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Abstract: In this paper we analyze efficiency and effectiveness cooperative vs. competitive
vertical structure of logistics chain. Scientific methods applied in confirming the working
hypothesis about advantage of cooperative vertical structure within logistics chain are
based on model of prisoner’s dilemma.
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1. Uvod

Mnoge su industrije vertikalno organizirane, po principu logisti¢kih lanaca.
Logisticke lance Cine wuzvodne (npr. proizvodaci) 1 nizvodne tvrtke
(maloprodavatelji). U takvoj postavci nizvodne tvrtke su kupci uzvodnih tvrtki.
Nizvodne tvrtke organiziraju daljnju distribuciju te o njthovim odlukama (visina
prodajne cijene, promocijske aktivnostima, razmjeStaju proizvoda na prodajnim
policama) ovisi dobit uzvodnih tvrtki, odnosno ukupna dobit logistickog lanca.
Primjereno je zapitati se, koja struktura logistickog lanca rezultira ve¢om dobiti,
kooperativna ili konkurentska. Temeljem tako definiranog problema istrazivanja
postavljena je i1 znanstvena hipoteza: Kooperativna struktura logistickog lanca moze
znacajno unaprijediti koristi za sve njegove sudionike.

Istrazivanje vertikalnih ugovora posebice ja aktualno usred najnovijeg vala
poskupljenja zivotnih namirnica (ulja, brasna, mlijecnih proizvoda). U skladu s tim
trziSta tih proizvoda interesantna su za testiranje da li na njima postoji dvostruka
marginalizacija.

Dvostruka marginalizacija prisutna je u brojnim modelima logistickih lanaca kada
god se dobit logistickog lanca dijeli izmedu dva ili vise sudionika, kao 1 kada bar
jedan od sudionika moze utjecati na potraznju, odnosno u uvjetima nepostojanja
savrSene konkurencije. Ako ugovori izmedu proizvodaca i1 maloprodavatelja u
industriji supermarketa slijede dvostruku marginalizaciju tada postoje znacajne
mogucénosti za snizavanje cijena tih proizvoda 1 istodobno povecanje dobiti
proizvodaca i maloprodavatelja.

Predmet bududih istrazivanja mogu biti pojedinacni proizvodi, ali i cijele grupe
proizvoda (pica, zitarice, voce, povrcée). Pristup buducim istrazivanjima po grupama
proizvoda ¢ini se primjerenijim iz razloga Sto proizvodaci i maloprodavatelji Cesto
donose odluke o cijenama 1 koli¢ini nabave u kontekstu vecega broja proizvoda.

2. MenadZment logistickog lanca

Kada su menadzeri usmjereni na integraciju logistickog lanca uspjeh je zaista moguc.
Materijalni, vrijednosni i informacijski tokovi koji se odvijaju izmedu razliCitih
sudionika logistickog lanca (dobavljaca, proizvodaca, distributera 1 kupaca)
zauzimaju mjesto izmedu odvojenih 1 Cesto neovisnih poduzea. Zbog toga,
neitegrirani pristup upravljanju logistiCkim lancem moze rezultirati ozbiljnom
neefikasnos¢u. Efikasno upravljanje logistickim lancem (Heizer & Render, 2004)
zapoCinje definiranjem zajednickih ciljeva, a slijede izgradnja medusobnog
povjerenjai razvoj kompatibilne organizacijske kulture.

Sporazum o zajednickim ciljevima. Inegrirani logisticki lanac zahtijeva puno vise od
jednostavnog kupoprodajnog ugovora. Partneri u lancu trebaju postati svjesni
¢injenice da jedino kupac donosi novac u logisticki lanac. Zbog toga usaglaSavanje
misije, strategije 1 ciljeva izmedu sudionika logistickog lanca postaje ¢imbenik od
presudne vaznosti.

Izgradnja povjerenja. Povjerenje je presudno za efikasnost i efektivnost logistickog
lanca. Sudionici lanca trebaju razviti odnose u kojima razmjenjuju informacije 1i
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razvijaju odnose utemeljene na medusobnom povjerenju. Odnosi s dobavljacima
imaju daleko vece Sanse za uspjeh ako se temelje na zajednickom preuzimanju rizika
1 zajednickim koristima od uSteda u troSkovima, te zajednickog poduzimanja
aktivnosti kao Sto su istrazivanje trZiSta krajnjith potroSaCa, analiza prodaje,
predvidanje prodaje 1 planiranje proizvodnje.

Organizacijska kultura. Pozitivni odnosi izmedu uzvodnih 1 nizvodnih poduzeca koji
se razvijaju na kompatibilnoj organizacijskoj kulturi mogu znacajno pokrenuti
logisticki lanac. Vodece poduzece promovira formalne i neformalne kontakte, koji
pridonose razvijanju kulture i vrijednosti sustava koji preferira suradni¢ko ponasanje.
Kao dvije osnovne strategije logistickog lanca (Zelenika & Pupavac, 2008) mogu se
izdvojiti: 1) strategija brojnih dobavljaca 1 2) strategija jednog (ili nekoliko)
dobavljaca. Strategija brojnih dobavljaca rezultira konkurentskom vertikalnom
strukturom. Temeljno obiljezje ove strategije ogleda se u Cinjenici da se dobavljaci
medusobno ostro natjecu da po Sto povoljnijim uvjetima dobave trazene proizvode.
Fokus je na kratkoro€nim odnosima i u€incima kao $to su nizi troSkovi nabave.
Strategija jednog (ili nekoliko) dobavljaca rezultira kooperativnom vertikalnom
strukturom. Poduzeca se odluCuju za razvijanje dugoro¢nih partnerskih odnosa s
odabranim dobavljatem. Sudionici tako formirane vertikalne strukture ocekuju
povecanje individualne efikasnosti i snizavanje troSkova poslovanja. Odabranom
dobavljacu se omogucuje da ostvari prednosti koje proizlaze iz ekonomije obujma 1i
tako znacajno snizi transakcijske i proizvodne troskove.

3. Definiranje problema kooperacije u logistickom lancu

Da bi se istrazio problem kooperacije po¢i ¢e se od poznatog modela pod nazivom
Dilema zatvorenika. Poznati model (Axelrod, 1997) se moZe primjeniti i na
vertikalnu strukturu logistickog lanca. Naime, uzvodne 1 nizvodne tvrtke mogu: a)
suradivati — kooperativna struktura, b) ne suradivati — dvostruka marginalizacija, c)
jedan moze suradivati a drugi diktirati uvjete suradnje sa istom ili slicnom matricom
isplata kao u poznatom modelu (cf. tablicu 1).
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Tablica 1. Matrica isplata
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Maloprodavatelj ne suraduje (jednostrana izdaja) tako Sto kasni, odlaze ili izbjegava
platiti ispostavljenu fakturu za naruune robu. U praksi je vrlo Cest slucaj da
maloprodavatelj ima vecu pregovaratku moc¢ od proizvodaca spustajuci veleprodajnu
cijenu blizu marginalnih troSkova proizvodaca. Tome u prilog ide i sve veca
koncetracija maloprodaje. Vrlo ¢esto maloprodavatelji prodaju proizvod pod svojom
markom vrSe¢i tako dodatni pritisak na proizvodace. U takvim uvjetima dobit
maloprodavatelja je daleko veca od dobiti proizvodaca dok je dobit logisti¢kog lanca
ipak neSto manja od dobiti koja se ostvaruje uzajamnom suradnjom. Dobit
logistickog lanca u kojemu dominira jedan od sudionika izjednacila bi se s
maksimalnom dobiti logistiCkog lanca kada bi doSlo do vertikalne integracije
unparijed ili unatrag. Proizvoda¢ podvaljuje tako Sto odlaze isporuku robe,
isporucuje robu loSije kvalitete 1 sl. Dominacija proizvodaca u logistickom lancu
temelji se na njegovoj vecoj pregovarackoj moci i rezultira ve¢im udjelom u dobiti
proizvodaca od maloprodavatelja. Veleprodajna cijena u tim uvjetima takoder je vrlo
blizu marginalnih troSkova logistickog lanca. Logisti¢ki lanci utemeljeni na moc¢i
egzistiraju na nacin da najjaca karika diktira odnose 1 tako na ra€un drugih sudionika
ostvaruje dobit. Kada proizvodno monopolisticko poduzece opskrbljuje robom
maloprodajno monopolisticko poduzece 1 zaraCunava monopolsku cijenu to rezultira
dvostrukom marginalizacijom. Obadva sudionika formiraju cijene iznad svojih punih
troSkova (Villas-Boas, 2004) uzrokuju¢i smanjenje efikasnosti logistickog lanca ili
gubitak, predstavljen trokutima A 1 B na grafikonu 1.
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Grafikon 1. Dvostruka marginalizacija

U slucaju dvostruke marginalizacije maloprodajna cijena se odreduje na najvisoj
razini. Maksimalna dobit se ostvaruje (Anupindi & Bassok, 1998) kada se napusti
model dvostruke marginalizacije. Kada maloprodavatelj 1 proizvoda¢ ispunjavaju
pruzete obveze (uzajamno suraduju) tada obadva imaju koristi 1 dobit logistickog
lanca je maksimalna. Koristi svakog od njih su ve¢e nego kada se uzajamno varaju
(konkurentska struktura) ali manje nego kada samo jedan dominira u tom poslovnom
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odnosu. Zasnivanjem dugoro¢nog odnosa proizvodac i maloprodavatelj izmijenit ¢e
svoje ponasanje jer pri donoSenju odluka vode racuna o znaCenju tih odluka za
buducnost svojega poslovanja. No, postavlja se pitanje kako ostvariti 1 koordinirati tu
suradnju unutar logistickoga lanca. Naime, svi se sudionici mogu sloziti (oni obi¢no
to 1 ¢ine) da rade u interesu unaprjedenja konkurentskih perfomanci logistickoga
lanca, ali to nuzno ne znaci da oni 1 dalje nece biti vodeni vlastitim ciljevima.
Logisticki lanci utemeljeni na povjerenju zapocinju odredenom ugovornom formom
koja poslije moze prerasti u povjerenje procesa. Da bi se logisti¢ki lanac utemeljio na
partnerstvu 1 povjerenju (Mateji¢, 2004) nuzno je: 1) procijeniti vrijednost odnosa, 2)
identificirati operacionalizacijsku ulogu i prava odlucivanja svakoga sudionika, 3)
sklopiti ¢vrste ugovore 1 4) dizajnirati u¢inkovite nacine za razrjeSenje konflikata.

4. Zakljucak

Kada prevladava uvjerenje da je gospodarski svijet reducirana darvinisticka arena
tada su moguc¢nosti za suradnju minimalne. U takvim uvjetima proizvodac ¢e se
uvijek odluciti za onoga dobavljaca koji mu je u tom trenutku najpovoljniji (cijena,
uvjeti isporuke 1 sl.). Kada prevladava uvjerenje o prednosti suradnje, paralelno s
konkurentskim strukturama egzistiraju i1 kooperativne strukture. U takvim uvjetima
proizvodac 1 dobavlja¢ samostalno, voljno 1 bez prisile razvijaju dugorocnu suradnju
zeleci ostvariti sinergijski ucinak. Efikasno upravljanje logisti¢kim lancem zapocinje
definiranjem zajedniCkih ciljeva i izgradnjom odnosa povjerenja. Koristi za sve
sudionike logistickoga lanca vece su u kooperativnoj vertikalnoj strukturi.
Kooperativna vertikalna struktura jaméi nizu cijenu za potroSace, pri kojoj se
ostvaruje maksimalna dobit logistickog lanca.
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