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„EE-COMMERCE” – IНСТРУМЕНТ ОПТИМIЗАЦIЇ
СИСТЕМ

„ВИРОБНИК-ПОСЕРЕДНИК-СПОЖИВАЧ”

Вступ
В класичнiй [1] та сучаснiй прикладеної до економiки кiбернетицi

iснують достатньо повнi моделi макро- i мiкроекономiки (одно- та багато-
продуктова моделi Леонтьєва, Канторовiча та iн.). Моделi представлено
диференцiйними чи рiзницевими рiвняннями, якi дозволяють оптимi-
зувати динамiку розвитку вiдповiдних економiчних процесiв методами
класичної теорiї оптимального керування (методи Ейлера, Белмана, Пон-
трягiна) та їх сучасними модифiкацiями робастного керування, врахову-
ючого можливу наближенiсть моделi вiдносно об’єкта. Для подальшого
загального розгляду проблеми оптимiзацiї системи „виробник-споживач”
скористаємося найпростiшою одно продуктовою динамiчною макроеконо-
мiчною моделлю Леонтьєва [1]:

q
dy

dt
+ µy = x0, (1)

де y – основнi виробничi фонди в роцi t, x0 – валовi капiтальнi вкладення,
q, µ – параметри моделi (1).

Постановка задачi
Основною властивiстю моделi (1) є її iнерцiйнiсть, яка притаманна

будь-якому реальному процесу. Нехай x0 – це кредит, взятий виробником
в час t0 пiд α вiдсоткiв. Тодi

x (t) = x0 (1 + αt) (2)

є лiнiйно зростаючим боргом виробника.
Процес перетворення кредиту x0 (t) в роздрiбну вартiсть y реалiзованої

продукцiї має узагальнену модель (3), подiбну до моделi (1) Леонтьєва:

dy

dx
= −k1k2y (t) + k1x0, (3)

де коефiцiєнт k1 – це швидкiсть перетворення x0 в y (виробництво i ре-
алiзацiя товару); коефiцiєнт k2 – вiдношення собiвартостi товару до його
роздрiбної цiни. Моделi (3) вiдповiдна структурна схема (рис. 1):

Рiшенню (4) рiвняння (3),

y (t) =
x0

k2

“
1 − e−k1k2t

”
, (4)

вiдповiдає графiк (рис.2), де iснує часова прибуткова зона, в якiй y (t)
перевищує x (t).
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Рис. 1 – Структура процесу

Рис. 2 – Рiшення рiвняння (4).

Подамо вiдносний прибуток δ, як рiзницю виразiв (4) i (2), подiлену на
x0:

δ = k−1
2 −

“
1 + k−1

2 e−k1k2t + αt
”
. (5)

За умови максимуму δ визначимо термiн часу t∗ максимального при-
бутку:

t∗ = (k1k2)
−1 · (ln k1 − lnα) . (6)

Максимальне значення δ∗показника (5):

δ∗ = δ (t∗) = k−1
2 − 1 − k−1

2 · e− ln
k1
α − (k1k2)α ln

k1

α
. (7)

Введемо показник вiдносної ефективностi процесу, як вiдношення δ∗

до t∗:

ℑ =

„
ln
k1

α

«−1

·
h
k1

“
1 − e− ln

k1
α

”
− 1
i
− α

k1
. (8)

Як бачимо, вiн не залежить вiд k2:бiльша нацiнка – довша реалiзацiя,
менша – швидша. Тому єдиний шлях до збiльшення ефективностi (8) –
збiльшити коефiцiєнт k1, який залежить перш за все вiд темпiв реалiзацiї
продукцiї. Внаслiдок традицiйної схеми реалiзацiї продукцiї ця стадiя
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може бути довгою i занадто затратною (крупно-мiлко-оптовики, реклама,
магазини та iн.). Зростання y – це зменшення k2 i, як наслiдок, зростання
t∗. За вiдповiднихα (2) i t∗ (6) прибуток (7) взагалi може стати збитком. На
рис. 3 подано залежнiсть максимального значення δ∗ (показника (7)) вiд
k2для k2 = 1 i фiксованих значень α. Як бачимо з рис. 3, iснує обмежена по
k2 зона, де δ > 0. Тiльки збiльшення k1 (рис. 4), тобто швидкостi переходу
x0 в y, гарантує збiльшення показника ефективностi (8) процесу (4):

Рис. 3 – Залежнiсть δ∗ вiд k2 для рiзних α (для α = 0, 01, α = 0, 05, α = 0, 1
i α = 0, 2)

Рис. 4 – Залежнiсть ℑ вiд k1 для рiзних α (для α = 0, 01, α = 0, 05, α = 0, 1
i α = 0, 2)

Таким чином проблема полягає в максимiзацiї k1шляхом зменшення
часу i вартостi маркетингових та торгових послуг. Вона вирiшується,
якщо посередницькi послуги перекласти на покупця – „про-сумера” [2]
(“producer - consumer” – “виробник-споживач”). Як не дивно, про-сумери
заробляють грошi, коли їх тратять. Ключовим моментом про-сумерацiї є
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розумна покупка, а не дешева, мислення довгострокове, а не короткостро-
кове, мислення власника, а не орендатора. Практично кожний, хто зрозу-
мiє основнi принципи про-сумерацiї, може навчитися накопичувати своє
багатство шляхом змiни власних споживчих звичок. Iдея про-сумерацiї
перевiрена багатолiтнiм досвiдом постiйно зростаючої кiлькостi людей,
що прийняли її i навчають цiєї iдеї iнших („нацiя дублiкацiї”). Навiть
звичайнi споживачi (в цiй системi) мають зростаючий прибуток, хоч темп
зростання у них набагато повiльнiший, нiж у активних „просу-мерiв”.
Вперше просумерацiю було застосовано в 1959 роцi компанiєю „Amway”.
Товар безпосередньо продавався всiм споживачам з 30% скидкою. Якщо ж
споживач розширював коло подiбних до себе споживачiв – рекламодавцiв
(„про-сумерiв”), то, за вiдповiдними правилами суспiльство „про-сумерiв”
отримувало ще до 30%, в цiлому користуючись товаром за вiдпускною цi-
ною виробника, яка в середньому складає 40% вiд роздрiбної. В такiй си-
стемi „про-сумери” багатiють, розширюючи та поглиблюючи мережу собi
подiбних. Для кожного „про-сумера” його бiзнес-процес – це експонентна
модель (рис. 5) розмноження:

Рис. 5 – Алгоритм збагачення „про-сумера”

Тут k3 – це швидкiсть зростання кiлькостi „про-сумерiв” i k4 – її змен-
шення, якщо вони вийшли з цього бiзнесу. Схемi (рис. 5) процесу „про-
сумерацiї” вiдповiдає рiвняння

dy

dt
= (k3 − k4) (x0y (t)) , (9)

яке має рiшення у виглядi добутку двох експонент: зростаючої i спадаю-
чої

y (t) = x0e

t
R

0
k3(τ)dτ

· e
−

t
R

0
k4(r)dτ

. (10)

Для сталих k3 i k4, за умови. що k3 > k4, це зростаюча експонента
(рис. 6):

y (t) = x0 · e∆k·t, ∆k = k3 − k4. (11)

За умови, що ∆k > 0, кiлькiсть фiлiалiв - „про-сумерiв” i прибуток y (t)
„про-сумера” зростає (рис. 6,7) з експоненцiальною швидкiстю:

dy

dt
= ∆kx0e

∆kt. (12)
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Прямий продаж [3] „виробник-споживач”, за вiдсутностi тради-
цiйних для старої системи протирiч мiж виробником-посередником-
споживачем, дає можливiсть створити систему взаємо узгоджених еле-
ментiв, де виграш одного сприяє виграшу iншого. Посередником виступа-
ють лише автоматизованi Iнтернет - iнформацiйнi системи (наприклад,
www.quixtar.com [4], www.amway.ua та iн.), якi, завдяки сучасним iнфор-
мацiйним технологiям, забезпечують високу якiсть взаємозв’язку виро-
бника зi споживачем - „про-сумером” при мiнiмальних витратах. Зале-
жно вiд ряду суб’єктивних факторiв, що впливають на дiяльнiсть „про-
сумера”, його прибуток вiд партнерства зростає швидше, чи повiльнiше.
На рис.8 наведено графiки зростання обороту продукцiї в балах (pv) в
структурi першого i другого автора (крива 1, 2), якi дiють за квазiопти-
мальними правилами „про-сумерацiї”, та третього та четвертого (крива
3), який власне є тiльки споживачем.

Рис. 6 – Залежнiсть y (t) для рiзних ∆k(∆k1 < ∆k2 < ∆k3).

Рис. 7 – Залежнiсть y (t) для рiзних ∆k (рис. 6), подано в логарифмiчному
масштабi.

На рис. 9 для покупця -„про-сумера” iнформацiйної системи
www.amway.ua приведено середньостатистичний графiк показника ∆k
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Рис. 8 – Рисунок 8 - Динамiка обороту товару (в бiзнес-балах P.V.) в стру-
ктурах першого, другого i третього авторiв статтi, подана в логарифмi-
чному масштабi

темпу зростання обороту вiд часу tp роботи, яку вiн вкладає в розбудову
свого бiзнесу. Це майже лiнiйна залежнiсть показника ∆k експоненти
e∆kt вiд витрат часу tp, в той час, як оборот i прибуток зростає експонен-
цiально (рис. 6) шляхом дублiкацiї простих дiй „про-сумерiв”.

Рис. 9 – Майже лiнiйна залежнiсть показника ∆k експоненти e∆kt зро-
стання бiзнесу вiд робочого часу tp

Висновок
Таким чином електронна експоненцiально зростаюча дiяльнiсть „про-

сумерiв” (EE-commercy) є ефективним iнструментом реалiзацiї продукцiї
виробника i збагачення „просумера”.

В своїх дослiдженнях [1] нової економiки, яка ґрунтується на Iнтер-
нетi, Томас Малоун i Роберт Лобейкер зi школи менеджменту MIT’s Sloan
School of Management пишуть:
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„Новою фундаментальною одиницею бiзнесу слiд вважати не корпо-
рацiю, а окрему людину” – „про-сумера”.

Програма дiяльностi „про-сумерiв”, як незалежних власникiв бiзнесу,
партнерiв корпорацiй-виробникiв, базується на тезi: Корпорацiї ХХI сто-
лiття будуть успiшнi, якщо зроблять своїми першочерговими цiнностями
мрiї i цiлi тих, хто працює в них i з ними. Так дiють системи EE-commercy
Quixtar.com (США, Канада), Amway.ua (Україна, Схiдна Європа).
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