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Santrauka. Siame straipsnyje pateikiama literatiiros analizé, kuri susijusi su tiekimo grandinés samprata, kokios naujausios
jos valdymo tendencijos Siandieninéje rinkoje iSskiriamos jvairiy tyréjy. ISanalizuojama kaip reikia kurti reaguojancia ir jud-
rig tiekimo grandinés strategija, tam kad patenkinti augancius klienty poreikius. Vienas i§ labiausiai jtakojanciy faktoriy, le-
mianciy klienty poreikiy augima — elektroninés paslaugos. Tod¢l taip pat iSanalizuojama, kokj poveikj jis sukelia verslui ir

tiekimo grandinei.

Reiksminiai ZodZiai: tickimo grandinés, judrumas, lankstumas, elektroninés paslaugos klienty poreikiai.

Ivadas

Imonése vyksta revoliucinis poZiliris jgyvendinant
naujas operacines strategijas ir technologijas, siekiant rea-
guoti j i$§0kius ir poreikius dvideSimt pirmajame amziuje.
Imonés turi jveikti vieng i§ rim¢iausiy i88ukiy, kuriuos
kelia klientai. Tai — kokybé, greitis ir maza kaina. Reikala-
vimus pasiekti labai sunku. Siekiant Sio tikslo, jmonéms
reikia reaguoti | klienty unikalius ir greitai besikei¢ian¢ius
poreikius. Todél rimtai tyrin¢jamos tiekimo grandinés
valdymo koncepcijos, kad jmonés galéty pagerinti savo
pajégumus. Pasak Schneller E. (2006) ir White A. (2009)
ekstremaliai konkurencingoje universalioje rinkoje tiekimo
grandinés valdymas turi svarby vaidmen; siekiant jmonéms
konkurencinio prana§umo. Pagal John Bell ir David Gilgor
(2013) reaguojanti ir judri tiekimo grandinés strategija
labiausiai aktuali $iandieniniame versle. Siandien reikia
gaminti tai, ko biitent klientas reikalauja ir pateikti produk-
cija tada, kada jam reikia.

Svarbus elementas, verCiantis jmones labiau anali-
zuoti ir valdyti savo tiekimo grandines, yra elektroniné
prekyba. Pagal Meyer C. (2013) elektroniniy paslaugy
pardavimai labai iSaugo per pastaruosius metus. Tai lemia
didesnis informaciniy technologiju naudojimas, o tai
keic¢ia klienty elgsena, kas sukuria didesnj rinkos neapi-
bréztuma. ISkyla klausimas, kaip elektronines paslaugas
teikianCios jmonés prisitaiko prie tokiy greitai kintan¢iy
rinkos salygu, ar sugeba pritaikyti lankstuma uZtikrinan-
Cias tiekimo grandinés strategijas.

Sio straipsnio tikslas — pateikti informacinius Salti-
nius, kokias tendencijas tiekimo grandinés valdyme randa
jvairiis tyréjai ir kas sitiloma, kad padidinti jmoniy kon-
kurencinguma. Taip pat siekiama iSsiaiSkinti, koks elekt-
roniniy paslaugy poveikis logistikos tiekimo grandinei,
bei kokie naudojami modeliai.

Logistikos tiekimo grandinés samprata

Logistikos tiekimo grandinés atsiradimas siejamas
su teikiama galimybe pateikti sprendimus susijusius kaip
pasalinti problemas dél dubliavimosi ir reagavimo. Tai
apima Kkoncepcija apie tiesioginj ir iStgstinj operacijy
valdyma per visa tiekimo granding, pakeiciant rinkos ir
organizacijos pavaldumo rySius kaip priemones valdyti
srauto procesa (Managing the global... 2007). Tiekimo
granding, kaip teigia Handfield ir Nichols (2002), apima
visa organizacija ir jos veiklas susijusias su srautu, kuris
vyksta zaliava paver€iant galutiniam vartotojui tinkama
naudoti produkcija bei srautus susijusius su informacija ir
finansais.

Viena organizacija negali suvaldyti viso produkcijos
srauto nuo Zzaliavy gavybos iki gatavos produkcijos.
Handfield ir Nichols tiekimo grandinés apibréZimas arti-
mas Ronald H. Ballou (2004), kuris logistika apibréZia
kaip sritj apimancia veiklas kaip transportavimas, naudo-
jamy medZiagu kontrole, kurios gali biiti pakartojamos
daug karty gamybos punktuose, kol Zaliavos paver¢iamos
gatava produkcija ir joms sukuriama pridétiné verté. Ka-
dangi Zaliavos, gamyklos ir pardavimo punktai paprastai
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néra vienoje vietoje, todel logistiné veikla pakartojama
daug karty, kol gaunamas galutinis rezultatas. Viena imo-
né negali sukontroliuoti viso produkto keliavimo nuo
zaliavy iki galutinés produkcijos. Paprastai, didZiausia
valdymo kontrolé pasiekiama per fizinj tiekimo kanalg ir
fizinj paskirstymo kanala. Fizinis tiekimo kanalas apima
laiko ir vietos atotriikj tarp jmonés tiesioginiy materialiy
Saltiniy ir gamybos viety, o fizinis paskirstymo kanalas
apima laiko ir vietos atotriikj tarp jmonés gamybos tasky
ir klienty (Ballou 2004). Taigi Sios abi veiklos jeina |
logistikos veikla. Pasak Martin Cristopher (2007), tieki-
mo grandinés valdymo apibréZimas yra ryS$iy su tiekéjais
ir klientais valdymas abiem kryptimis, sukuriant didesne
vartojimo verte, esant maZesnéms visos tiekimo grandi-
nés sgnaudoms ir tai suteikia jmonei konkurencinj, kainos
ir vertés pranaSumus. Autorius Mentzer (2001) tiekimo
grandine apibtdina kaip trijy ar daugiau kompanijy gru-
pe, kurios tiesiogiai susijusios produkto materialiuoju,
paslaugy, finansy ir informacijos srautais nuo jo atsiradi-
mo Saltinio iki galutinio kliento.

Tiekimo grandinés elementai

Sehgal Vivek (2009) iSskiria, kad tiekimo grandiné
turi dvi pabaigas t. y. paklausos ir tiekimo.

Paklausos pabaiga — tiekimo grandinés modelio
elementas, kuris tiekimo grandinéje kyla, kur atsiranda
paklausa. Pavyzdziu tai gali tapti parduotuvés ar jy tink-
las ir klientai. Versle reikalaujama apsibréZzti, kurie konk-
retlis klientai tiekimo grandinéje yra modeliuojami. Tai
ne tiek svarbu mazmeninéje prekyboje, kiek didmeninéje.
Ar tiekimo grandinés paklausos modeliavimas baigiasi
ties parduotuvémis ar klientais, tai priklauso nuo lygio,
kuriame egzistuoja nuosekli paklausa. Sig pabaiga nusako
palei srove einantis produkcijos kelias tiekimo grandiné-
je, nuo gamybos link vartotojo.

Tiekimo pabaiga tiekimo grandinéje apibiidina tieki-
mo Saltinius kaip tiekéjy sandéliai ar gamyklos. Jie atsto-
vauja tiekimo grandinés elementus, kurie atlieka tiekima
skirta paklausai, kuri buvo sukurta kitoje tiekimo grandinés
puséje. Tai vadinama prie§ srove einanciu srautu.

Tarp tiekimo ir paklausos pabaigy tiekimo grandiné-
je yra jterpiami kiti elementai, kurie sudaro paskirstymo
tinklg (Sehgal 2009). Sie elementai yra kaip sandéliai,
perkrovimo taskai, apdorojimo jranga, surinkimo taskai.
Visi Sie elementai yra skirtingose lokacinése vietose ir jie
vadinami mazgais. RySys tarp iy tinkly taip pat jtrauktas
i tiekimo granding tam, kad nustatyti teisinga kelia, ku-
riuo produktai ar paslaugos bity teikiamos. Tai vadinama
srautu. Kartu paskirstymo tinklo mazgai ir srautai sudaro
tiekimo grandinés tinkla.

Minimy srauty valdyma apibiidina tiekimo grandinés
valdymo savoka. Ji susijusi su srauty, einan¢iy palei ir
pries produkcijos keliavimo srove, valdymu, kurj jtraukia
verslo operacijos tam, kad biity bandoma pasiekti vartoto-
jo verte maZesne kaina. Kol prie§srovinés tiekimo gran-
dinés veiklos yra gyvybiSkai svarbios tiekimo grandinés
koordinavimui, pasrovinés veiklos kaip planavimas ir
prognozavimas turi ry$ky poveikj veiklos rezultatams
(Closs, Savitskie 2003). Taigi pasiektas komunikavimas

ir bendradarbiavimas tarp prie§ ir palei srove vykdomy
operacijy tiekimo grandinéje pagerina ir verslo operacijas
(Rodrigues 2004). Taigi tiekimo grandiniy valdymo in-
tegravimas verslo operacijose yra pagrindinis Saltinis
siekiant konkurencinio pranasumo, o tam, kad ji pasiekti,
turi biiti santykiai tiekimo grandinés tinkle.

Tiekimo grandinés modeliavimas pagal vartotoju
poreikius

Pagal Stephen Coy (2011) daugelio organizacijuy
sékminga tiekimo grandiné yra ta, kuri yra susijusi su
klientais, todél reikia suprasti kliento reikalavimus, poju-
Cius ir greitai reaguoti j paklausos signalus i§ visy partne-
sudélioti organizacine struktlira, sistemas ir procesus,
kurie sprendZia pagrindines priezastis lemiancias tiekimo
grandinés neefektyvuma. Tai leidZia sukurti reaguojancig
tiekimo granding j kliento poreikius.

Pasak Doug Pasquale (2013) Siandieninéje rinkoje
reikalinga labiau reaguojanti nei efektyvi tiekimo grandi-
né. Efektyvia tiekimo granding gali jsisavinti jos tiekéjai,
gamintojai ir prekybininkai uzsakymy ir procesy valdy-
mui veikiant nuspéjamos ir pastovios paklausos salygo-
mis Zemesnémis sgnaudomis. Tuo tarpu reaguojanti tie-
kimo  grandiné  veikia  bendradarbiaujant  tarp
suinteresuoty Saliy keiciantis informacija grjZtamajame
rySyje uzsakant pagaminti tiek produkcijos, kiek reikia
norint patenkinti neaiskia paklausa. Mazesnés operacinés
iSlaidos, sumaZinama rizika, pasiekiamas didesnis klienty
pasitenkinimo lygis (Pasquale 2013).

Pagal 2013 metais atlikta ,,Tennessee* universiteto
globalios tiekimo grandinés instituto darbuotojy atlikta
tyrimg pateikiama, kad viena i§ tiekimo grandiniy tenden-
cijy yra judrios strategijos taikymas. Tai yra vienas i§ i
reagavima orientuoty tiekimo grandinés strategijos mode-
liy. Pagrindinis konkurencingumo veiksnys yra judrumas —
tai yra galimybé patenkinti nenuspéjama paklausa kiekiais,
virSijanciais kliento prognozg per trumpesnj pasirengimo
laikg nei sutarta. Galimybé¢ biiti judriu yra proporcija tarp
pertekliniy pajégumy ir vidutiniskai aktyvaus naudojimo
santykio (Perez 2013). J. Bell ir D. Gilgor (2013) ir Lin
(2006) judrumo koncepcija apibtdina kaip jmonés galimy-
be greitai pritaikyti taktikas ir operacijas per jos tiekimo
granding, kad reaguoti ar pritaikyti pokycius, galimybes
arba grésmes jos aplinkoje, kai staiga keiciasi klienty po-
reikiai. Judri tiekimo grandinés strategija jtraukia ,laukti ir
pamatyti* pozitirj | paklausa, tai yra nejsipareigoti tiekti
produktus, kol paklausa bus Zinoma (Goldsby 2006).

Tiekimo grandinés judrumas turi penkis skirtingus
matavimus (Bell, Gilgor 2013):

1. Budrumas — tai jmonés galimybé greitai aptikti
poky¢ius, galimybes ir grésmes. Tai reiSkia, kad jmonés
turi atpaZinti poky¢€ius prie§ tai, kol jos galés reaguoti |
juos.

2. Prieinamumas — tai galimybé gauti aktualig in-
formacija. Tokios tiekimo grandinés turi biti daugiau
gristos informacija nei atsargomis.

3. RyZtingumas — tai aktualios informacijos naudo-
jimas ryZtingiems sprendimams priimti.
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4. Vikrumas — tai galimybeé pritaikyti sprendimus
greitai.

5. Lankstumas — tai galimybé modifikuoti taktikas ir
operacijas reikalingai apim¢iai.

Tseng (2011), Agarwal (2007) Baramichai (2007)
i§skiria Siuos judraus tiekimo faktorius:

— planavimas ir atlikty poky¢iy segmentavimas. Tai
yra rinkos tyrimai ir stebéjimas, naujy tiekéjy prognoz¢;

— tiekéjy vertinimas ir prioritizavimas pirkimuose.
Tai yra kokybés ir kainos standartai pasirenkant tiekéja ir
sgraso turéjimas, jau anksciau kriterijus atitikusiy tiekéju;

— tiekéjy jgalinimas. tai yra operacinés informacijos
dalijimasis, lankstiis kontraktai, partnerysté su tiekéjais;

— medziagy kiekiy reguliavimas skirtingiems uZsa-
kymams. Tai yra uZzsakymy konsolidavimas ir tiekéjuy
jvairoveé;

— procesy integravimas ir darby valdymas. Tai yra
bendrai valdomos atsargos, bendro produkto modeliavi-
mas, sinchroninis tiekimas;

— i8laidy maZinimas. Tai yra apsirlipinimo ir atsar-
gy iSlaidos;

— pristatymo greitis. Tai yra reakcijos greitis ir pa-
tikimas pristatymas ir pasitikéjimu gristi santykiai su
tiekéjais.

Kliento poreikiais paremtos tiekimo grandinés nauda
(Coy 2011):

1. Aukstesnis klienty aptarnavimo lygis. Atkreipiant
démesj j pagrindinius klienty reikalavimus galima pasiek-
ti aukstesnj klienty aptarnavimo lygj, kuris gali buti val-
domas visoje bendroje struktiiroje ir nuolatinis paklausos
planavimas gali lemti Zymiai didesnj uzpildyty uzsakymy
kieki.

2. Trumpesnis reagavimas. Statant bendradarbiavi-
mo santykius su klientais galima labiau atitikti kliento
reikalavimus.

3. Sumazintos tiekimo grandinés iSlaidos ir sudétin-
gumas. efektyvus prognozavimas ir atsargy lygio iStobu-
linimas ir ilgalaikio turto naudojimas kartu turi potenciala
sumazinti iSlaidas ir taupesne tiekimo grandine.

4. Sutrupéjes pristatymo laikas. Klienty poreikiy
tiekimo grandiné fokusuojasi tiekti biitent tai, ko klientas
nori minimaliomis iSlaidomis. Tikslas yra pagerinti gali-
mybe reaguoti | sutrikimus ir pakyc¢ius per produkcijos
gyvavimo laika. Tai yra kaip sumaZintas produkcijos
ciklo laikas, sumaZintos atsargos ir padidintas produkty-
vumas.

5. Pagerintas rinkos greitis. Pagerinus vidine plana-
vimo funkcijg ir labiau efektyvesnj bendradarbiavimo
planavima su visais partneriais, vertés grandinéje pasie-
kiamas naujy produkty padidéjimas ir iSankstinis jos ska-
tinimas.

6. Organizacinis skaidrumas. Su aiSkumu ir komuni-
kavimu ,,end to end* tieckimo grandinéje, organizacijos gali
nuolatos veikti efektyviai ir tobulinti procesus, stebéjimas
padeda identifikuoti rizikas ir taip pat sumaZinti iSlaidas.

Tiekimo grandinés paskirstymo tinklas

Paskirstymas nurodo biisimus Zingsnius tam, kad pa-
imti ir pristatyti produkta i§ tiekéjo gavéjui tiekimo gran-

ding¢je. Paskirstymas atliekamas kiekviename tiekimo
grandinés etape. Zaliavos ir jy komponentai yra veZami i§
tiekéjo gamybininkams, kur yra pabaigiamas gaminti
produktas ir tuomet jis pristatomas jau galutiniam klien-
tui. Paskirstymas yra pagrindiné veikla lemianti bendra
imonés pelninguma, nes tai tiesiogiai jtakoja tiekimo
grandinés kaing ir kliento pasitenkinima. Siauras paskirs-
tymo tinklas gali pakenkti aptarnavimo lygiui, kurj gauna
klientas, o kaina auga. Netinkamas paskirstymo tinklas
gali turéti rySky neigiama efekta jmonés pelningumui.
Tinkamas paskirstymo tinklo pasirinkimas lemia rezulta-
ta, kad vartotojo poreikiai yra patenkinti Zemiausia gali-
ma kaina.

Pagrindiniai klienty aptarnavimo komponentai, ijta-
kojantys paskirstymo tinklo struktiira yra:

— Reagavimo laikas — tai laikas, kuris apima uZsa-
kymo priémima i$ kliento;

— Produkty jvairové — tai skaicius skirtingy produk-
ty, kuriuos sitllo paskirstymo tinklas;

— Produkty prieinamumas — tai galimybé turéti pro-
dukto atsargy, kai gaunamas kliento uzZsakymas;

— Kliento patirtis apima paprastuma susijusj su kli-
ento galéjimu pateikti ir pasiimti uZsakyma taip pat kaip
ir apimtis, kur $i patirtis yra pritaikoma. Taip pat tai api-
ma ir grynosios patirties aspektus, kaip ne tik produkto ar
paslaugos suteikima, bet ir pridétine verte, kuria suteikia
aptarnaujantis personalas;

— Laikas patekti j rinkg — tai laikas reikalingas naujo
produkto jvedimui j rinka;

— Uzsakymo matomumas — tai galimybé klientui
sekti jo uzsakyma nuo pateikimo iki pristatymo;

— GraZinimas — tai paprastumas dél kurio klientas
gali graZinti nepatenkinamg produktg ir paskirstymo tink-
lo teikiama galimybé surinkti tokius produktus.

Imonés, kuriy klientai gali tinkamai reaguoti j ilga
reagavimo laika, reikalingos kelios i§sidéstymo vietos ir
jos daZniausiai yra tali nuo klienty. Tokios kompanijos
gali koncentruotis j savo keliy lokaciniy tinklo elementy
pajégumo didinima. Tuo tarpu firmos, kuriy klientai ver-
tina greita reagavimo laika, turi jsikurti netoli savo klien-
ty. Tokios jmonés turi daug tinklo elementy, kuriy kiek-
vieno pajégumas néra didelis. Vadinasi juo klientas
reikalauja trumpesnio paslaugos jvykdymo laiko, tuo
jmoné turi biti jkiirusi savo tinklo elementy jvairiose
Salies lokacinése vietose.

E-paslaugos samprata

Ruikar, Kirti, Anumba (2008) knygoje “E-business
construction” pateikia tokiy autoriy kaip Learnthat
(2004), Kalakota ir Whinston (1997) e-paslaugos savokos
apibrézimus:

— E-paslauga — tai ne tik pirkimai ir pardavimai in-
ternetu, bet taip pat ji itraukia visas verslo veiklas, kurios
atlieckamos internetu. PavyzdZziui: verslo verslui modelyje
informacijos srautas tarp kompanijy arba per jas, komu-
nikacija tarp versly, reklama internete.

— E-paslauga — tai elektroninis metodas vykdyti
verslui, paprastai internetu. Tai moderni verslo metodo-
logija, kuri skirta organizacijos poreikiams, prekybinin-
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kams ir vartotojams tam, kad sumaZinti i§laidas kol geri-
nama prekiy ir paslaugy kokybe¢, didinamas paslaugy
atlikimo greitis.

Elektroninés paslaugos — informacijos dalijimasis
versle, verslo rysiy palaikymas ir atliekami verslo sando-
riai telekomunikacijy tinkle priemonémis (Tassabehji
2003) arba e-paslaugos gali biti apibidinamos kaip bet
kokia pirkimy forma versle, kai verslo sandorio dalyviai
bendrauja daZniau elektroniniu budu, nei kontaktuoja
tiesiogiai fiziSkai. Cullen ir Taylor (2009) teigimu, sék-
mingg elektroniniy paslaugy naudojima jtakoja sistemos
ir informacijos kokybé, jos valdymas ir naudojimas ir
patikimumas, kurj suvokia vartotojas.

Su interneto atsiradimu e-paslaugos samprata jtrau-
kia (Tassabehji 2003):

— Fiziniy prekiy ir nematerialaus turto (kaip infor-
macija) elektronine prekyba;

— Visus zingsnius prekyboje kaip internetiné rinko-
dara , uzsakymy apmokeéjimas ir prekiy pristatymas;

— Elektroniniy paslaugy suteikimas, kaip garantinis
aptarnavimas ir internetinés teisinés konsultacijos;

— Elektroniné parama siekiant bendradarbiavimo
tarp kompanijy t. y. bendradarbiavimas dé¢l interneto pa-
naudojimo projektavimo.

Elektroniniy parduotuviy tipologija ir poveikis
tiekimo grandinei

Xing, Grant, McKinnon, Fernie (2010) iSskiria, kad
internetiniy rinky maZmenininkai yra ,gryni veikéjai®
(ang. pure player) ir ,keliy kanaly* (ang. multi channel).
Gryni veikéjai — kompanijos, kurios neturi fiziniy parduo-
tuviy ir parduoda produktus tik internetu (Rao 2009).
Keliy kanaly maZmenininkai turi fizines parduotuves ir
tuo paciu teikia e-paslaugas.

Keliy kanaly maZzmenininky privalumas didesnis tai
pozilris j logistika. Maltz (2004) argumentuoja, kad Zi-
nomi mazmenininkai jau turi fizing logistikos sistema ir
turi gera konkurencing pozicija iSnaudojant internetinio
verslo kanala. Keliy kanaly logistikos profesionalai turi
galimybe pritaikyti savo patirtj sujungiant Siuos du kana-
lus.

Kauffeld, Hagen, Conrad (2012) i$skiria Siuos inter-
netiniy maZmenininky bruoZus tiekimo grandinés proce-
se:

— Pirkimai. Virtualioje erdveje neribotas prekiy
asortimentas yra pagrindinis vert¢ pridedantis pasitly-
mas; 1éto judéjimo prekés gali biiti pristatomos labai ma-
zais kiekiais;

— Atsargy valdymas. Atsargos egzistuoja tik vie-
name lygyje: distribucijos centre; atsargy verté daugiau-
siai priklauso nuo asortimento masto;

— Sandéliavimo operacijos. Didelis uzsakymy kie-
kis, didelis pralaidumo augimas, rySkus poreikis mazy
uzsakymy paémimui ir pakavimui;

— Transportas ir logistika. Kroviniy veZé¢jai paima
didelius kroviniy kiekius i§ distribucijos centry ir logisti-
kos i§laidos yra didelés vienam kroviniui;

— Palaikymas po pardavimo. Grazinimai paStu (ar
parduotuvése, kai internetinés paslaugos buvo suteiktos

keliy kanaly elektroninése parduotuvése) grazina prekes
greiiau | pardavimo atsargas, daznai platus paslaugy
lygis ir palanki graZinimo politika.

Kauffeld, Hagen, Conrad (2012) isskiria Siuos tie-
kimo grandinés modelius skirtus elektronine prekyba
uzsiimantiems maZzmenininkams, kurie paslaugas teikia
tik internetu:

— Tiekimo grandiné, kai elektroninés prekybos
mazmenininkas prekes gauna iki savo sandélio. Pliusai
tokie, kad palaiko visiSka kontrolg, leidZia operacijomis
paremta konkurencinj pranasumga. Minusai tokie, kad
dideli mastai turi kompensuoti fiskuotas sgnaudas ir ilgas
mokymasis pries tai, kol gali biiti realizuoti pranaSumai;

— Tiekimo grandiné, kai prekés pristatomos tiesio-
giai i§ gamintojo vartotojui ir prekybininkas jy fiziskai
negauna. pliusai tokie, kad reikalaujama maziau investici-
ju ir sitlo paslaugy lygio parinktis, eliminuoja iSsiblas-
kyma tarp kity verslo sri¢iy. Minusai tokie, kad paprastai
negali jtakoti greito augimo ir riboti sprendimai nustaty-
toms kategorijoms.

Tiekimo grandinés modeliai skirti elektronine pre-
kybos mazmeninikams, kurie turi parduotuves:

— Kai dalijamasi sandéliu tiekimo grandingje. Pliu-
sai, kad sukuriama galima saveika kaip sumaZinti valdy-
mo iSlaidas, ta¢iau minusas — infrastruktiiras ir procesai
paprastai mazai atitinka elektronines paslaugas.

— Kai e-prekybininko sandeéliai turi atitikti specia-
lius atskirus, kiekvieno kanalo reikalavimus. Pliusai to-
kie, kad palaikoma visiska kontrol¢ ir leidZia operacijo-
mis paremta konkurencinj pranaSuma. Minusai — galima
saveika ir turima patirtis daZnai yra pervertinami.

— Kai prekés pristatomos tiesiogiai i§ gamintojo
vartotojui, bet tiekimo grandine dalijamasi su kitomis
jmonémis. Pliusai tokie, kad panaudojami gyvuojantys
santykiai su tiekéju, o minusas — i§laidos ir 3PL logistikos
kainodaros modelio neefektyvumas eina atgal pas parda-
véja.

— Kai prekés pristatomos tiesiogiai i§ gamintojo
vartotojui arba | maZmenininko parduotuve, pliusai tokie,
kad reikalaujama maziau investicijy ir sillo paslaugy
lygio parinktis, eliminuoja i$siblaskyma tarp kity verslo
sri¢iy. Minusas — i$8ukis sukurti keliy kanaly patirtj.

Pagal Grace Lavigne (2014) veZéjai turi pradéti sta-
tyti distribucijos centrus ar¢iau vartotojy, nes elektroniniy
paslaugy augimas spaudZia maZzmenininkus prekes prista-
logistikos modeliams. Elektroniniy paslaugy augimas
sukélé nemokamo veZimo ir greito pristatymo paslaugy
poreiki (Lavigne 2014).

Lierow (2013) iSskiria vartotojuy elgesio pasikeiti-
mus:

— Pokytis nuo sutikimo ilgai laukti pristatymo j I0-
kescius, kad pristatymas bus taip greitai, kaip galima
greiCiau, kad ir tg pacig dieng ir norima, kad nebity jokiy
papildomy iSlaidy.

— Pokytis nuo nelanksciy pristatymo tasky ir neais-
kaus pristatymo laiko vartotojams | tai, kad vartotojas
nustato pristatymo laika ir vieta.

— Pokytis nuo politikos, skirtos atgrasyti graZinimus,
1 poreikj sumazinti grazinimy kiekius, o i§ logistinés pu-
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sés graZzinimai turéty biiti nemokami parduotuvése ar
grazinimy surinkimo vietose.

Pasak Sleeman (2013) internetiniy maZmenininky au-
gimas toliau lems, kad pristatymy uzsakymy klientams
greitis taps auganciu konkurenciniu pranaSumu. Kaip re-
zultatas paskatins, kai kuriuos mazmenininkus patiems
turéti nuosava vietiniy sandeliy tinkla t.y. arba vienetus
gabenti i§ didesniy elektroninio jgyvendinimo centry per
sandélius, kuriuose produktai néra kaupiami arba sandé-
liuojami, o pekraunami i§ atvykstanc¢io transporto tiesiai i
iSvykstantj transporta (angl. cross-docking) arba, tam tik-
rus, greito judéjimo produktus pristatyti tiesiai klientui. Sis,
augantis modelis elektroninj igyvendinima sumaisys su
miesto logistika, kai tik §i infrastrukttira bus pagrinde ap-
link pagrindinius populiacijos centrus, kuriuose interneti-
nio apsipirkinéjimo daZnumas yra didziausias (Sleeman
2013). Tendencija tokia, kad vartotojy vertybés greitai
keiCiasi visame pasaulyje, todél reikia rasti logistikos
priemones, kurios rastysi ar€iau vartotojy ir patenkinty jy
poreikj greiiau pristatyti prekes, sutinka ir Goldman
(2014).

ISvados

Tiekimo grandiniy valdymo integravimas verslo
operacijose yra pagrindinis Saltinis siekiant konkurenci-
nio pranasumo, o tam, kad jj pasiekti, turi blti santykiai
tiekimo grandinés tinkle.

Siandieniné rinka daZniau sukelia paklausos neapi-
bréZtumo salygas. Daugelio organizacijy sékminga tiekimo
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