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Apstrakt: Logisticki lanci ognalavaju povezanost robnim i novéanim tokovima i informacijama svib subjekta (proi-
gvodnib, transportnib, trgovinskib, bankarskib, osignravateljnib, carinskib ...), aktivnosti i faza (dobavijaci, proizvo-
daci, distributeri, maloprodavatelji, kupci), izravno ili neizravno nkljucenib u proces zadovoljavanja potreba krajnjega
potrosala. Sinergijski uiinci unutar logistiikog lanca mogu se ostvariti kada svi sudionici logistickog lanca sagledaju
kako njibove akcije ntjecu na druge sudionike i na logisticki lanac u ¢jelini. 130stanak sinergijskog uiinka posiedica je
izostanka suradnje, odnosno sukoba ciljeva raglicitib sudionika unutar logistickog lanca, Roji pokusavaju maksimali-
girati viastitn dobit na racun dobiti cijeloga logistitkoga lanca. Kad god se dobit logistickog lanca dijeli izmedu dva ili
vise sudionika prisutan je efekt dvostruke marginalizacije, rezultirajndi manjom ukupnom dobiti. Da bi se efekt dyos-
truke marginalizacije nklonio, nugno je ragvijanje kooperativne vs. konkurentske strukture struktnre unutar logistic-
koga lanca.

Kljucne rijeci: logisticki lanac, dvostruka marginalizacije, kooperativna struktura.

Abstract: Logistic chains represent the connection between merchandise and cash flows and information and all parti-
cipants (production, transport, sales, banking, insurance, customs, ...) activity and phases (suppliers, producers, distri-
butors, retailers, buyers) that are directly or indirectly connected in the process of satisfying the needs of final consumer.
Synergetic effects within the logistic chain can be fulfilled once all the participants become aware of the fact that their
actions affect other participants and the logistic chain ifself. Lack of synergetic effects represents lack of cooperation, i.e.
conflicted goals of different participants who are trying to maxiniise their own profit at the expense of entire logistic cha-
in. Whenever the logistics' chain profit is divided among two or more participants, marginal effect becomes predominant,
which results in lower total profit. In order to eliminate this effect it is necessary to develop cooperative vs. competitive
structure within logistic chain.
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1. Uvod Odgovor na to pitanje je obicno negativan. Zasto?
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¢e biti u funkciji optimalizacije cijeloga logistickoga lanca?

Glavninu logistickih lanaca ¢ine neovisni poslo-
vni subjekti iz razlicitth gospodarskih djelatnosti — proiz-
vodnje, transporta, logistike, trgovine. Uz pretpostavku da
niti jedan sudionik logistickog lanca nema kontrolu nad
ostalim sudionicima, upravljanje logistickim lancima u
najvecoj mjeri se svodi na koordiniranje i uspostavljanje
suradnje izmedu pojedinih sudionika. Kada izostaju koot-
dinacija i suradnja u logistickom lancu, svaki sudionik
nastoji povecati vlastitu dobit (pretpostavljajuéi da ce to
uciniti 1 drugi), $to rezultira snizavanjem ukupne dobiti
logistickog lanca (u strucnoj literaturi poznato kao efekt
dvostruke marginalizacije). Primjereno je zapitati se, hoce
li njihovo konkurenstko ponasanje voditi rjeSenjima koja

Pretpostavimo da akcija jednoga sudionika logis-
tickog lanca ima pozitivne ucinke na poslovanje drugoga
sudionika. Prvi sudionik logistickog lanca ne¢e poduzimati
u dovoljnoj mjeri tu akciju iz razloga $to on ne razmatra tu
akciju u funkciji koristi drugih sudionika logistickoga lanca
(pretpostavka je da povecanje te akcije povecava troskove
doticnog sudionika logistickog lanca), ve¢ isklju¢ivo u
funkciji vlastite koristi. Jedanako tako moze se pretposta-
viti da odredena akcija jednoga sudionika logistickog lanca
moze uzrokovati troskove drugim sudionicima logisticko-
ga lanca. U tom slucaju prvi sudionik logistickoga lanca
neée odustati od te aktivnosti ako mu ona donosi koristi.
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U skladu s tim moze se zakljuciti da mnoge eksternalije
egzistiraju u logistickom lancu.

Kada konkurentska struktura umanjuje sposob-
nost logistickog lanca njegovi sudionici mogu ostvariti
znacajne ucinke od razvijanja suradnje. No, postavlja se
pitanje kako ostvariti i koordinirati tu suradnju unutar
logistickoga lanca. Naime, svi se sudionici mogu sloziti
(oni obi¢no to i ¢ine) da rade u interesu unaprjedenja kon-
kurentskih perfomanci logistickoga lanca, ali to nuzno ne
znaci da oni i dalje nece biti vodeni vlastitim ciljevima.

Temeljem tako definiranog problema istrazivanja
postavljena je i znanstvena hipoteza:

aposobnost za razvijanje Rooperativne vs. konkurentske
strukture unutar logistickog lanca vagan je (lmbenik uklanjanja
negativnib efekata visestruke marginalizacije unutar logistickoga
lanaca, odnosno unaprjedenja efikasnosti i efektivnosti svib sudioni-
ka logistitkoga lanca.

Primjenjena znanstvena istrazivanja pri dokazi-
vanju hipoteze temelje se na metodi indukcije i dedukcije,
deskriptivnoj metodi, metodi analize i sinteze, metodi
kompilacije i matematickoj metodi.

2. Relevantna obiljeZja logistickog lanca

Logisticki lanac obuhvaca sve sudionike i proce-
se koji su izravno ili neizravno ukljuceni u ispunjavanje
zahtjeva kupaca. Osim proizvodaca i dobavljaca logisticki
lanac ukljucuje i transport, skladistenje, veleprodavatelje,
maloprodavatelje i same kupce. Kupci predstavljaju inte-
gralni dio logistickoga lanca. Aktivnosti logistickoga lanca
zapocinju narudzbom kupca, a zavrsavaju kada zadovoljni
kupac plati za isporuc¢enu mu robu ispostavljeni racun.
Odredivanjem kupca kao pocetne tocke logistickoga lanca
namece se sasvim novi pristup upravljanja logistickim
lancima koji bi se mogao nazvati i lancem potraznje. Tak-
vim pristupom logisti¢ki lanac se dizajnira nakon prepoz-
navanja i punog uvazavanja zahtjeva ciljnog trzista. Nai-
me, po ovom pristupu proizvoda¢ od svojih predstavnika
moze zatraziti da drze samo izlozbene uzorke njegovih
proizvoda (namjestaja, automobila, perilica...). Zastupnici
mu dnevno $alju elektronska izvjeséa o narucenim proiz-
vodima, a proizvoda¢ sukladno tome organizira svoju
dnevnu proizvodnju. Tako se znacajno povecava proizvo-
dnost rada svih sudionika logistickog lanca. Ovo naravno
podrazumijeva cinjenicu da je kupac voljan sacekati ispo-
ruku nekoliko dana ili da je takva isporuka u praksi uobi-
c¢ajena.

Logisticki lanac predstavlja dinamican sustav
unutar kojega se izmedu sudionika u svim procesima odvi-
jaju stalni tokovi informacija, proizvoda i novca. Tipi¢an
logisticki lanac predstavlja mrezu (cf. shemu 1), te sve vise
prevladava stav da je ispravnije govoriti o logistickim mre-
zama, nego o logistickim lancima.

Mreza logistickog lanca predocena shemom 1
saCinjena je od Cetiri objektne razine. Proizvodni tok se
odvija nizvodno od dobavljaca do proizvodnih pogona,
od proizvodnih pogona do distribucijskih centara i od
distribucijskih centara do trzista. Logisticki lanac moze se

sastojati od proizvoljnoga broja objektnih razina. Nadalje,
proizvodni tokovi nekada se odvijaju i nizvodno kada se
poluproizvodi ili dijelovi proizvoda vracaju u proizvodne
pogone na doradu ili kada se proizvodi koji nisu za daljnju
uporabu ili nisu prodani vracaju iz maloprodajnih objekata
do distribucijskih centara ili proizvodac¢a radi recikliranja
ili mozebitno nove prodaje.

DISTRIBUCHISKI o
CENTRI -
TRZISTA

PROIZVODNI

DOBAVLJACI POGONI

Shema 1: Mreza logistickog lanca

Suvremeni logisticki lanci predstavljaju dinamic-
ne, fleksibilne i responzivne mreze, koje rade po nacelu
«predvidi i odradi» nasuprot tradicionalnom pristupu «pro-
izvedi pa prodaj». Brzi odgovor promjenama potraznje
zahtijeva ucinkovita rjeSenja u svim fazama logistickoga
lanca: proizvodnji, nabavi, skladistenju, transportu i distri-
buciji.

Profitabilnost logistickog lanca potrebno je mje-
riti ukupnom dobiti koju dijele sudionici svih razina, a ne s
dobiti pojedinih sudionika. Umjesto perfomanci pojedi-
nacnih sudionika potrebno je razmatrati performance
ukupnoga logistickog lanca, i to: a) profitabilnost logistic-
koga lanca (odnos dobiti i angaziranog kapitala), b) tros-
kove logistickoga lanca (zaliha, pakiranja, isporuke ...), c)
funkcionalnost logistickog lanca (stupan;j realizacije narud-
zbi, vrijeme odziva sustava, stupanj dupliranja funkcija ...)
i d) razina usluge (vrijeme, pouzdanost, adekvatnost i flek-
sibilnost isporuke).

3. Suradnja u logisti¢kim lancima

Jedna od znacajki suvremenog svijeta jest razno-
vistnost i brojnost medusobnih interakcija izmedu poslo-
vnih subjekata svih razina — od lokalne do globalne razine.
Ove interakcije podupire spoznaja da je ostvarivanje pos-
lovnih ciljeva vtlo cesto lakse i efikasnije moguce ostvariti
posredstvom suradnje s drugima. Interakcije izmedu sudi-
onika logistickoga lanca (radi jednostavnosti pretpostavka
je da logisticki lanac ¢ine tri razine: proizvodac, malopro-
davatelj i kupci) treba svrstati u skupinu interakcija ¢iji
ishod za razliku od igara sa sumom nula moze biti: a) prvi
sudionik (proizvodac) dobija znacajno vise nego drugi, b)
drugi sudionik (maloprodavatelj) dobija znacajno vise
nego prvi, ¢) dobijaju oba sudionika d) malo dobijaju,
odnosno gube oba sudionika. Kod ovih interakcija ne
mora jedan sudionik gubiti da bi drugi dobijao te se nazi-
vaju igrama s nenultom sumom.




Drago Pupavac : KOOPERATIVNA STRUKTURA LOGISTICKOG LANCA —

PREDUVJET UKLANJANJU EFEKTA DVOSTRUKE MARGINALIZACIJE

55

Gospodarski  krajobraz podjednako je bogat
igrama s nultom i s nenultom sumom. Kada prevladava
uvjerenje da je gospodarski svijet reducirana darvinisticka
arena tada su moguénosti za suradnju minimalne. Tada ¢e
primjerice proizvodac uvijek imati vise dobavljaca za iste
sitovine, poluproizvode ili dijelove proizvoda, drzedi ih u
nizvjesnosti o tome kome ¢e sutradan povjeriti narudzbu.
U takvim uvjetima proizvoda¢ ¢e se uvijek odluciti za
onoga dobavljaca koji mu je u tom trenutku najpovoljniji
(cijena, uvjeti isporuke i sl.), vjerujuéi da je gospodarski
svijet takav i da je konkurentska struktura takvome svijetu
i najprimjerenija. Ona to i jest, ali samo kratkoro¢no.
Kada prevladava uvjerenje o prednosti suradnje, paralelno
s konkurenstkim strukturama egzistiraju i kooperativne
strukture. U takvim uvjetima proizvoda¢ i dobavljac
samostalno, voljno i bez prisile razvijaju dugoro¢nu sura-
dnju Zeledi ostvariti sinergijski u¢inak. Razvijanje koopera-
tivne strukture u gospodarskoj areni unaprjeduje se:

Q povecanjem sjene buducnosti,

Q razvijanjem odnosa uzajamne pomodi i povjere-
nja,

Q formiranjem adekvatne matrice isplata,

Q uspostavljanjem sankcija za sudionike koji ne
suraduju,

a razvijanjem sposobnosti prepoznavanja drugog
sudionika kao sudionika spremnoga na suradnju i

Q razvijanjem kulture i vrijednosti sustava koji pre-

ferira suradnicko ponasanje.

Iskustva pokazuju da uzvodne aktivnosti (verti-
kalnog) proizvodnog sustava mogu biti predmetom
sasvim uspjesne i medusobno isplative suradnje. Brojni su
primjeri suradnje s ciljem da se razvije novi proizvod, a
potom i organizira njegova distribucija. Odnosi povjerenja
izmedu dva sudionika unutar logistickoga lanca podrazu-
mijevaju spremnost sudionika da ovise jedni o drugima.
Povjerenje podrazumijeva vjerovanje da je svaki sudionik
zainteresiran za dobrobit drugih sudionika, te da nece
poduzimati nikakve radnje, a da prethodno ne uzme u
razmatranje njihov utjecaj na druge sudionike. U logistic-
kim Jancima odnosi izmedu sudionika mogu biti utemelje-
ni na modi ili na povjerenju. Logisticki lanci utemeljeni na
modi egzistiraju na nac¢in da najjaca karika diktira odnose 1
tako na racun drugih sudionika ostvaruje dobit. Logisticki
lanci utemeljeni na povjerenju zapocinju odredenom ugo-
vornom formom koja poslije moze prerasti u povjerenje
procesa. Da bi se logisticki lanac utemeljio na partnerstvu 1
povjerenju nuzno je:

a procijeniti vrijednost odnosa,

Q identificirati operacionalizacijsku ulogu i prava
odlucivanja svakoga sudionika,

Q sklopiti ¢vrste ugovore i

Q dizajnirati uc¢inkovite nacine za razrjeSenje kon-
flikata.

Da bi se ostvarili sinergijski ucinci unutar global-
nog logistickog lanca potrebno je prepoznati prepreke
razvijanju suradnje unutar logistickih lanca. Te prepreke su
zapravo ¢imbenici koji usmjeravaju pojedine sudionike ka

lokalnoj optimalizaciji dobiti ili troskova, kao i ¢imbenici
koji utjecu na promjenljivosti i iskrivljivanje informacija
unutar lanca. Kao glavne prepreke razvitku ostvativanju
sinergijskih ucinaka logistickog lanca izdvajaju se:

Q prepreke poticaja ili stimulacije — proizvodaci mjere
prodaju prodanom koli¢inom distributerima, a ne krajnjim
kupcima, te tako maksimaliziranjem prodaje distributerima
dovode do povecanja troskova skladistenja kod ostalih
sudionika logistickog lanca, jer trziSte nije u stanju «ocisti-
ti» lanac od nepotrebnih zaliha (ne postoji povecana pot-
raznja),

a prepreke odvijanja informacijskog procesa — informacije
o potraznji se iskrivljuju unutar logistickog lanca, jer se
temelje na primljenim narudzbama, a ne na informacijama
0 stvarnoj potraznji,

a operacione prepreke — zbog ekonomije obujma ili
ponudenog rabata moze se dogoditi da sudionik logistic-
kog lanca naruci vece kolicine, sto moze dovesti do pove-
¢anja varijabilnosti potraznje. Sto je vrijeme isporuke u
takvim slucajevima dulje, efekt bica je vedi,

a prepreke u odredivanju cijena — promocije ili kratko-
rocni popusti od strane proizvodaca rezultiraju kupovi-
nom unaprijed, isporuke su daleko vece od prodaje, pa se
poslije toga smanjuju isporuke da bi se prodala isporucena
koli¢ina i

a prepreke ponasanja — radi se o problemima organi-
zacijskog ucenja: svi sudionici logistickog lanca sagledava-
ju svoje poteze lokalno bez moguénosti da sagledaju utje-
caj svojih odluka na druge sudionike, sudionici najcesce
reagiraju na trenutacnu lokalnu situaciju, prije nego identi-
ficiraju problem na razini cijeloga logistickoga lanca, ori-
jentiranjem isklju¢ivo na jednu fazu unutar logistickog
lanca, sudionici okrivljuju jedni druge za varijabilnost pot-
raznje, nitko ne uci na vlastitim potezima, jer se posljedice
pojedinih poteza, najbolje odrazavaju na nekim drugim
mjestima unutar logistickog lanca, nedostatak povjerenja
rezultira dupliranjem aktivnosti.

4. Efekt dvostruke marginalizacije u
logistickom lancu

Dvostruka marginalizacija prisutna je u brojnim
modelima logistickih lanaca kada god se dobit logistickog
lanca dijeli izmedu dva ili vise sudionika, kao i kada bar
jedan od sudionika moze utjecati na potraznju. Da bi se
pojasnio pojam dvostruke marginalizacije polazi se od
pretpostavke da je logisticki lanac sacinjen od tri razine:
proizvodaca, maloprodavatelja i kupaca. Proizvodac¢ i
maloprodavatelj prodaju kupcima jedan odredeni proiz-
vod u nekom razdoblju.

Maloprodavatelj moze prodati q = 0 jedinica po
cijeni p(q) = 0. Ovdje postoji maksimalno moguca prodaja
¢, odnosno p(g) = 0. Unutar intervala [0,§] pretpostavimo
da je p(q) opadajuca, neprekidna, dvostruko diferencijabil-
na i konkavna funkcija, odnosno da je p’(q) < 01 p”(q) <
0. Proizvoda¢ proizvodi svaku jedinicu po troskovima ¢ <
p(0), i prodaje svaku jedinicu proizvoda maloprodavatelju
po veleprodajnoj cijeni w. Proizvoda¢ najprije obznanjuje
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svoju veleprodajnu cijenu , a tada maloprodavatelj odlu-
cuje o koli¢ini koju ¢e nabaviti q. Proizvoda¢, proizvodi i
isporucuje narudzbu maloprodavatelju. Kona¢no malop-
rodavalj prodaje q jedinica kupcu po cijeni p(q).

Da bi se analizirala ova situacija potrebno je poci
od centraliziranog modela, koji pretpostavlja da jedan od
sudionika ima mo¢ da kontrolira cijeli logisticki lanac s
cijem maksimalizacije ukupne dobiti logistickog lanca.
Potom ¢e se vrednovati decentralizirani model koji pret-
postavlja da su sudionici logistickoga lanca samostalni i
upravljani ciljem maksimalizacije vlastite (pojedinacne)
dobiti. Ako se ova dva frjesenja budu razlikovala, ¢ini se
primjerenim istraziti nacin promjene placanja (odredivanje
veleprodajne cijene) izmedu sudionika logistickoga lanca
kako bi novo decentralizirano rjesenje odgovaralo centra-
liziranom rjesenju. Takav pristup rjesenju sastoji od tri
koraka 1 zauzima znacajno mjesto u istrazivanju upravlja-
nja zalihama unutar logistickih lanaca.

Centralizirani logisticki lanac ili centralno uprav-
ljani logisticki lanac moze se zorno predoditi na sljedeci
nacin (cf. shemu 2).

PROIZVODPAC

MALOPRODAVATELJ

v
KUPCI

Shema 2: Centralno upravljani logisticki lanac

Centralno upravljani model logistickog lanca
znaci da se obadvije tvrtke (proizvodac i maloprodavatelj)
nalaze u vlasni$tvu jedne tvrtke, primjerice vlasnistvu glo-
balnog logistickoga operatora. Tada se ukupni troskovi i
ukupna dobit logistickoga lanca odnosi i raspodjeljuju na
samo jednoga vlasnika. U centraliziranom modelu logisti-
¢koga lanca dobit se odreduje na sljedeéi nacin

(9 =q(p@ -9,

i ovisi jedino o koli¢inama koje ¢e maloprodava-
telj prodati. (Veleprodajne cijene proizvodaca treba shvati-
ti iskljucivo u funkciji transfernoga placanja izmedu proiz-
vodaca i maloprodavatelja bez utjecaja na ukupnu dobit
logistickog lanca). Ovo je polazna pretpostavka za prou-
¢avanje potrebe razvijanja kooperativne strukture unutar
logistickoga lanca. Dok je dobit striktno konkavna u inter-
valu [0, g], optimalna koli¢ina q° zadovoljava IT’(q°) = 0,

p() —c+4'P@) =0, ©)

Sada pretpostavimo da maloprodavatelj treba
odluciti o koli¢ini nabave nakon razmatranja proizvodace-
vih veleprodajnih cijena. To znaci da se radi o decentralizi-
ranom modelu logistickog lanca (cf. shemu 3).

‘ PROIZVODAC ‘

!

‘ MALOPRODAVATELJ

v
KUPCI

Shema 3: Decentralizirano upravljani logisticki lanac

U decentralizirano upravljanom logistickom lan-
cu radi se o samostalnim gospodarskim subjektima razlici-
tih vlasnika koji kada su upravljani iskljuc¢ivo vlastitim
ciljevima (bez dogovoranja) ne mogu ostvariti maksimalnu
ukupnu dobit. Kao primjeri ne suradnje koji izravno uma-
njuju dobit izdvajaju se: a) jednostrana odluka proizvodaca
da poveca stopu dobiti, b) jednostrana odluka maloproda-
vatelja da poveca stopu dobiti, c¢) jednostrana odluka proi-
zvodaca da snizi kvalitetu proizvoda i d) jednostrana
odluka maloprodavatelja da snizi razinu usluga.

Dobit maloprodavatelja u decentralizirano
upravljanom logistickom lancu je

T (@) = q(p(q) — W)
Dok god je maloprodavateljeva dobit striktno

konkavna, njegova optimalna kocina g* zadovoljava 7. (q)
:0,

p(@)-w+qp(q) =0.

Proizvodac ée uvijek birati w > ¢ (u suprotnom
nece ostvarivati dobit), te iz (1) slijedi da

p(@) —w + q'p’(q) < 0.

Zato je q” > (', odnosno maloprodavatelj ¢e
narucivati manje kolicine od optimalnih §to znaci da ce
logisticki lanac ostvarivati manju dobit od optimalne. Ta
pojava se naziva problemom dvostruke marginalizacije.
Takav naziv je primjeren iz razloga $to sudionici logistic-
kog lanca upravljani vlastitom stopom dobiti ne uvazavaju
stopu dobiti cjeloga logistickoga lanca. Moze se zamjetiti
da je q" = g% samo kada su veleprodajne cijene proizvoda-
¢a jednake grani¢nim troskovima, w = c. Sukladno tome,
veleprodajne cijene jednake grani¢nim troskovima pred-
stavljaju jedno od rjesenja za problem dvostruke margina-
lizacije u logistickom lancu. Naravno da ovo rjesenje nije
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povoljno za proizvodaca, jer w = ¢ implicira da ¢e on pos-
lovati bez dobiti. To bi znacilo da proizvoda¢ maloproda-
vatelju besplatno ustupa svoj udio u dobiti logistickog
lanca.

Da bi se navedeni problem rjesio ¢ini se primje-
renim da proizvoda¢ zaracunava veleprodajnu cijenu po
marginalnom trosku w = ¢, ali da pored toga maloproda-
vatelju zaracunava i jedan dogovoreni fiksni iznos IT (q°).
Premda kombinacija veleprodajne cijene po granic¢nim
troskovima i zaracunavanja fiksnoga iznosa koji pripada
proizvodacu predstavlja Zeljenu strategiju. Ta strategija
nije uc¢inkovita kada se radi o ve¢em broju konkurentskih
maloprodavatelja. Jeuland i Shugan sugeriraju da se sudio-
nici logistickog lanca kojega krasi kooperativna struktura
mogu legalno sporazumijevati o podjeli dobiti. Takvim
ugovorom se specificira primjerice da proizvodac ostvaru-
je dobit f I1(q), za 0 < f < 1, a maloprodavatelj (1 — f)
I1(qg). Veleprodajna cijena proizvodaca je u tom slucaju
irelevantna velicina za dobit aktivnih sudionika logistickog

A
Cijena

Maloprodajna
cijena

Veleprodajna|
cijena

TroSkovi

Potraznja

lanca, te u takvoj situaciji maloprodavatelj bira q° s ciljem
maksimalizacije vlastite dobiti, a logisticki lanac pri tom
ostvaruje optimalnu veli¢inu dobiti. Takav ugovor treba
biti predmetom stalnoga monitoringa (monitoring moze
biti prepusten logistickom operatoru) kako jedna od strana
ne bi izigrala dogovor.

5. Prakti¢ni primjer efekta dvostruke
marginalizacije u logistiCkom lancu

Kada proizvodno monopolisticko poduzece
opskrbljuje robom maloprodajno monopolisticko podu-
zece 1 zaracunava monopolsku cijenu to rezultira dvostru-
kom marginalizacijom. Obadva sudionika formiraju cijene
iznad svojih punih troskova uzrokujuci smanjenje efikas-
nosti logistickog lanca ili gubitak, predstavljen trokutima A
i B na grafu 1.

U slucaju dvostruke marginalizacije malopro-
dajna cijena se odreduje na najvisoj razini. Maksimalna

A\ 4

Kolicina

Graf 1 : Dvostruka marginalizacija

dobit ostvaruje kada se napusti model dvostruke margina-
lizacije. Da bi se navedena trvrdnja i dokazala u nastavku
se prezentira prakti¢ni primjer. Pretpostavimo da proizvo-
dna tvrtka “Proizvodac” ekskluzivno prodaje jedinstveni
proizvod “X” postredstvom maloprodajne tvrtke ,,Malop-
rodavatelj”. Obadvije tvrtke imaju monopolski polozaj,
§to znac¢i da maksimalnu dobit ostvaruju pri izjednacava-
nju grani¢nog troska s granicnim prihodom. Krivulja pot-
raznje krajnjih potrosaca za proizvodom “X” ima oblik P
= 1000 — Q. Proizvoda¢ ima grani¢ne troskove od 100
HRK. Maloprodavateljeve grani¢ne troskove cine troskovi
prodaje od 100 HRK plus troskovi nabave jedne jedinice
proizvoda “X” od Proizvodaca. To zna¢i da Maloproda-
vatelj ima grani¢ne troskove Pu + 100, gdje Pu predstavlja
veleprodajnu cijenu koju Proizvoda¢ zaracunava malopro-
davatelju po jedinici proizvoda.

Kako monopolisticko poduzeée kombinira koli-
¢inu proizvoda i cijenu koja maksimalizira dobit, a to je pri

izjednacavanju grani¢nog troska s granicnim prihodom to
grani¢ni prihod za Maloprodavatelja iznosi P = 1000 —
2Q), a maksimalna dobit 1000 — 2Q = 100 + Pu. Drugim
tjecima dobili smo krivulju potraznje Maloprodavatelja za
proizvodom “X” od Proizvodaca, Pu = 900 — 2Q. Kako
proizvoda¢ takoder ima monopolski polozaj on ¢e uprav-
ljan $to vecom vlastitom dobiti poéi od izjednacavanja
granicnog troska s grani¢nim prihodom, a to nije nista
drugo do dvostruka marginalizacija. Grani¢ni prihod Proi-
zvodaca je MRu = 900 — 4Q. Sada se moze izracunati
maksimalni obujam prodaje Proizvodaca.

Kako je MRu = 900 — 4Q = MC = 100 imamo
da je 800 = 400 Q, odnosno Q = 200. Da bi odredili proi-
zvodnu cijenu polazimo od krivulje potraznje Proizvodaca
i dobijamo Pu = 900 — 2Q = 500. To znaci da je velepro-
dajna cijena proizvodaca za 400 HRK visa od cijene proi-
zvodnje, odnosno da Proizvoda¢ ostvaruje dobit od 400
HRK po jedinici prodanog proizvoda. Maloprodajna cije-
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na koju placaju kupci je P = 1000 — Q = 800. To znaci da
Maloprodavatelj ostvaruje dobit od 200 HRK po proda-
nom proizvodu. U ovom slucaju (primjer decentralizirano
upravljanog logistickog lanca) dobit Proizvodaca iznosi 80
000 HRK (200 x 400), a dobit Maloprodavatelja 40 000
HRK (200 X% 200).

Sada se moze razmotriti efikasnost predlozene
vertikalne strukture logistickog lanca. Pretpostavimo da
Proizvoda¢ prodaje proizvod “X” izravno svojim kupci-
ma.

Dobit P

P
1000 —
900 —
Dobit M
800 —
GT B= 600
Pu= 500

Potraznja P

Potraznja M

GT P+ GTM =200

GT P=100

GPM

|

200

450
400 500 600 800 1000 Q

Graf 2: Efekt dvostruke marginalizacije u logistickom lancu

Ako bi to ucinio tada bi njegovi grani¢ni troskovi
iznosili 200 HRK (100 + 100). Proizvoda¢ bi djelovao u
uvjetima monopola te bi maksimalni obujam prodaje
iznosio MR = 1000 — 2Q = 200, odnosno Q = 400. Kako
je cijena dana krivuljom potraznje to bi iznosila P = 1 000
— 400 = 600. U tom slucaju dobit Proizvodaca bi iznosila
400 x (600 — 200) = 160 000 HRK (primjer centralno
upravljanog logistickog lanca). U slucaju centrailizirano
upravljanog logisickog lanca ostvaruje se dobit veca za 40

000 HRK u odnosu na decentralizirano upravljani logisti-
¢ki lanac. Proizvodacu se u ovom slucaju isplati preuzeti
Maloprodavatelja (vrijedi i obrnuto) ili mu u kooperativnoj
strukturi logistickog lanca ponuditi zakljucivanje ugovora
o podjeli dobiti na na¢in da Maloprodavatelju ponudi
iznos dobiti izmedu 40 000 HRK i 80 000 HRK. Bilo koja
ponuda u ovom intervalu u skladu je s Pareto optimu-
mom, odnosno i jedan i drugi sudionik logistickoga lanca
ostvarivali bi ve¢u dobit (cf. tablicu 1).

Ukupna dobit Dobit proigvodaca Dobit maloprodavatelja
Pojedina¢no 120 000 80 000 40 000
Proizvoda¢ preuzima maloprodavatelja
7 40 000<P<80 000 160 000 160 000 — P > 80 000 P > 40 000
Maloprodavatelj preuzima proizvodaca
2 80 000<P<120 000 160 000 P > 80 000 160 000 — P > 40 000

Tablica 1: Dobit i potencijalne akcije sudionika logistickoga lanca

6. Zaklju¢ak

Logisticki lanac predstavlja vertikalnu strukturu

koja je neefikasna zbog efekta dvostruke marginalizacije.
Naime, kada sudionik vise razine unutar logistickoga lanca
uzima cijene sudionika s prethodne razine kao zadane i

upravlja se isklju¢ivo zeljom za maksimalizacijom vlastite
dobiti, proizvodi negativne ucinke po sve druge sudionike
logistickoga lanca. Tako se smanjuje ukupni output logis-
tickoga lanca i njegova ukupna dobit. Nadalje, pojedini
sudionici logistickoga lanca raspolazu razlicitom modi te
dolazi do konflikta ponajprije zbog Zelje mocnijih tvrtki
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unutar logistickoga lanca da maksimaliziraju vlastitu dobit.
Tako primjerice veliki maloprodavaci diktiraju prodajne
uvjete proizvodacima iz razloga $to kontroliraju prodaju ili
se glavnina prodaje odvija posredstvom njih. Vrijedi i
obrnuto.

Za uklanjanje negativnog efekta dvostruke mar-
ginalizacije ¢ini se primjerenim ustrojiti logisticki lanac kao
kooperativnu vs. konkurentne strukture. Potencijal za
izgradnju kooperativne strukture unutar logistickoga lanca
nastaje kada jedan od sudionika logistickoga lanca moze
pomodi drugim sudionicama posredstvom kooperacije. To
znaci da ¢e u praksi do kooperacije do¢i kada dobit od
kooperativne strukture premasuje troskove uspostavljanja
takve strukture. Za razvijanje kooperativne strukture logis-
tickog lanca od presudnog znacenja su: a) dovoljno duga
sjena buducnosti i b) razvitak kooperacije na nacelima
uzajamnosti. Efikasno upravljanje logistickim lancem
zapocinje definiranjem zajednickih ciljeva i izgradnjom
odnosa povjerenja. Koristi za sve sudionike logistickoga
lanca vecée su u kooperativnoj vertikalnoj strukturi. Koo-
perativna vertikalna struktura jam¢i nizu cijenu za potro-
sace, pri kojoj se ostvaruje maksimalna dobit logistickog
lanca.
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The logistics chain represents a vertical structure which is often inefficient due to effect of dounble marginalization. Specifically, when

a participant from a higher level within a logistics chain overtakes prices from a participant from a previous level as set compulsory and is
managed only by a desire to maxcimize his own profits, the negative effects are produced to all logistics chain participants. This creates a "verti-
cal excternality — less output and less profit for whole logistics chain. Furthermore, some participants of the logistics chain can have different
power. In practice, that means that powerful companies only want to maximize their own profits, and produce conflict in the logistics chain.
For example, large retailers dictate selling terms to manufacturers because they control the sale or the majority of sales take place through them,
and vice versa.

In order to solve the negative effects of double marginalization it seems appropriate to establish a logistics chain as a cooperative vs.
competitive structure. The potential for building cooperative structures within the logistics chain occurs when one of the participants in the logis-
tics chain can help other participants by means of cooperation. In practice this means that there will be cooperation when profits from the cogpe-
rative structure exceed the costs of establishing such a structure. In order to develop the cooperative structure the following are of crucial impor-
tance for the members of the logistics chain: a) sufficiently long shadow of the future and b) the development of cooperation on the principles of
reciprocity. Efficient logistics chain management begins with mutual agreement on goals, followed by mutual trust. Benefits for all participants
in the logistics chain are higher when there is cooperative vertical structure. Cooperative vertical structure of logistics chain results in lower prices

Jor consumers and maximizing the profits of the logistics chain as a whole.




