dostawcy/klienci)
Ludzie |* cksperciwswoicn = grupyk . w zakresie = grupy zadaniowe obejmujace | grupy zadaniowe obejmujace
= kultura nieufnosci odpowiedzialne za proces Zarzadzania laficuchem log. proces i relacje z partnerami proces i relacje  partnerami
= ja robie swje, ty r6b swoje = poczatek szkolefi w zakresie W wykorzystywane niektére miary i [m  miary i wskazniki efektywnosci [m  miary i wskazniki efektywnosci
zarzadzania laficuchem wskazniki efektywnosci faricucha | tancucha taficucha
logistycznym = _wyksztalceni pracownicy = _wyksztaiceni pracownicy
IT . . technologii = ERP . I . I
systemy informatycznych na poziomie  |m APS taricuch logistyczny taficuch logistyczny
= “wysepki = poczatek e-commerce = e-commerce (EC) = oE-commerce (EC)
= namiastka syst. transakcyinego [m  brak systemow wsp. logistyke w kontaktach handiowych 2 wykorzystaniem sieci internet | z wykorzystaniem sieci internet
= _brak systemow wsp. logistyk 2 niektdrymi partnerami
= piramida = hierarchiczna struktura = miedzy funkcjonalne ® zarzadzanie budzetem = wirtualna struktura facucha
Infra- zarzadzania podejmowanie decyzji »  migdzy-funkcjonalne podejm. dostaw
= niezalezne decyzje oraz system wynagrodzen decyzji oraz syst. wynagrodzen [m sie¢
struktura departamentéw funkcjonalnych [m plaska piramida = partnerstwai alliance
.

169



Artykut pobrany z portalu logistyka.net.pl whwilogistyka.net.pl

..... wy serwis v

Wiecej informacji szukaj na stronie http://www.bibliotekalogistyka.pl

Piotr Kulagowski

7 Wplyw integracji na sytuacje¢ przedsi¢biorstw dziatajacych

na rynku konsumenckim

automatyzacja procesow produkcyjnych (nizsze koszty
jednostkowe wzrost wydatkow inwestycyjnych)

v ..

coraz krotszy cykl niestabilny popyt,

zycia produktow niewielka lojalno$¢ konsumentow

I
dhugi cykl dostaw
produktow na rynek

¢

-

t

oczekiwanie ciaglej dostgpnosci
| produktow ze strony konsumentow

Producenci
fragmentacja kanaléw dystrybucji orientacja na ceng przy wymaganym
zmiana struktury kanalow dystrybucji wysokim poziomie jako$ci
technologia staje si¢ Zrédlem nowe sposoby dystrybucji
przewagi konkurencyjnej \__.__.'_ (super-hipermarkety, Internet)

IL

na rynku konsumenckim

Sytuacja obecna: Rozwdj sieci detalicznych ,duzej dystrybucji”

okolo 21 % (a w duzych miastach - ok. 30 %) sprzedazy dobr konsumenckich dokonuje si¢
poprzez tzw. sieci detalicznych ,,duzej dystrybucji”

w ostatnich czterech latach udzial sieci detalicznych ,,duzej dystrybucji” w sprzedazy
produktéw konsumenckich wzrést o okoto 40 %

obecnie ok. 1.5% liczby placowek detalicznych odpowiada za 22% sprzedazy

obecnie ok. 27 % liczby placowek detalicznych odpowiada za 61% sprzedazy

w Polsce wystepuje ciagle duza koncentracja sklepéw detalicznych ok. 3-5 razy wigksza niz
w zachodniej Europie

w poréwnaniu z innymi krajami europejskimi, w Polsce maly jest udzial sieci detalicznych
w»duzej dystrybucji” w sprzedazy débr konsumpcyjnych

Francja - ok. 92% Wielka Brytania - ok. 86% Niemcy -ok. 78%
Hiszpania - ok. 60% Wegry - ok. 60% Wlochy — ok. 54%
Czechy - ok. 50% Polska - ok. 22%
spodziewany jest wzrost udzialu sieci detalicznych ,,duzej dystrybucji” w sprzedazy débr
konsumpcyjnych w Polsce: 2000 - ok. 30% 2003 - ok. 45%
«Zrédio: CAL 10
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7 Wplyw integracji na sytuacje¢ przedsi¢biorstw dziatajacych
na rynku konsumenckim

Sytuacja obecna: Rozwoj sieci detalicznych ,,duzej dystrybucji”

mozliwo$¢ sprzedazy w duzych partiach (ekonomia skali)
pewnos¢ zaplaty naleznosci
mozliwosé latwej organizacji i oceny efektéw promocji

latwa ocena wynikéw wspolpracy

B Wysokie koszty wspélpracy - duza sila przetargowa posrednikow

—  oplaty za miejsce na pélkach — oplaty ,administracyjne”

—  uczestnictwo w kosztach promocji — pokrycie kosztow dostaw

—  specjalne warunki dostaw — ograni ie oferty do produktow szybko rotujacych
—  wydluzone terminy platno$ci — wlasne marki

— konkurencja cenowa pomigdzy sieciami wywiera presje na producentéw

zwigkszone koszty sprzedazy
mniejsza marza

mniejsza rentowno$¢ (zwrot z aktywow)

|

d Wplyw integracji na sytuacje przedsigbiorstw dzialajacych
na rynku konsumenckim

Sytuacja obecna: Rozwd;j sieci hurtowych

Rozwéj sieci detalicznych Sieci hurtowe Duze potrzeby kapitatowe

::> B spadek liczby malych i §rednich <:Z|

hurtowni o zasi¢gu lokalnym
i regionalnym

B utrzymujgca si¢ liczba duzych
sieci hurtowych o zasiegu

ogélnopolskim
Integracja Integracja Informatyzacja Partnerstwo z
kapitatowa pionowa producentami

|
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P ._ Wplyw integracji na sytuacje¢ przedsi¢biorstw dziatajacych
o na rynku konsumenckim

._

Jaka jest alternatywna droga do rynku dla producentéw?

na rynku konsumenckim

Firma - Firma Firma - Konsument

Producenci
- Sgom il

e

Przyktady: = Z0T————= Przyktady:
www.merisel.com www.nabisco.com
www.amazon.com

v kellypaper.com Centrum dystrybucyjne - Hurtownia 4 m
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na rynku konsumenckim

Korzysci e-integracji

ie koszt6w obslugi administracyjnej

w calym lancuchu

redukcja liczby dostawcéw

skrécenie cyklu obrotu zapasami

ulatwione zarzadzanie kanalami dystrybucji
zwigkszenie szybkosci transakcji, ulatwione
rozliczenia

efekt ekonomii skali (budowanie trwaltych ukladow
partnerskich)

dostepnos¢ do informacji o rynku, mozliwo$¢
generowania popytu i przewidywania jego
wielkoSci

latwos¢ dotarcia ze zindywidualizowana oferta
do klientéw odleglych geograficznie

Obszary ryzyka

zaufanie do transakc;ji elektronicznych

poufnos¢ i bezpieczenstwo przekazywania
danych

aspekty prawne (wazno$¢ dokumentow
elektronicznych, reklamacje, odpowiedzialno$¢
za towary w drodze)

konieczno$¢ unifikacji sposobow wspotpracy

alternatywny, atrakcyjny kanat dystrybuciji

15

Zrodia

KPMG

Cisco Systems

Thomas M. Siebel “Cyber Rules™
CAL
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