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Artykul jest pierwszym z serii szeSciu po-
$wieconych tematyce elektronicznych fancu-
chéw dostaw. W trzech nastepnych w spo-
sob szczegolowy zostang przedstawione
trzy wymieniowe powyzej modele takich
tancuchéw — model z hurtownig wirtualng
i hurtownig rzeczywista, model z hurtownig
wirtualng i strategig dostaw bezposrednich
oraz model mieszany z hurtownig wirtual-
ng, hurtownig rzeczywistg i strategia dostaw
bezposrednich. W artykule pigtym zostanie
zaprezentowana metoda wyboru modelu
elektronicznego lancucha, ktéry w warun-
kach danego systemu logistycznego przynie-
sie producentowi najwiekszy mozliwy zysk,
natomiast w artykule sz6stym — przyklado-
wy scenariusz zastosowania tej metody.

Jednym z obszaréw zarzadzania, w kté6-
rym technologie elektronicznego biznesu
bedace pochodng gwaltownego rozwoju
technologii informacyjno — komunikacyj-
nych moga przynie$¢ szczeg6lne korzysci,
jest zarzadzanie faficuchami dostaw.

W najwiekszym skrocie istota elektro-
nicznego biznesu polega na:

1. zastapieniu wszedzie tam, gdzie jest to
mozliwe, produktéw materialnych i ustug
$wiadczonych w sposéb bezposredni
przez ustugodawce (tangible products and
services) przez produkty cyfrowe (digital
products), przesylane przez sie¢ teleko-
munikacyjna i ustugi cyfrowe (digital servi-
ces), Swiadczone zdalnie przez sie¢

2. wprowadzeniu do zarzadzania nowych
produktow i ustug cyfrowych, ktore nie
maja swoich materialnych i bezposred-
nich odpowiednikéw, gdyz te ostatnie
nie spetnialy warunkéw kosztowych
i czasowych, nie mialy wymaganego za-
siegu geograficznego, ani nie dawaly
mozliwos$ci automatycznej reakgji.

Produkty i ustugi cyfrowe charakteryzuja
sie nizszymi kosztami, krotszymi czasami
realizacji, nieograniczona dostepnos$cia
w czasie, niezaleznoscia od odlegtosci geo-
graficznych, duza pojemnoscia informacyj-
ng oraz mozliwoscig automatycznej adapta-
dji i reakgji w poréwnaniu z ich odpowied-
nikami materialnymi, o ile te ostatnie istnie-
ja. Ze wzgledu na takie nagromadzenie no-
wych cech, wprowadzanie produktéow
i ustug cyfrowych do zarzadzania tafncucha-
mi dostaw nie powinno by¢ ograniczone do
informatyzacji istniejacych w nich proce-

s6w biznesowych, ale powinno prowadzic¢
do restrukturyzagji catych fancuchéw - eli-
minacji jednych proceséw biznesowych
i wprowadzenie innych — oraz optymalizagji
funkcjonowanie tancuchéw przy nowych
zalozeniach. Méwimy wéwczas o elektro-
nicznych faricuchach dostaw.

Tradycyjne fancuchy dostaw

Przeanalizujmy typowy faficuch dostaw, kto-
ry w czesci od producenta do klienta konco-
wego zlozony z nastepujgcych ogniw: produ-
cent, hurtownik, detalista, klient koncowy.

W takim tancuchu dostaw istniejg dwa
przeplywy:

1. Przeplyw produktéw — od producenta
do klienta koncowego.

2. Przeptyw informacji — dokumentéw
i wiadomosci — od klienta koncowego
do producenta.

Przeplywy te pozostajg ze soba w Scistej
zalezno$ci. Ogniwo, ktére przekazuje towar
w dot tancucha jednoczesnie przekazuje in-
formacje w gore tancucha. Specyficzne miej-
sce w rozwazanym fancuchu zajmuje produ-
cent, ktéry znajduje sie na poczatku stru-
mienia przeptywu produktéw i na koncu
strumienia przeptywu informagji (w szcze-
g6lnosci zamowien).

Pozycja producenta na poczatku strumie-
nia przeplywu produktéw jest o tyle ko-
rzystna, ze w przypadku wyeliminowania
posrednikéw w elektronicznym tancuchu
dostaw, daje mu teoretycznie mozliwo$¢
przejecia calej réznicy pomiedzy cena ptaco-
ng przez klienta koncowego a ceng, po kt6-
rej producent sprzedawatl swoje wyroby po-
srednikom w tradycyjnym fancuchu dostaw.

Pozycja na koncu strumienia przeplywu za-
mowien jest natomiast najmniej korzystna.
Oznacza bowiem, ze aby dany producent zo-
stal dostawca, klient koncowy musi wybrac¢
w sklepie detalicznym jego produkt — teore-
tycznie sposrod wielu, sklep detaliczny — mu-
si wybrac¢ hurtownie wspéipracujaca z tym
producentem, a hurtownia musi wybra¢ roz-
wazanego producenta jako swojego dostaw-
ce. Musi wiec zaistnie¢ koincydencja wybo-
row na trzech poziomach, aby producent
mogl sprzedac¢ swoje wyroby. Ponadto, pro-
ducent podczas wyboru przez hurtownie jest
poréwnywany z innymi producentami na
podstawie warunkéw (w szczegolnosci cen),

jakie oferuje hurtowniom, a nie na podstawie
cen placonych przez klienta koncowego. Ob-
nizenie przez producenta ceny na swoje wy-
roby dla hurtowni wcale nie musi oznaczac¢
obnizenia cen dla klientéw koncowych, a za-
tem nie musi prowadzi¢ do wzrostu konku-
rencyjno$ci wyrobéw producenta w oczach
klientéw koncowych i tym samym przeltozy¢
sie na wzrost popytu.

Elektroniczne fancuchy dostaw

Transformacja tradycyjnego tancucha
dostaw do elektronicznego tancucha do-
staw polega na:

1. Zastapieniu rzeczywistych ogniw w stru-
mieniu przeptywu informacji ogniwami
wirtualnymi i pozostawieniu strumienia
przeptywu produktéw bez zmian, albo

2. Usunieciu rzeczywistych ogniw ze strumie-
nia przeplywu produktéw przy jednocze-
snym zastgpieniu ich ogniwami wirtualny-
mi w strumieniu przeptywu informagji.

Wobec dwoch ogniw posredniczacych po-

miedzy producentem a klientem koncowym,

powyzsza transformagja moze dotyczy¢: hur-
tu, detalu, lub zaréwno hurtu jak i detalu.

Zastgpienie hurtu lub detalu w strumieniu
przeplywu informacji ogniwami wirtualnymi
polega na wprowadzeniu wirtualnej hurtowni
lub wirtualnego sklepu detalicznego. Wirtualna
hurtownia i wirtualny sklep detaliczny sa syste-
mami informatycznymi utworzonymi przez
producenta i funkcjonujacymi w sieci Internet.

Eliminacja hurtu lub detalu ze strumie-
nia przeptywu produktéw oznacza zasta-
pienie magazynowania na danym pozio-
mie przez bezpos$rednie dostawy na po-
ziom nastepny — po wyeliminowaniu hur-
towni — na poziom sklepéw detalicznych,
a po wyeliminowaniu sklepow detalicz-
nych — do klienta koncowego.

Powyzsze zalozenia doprowadzily do
opracowania trzech modeli elektronicz-
nych fancuchéw dostaw:

Model 1: Hurtownia wirtualna producenta
i hurtownia rzeczywista realizujgca ma-
gazynowanie i dystrybucje towaréw.

Model 2: Hurtownia wirtualna producenta i stra-
tegia dostaw bezposrednich.

Model 3: Hurtownia wirtualna producenta,
hurtownia rzeczywista i strategia dostaw

bezposrednich — zastosowanie Modelu
1 lub 2 w zaleznosci od wielkosci popytu.
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