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Sazetak

Lanac opskrbe moze se prikazati kao mreza organizacija koja ukljucuje sudionike na razli¢itim
razinama. Sudionici u lancu opskrbe svojim poslovanjem i logistickim aktivnostima utjeCu na
efikasnost cjelokupnog lanca opskrbe. Za ucinkovito postizanje poslovne izvrsnosti vazno je
odabrati u¢inkovitu strategiju odnosno sustav koja ¢e obuhvatiti sve funkcijske razine organizacije.

Maloprodaja u lancu opskrbe prikazat ¢e se kao zadnja karika u lancu te njezino upravljanje i
kreiranje ponudacke i potrazne strane lanca opskrbe odnosno kojim ¢e se kanalima nabavljati roba.
Izbor odgovarajuceg kanala distribucije znatno se smanjuju troSkovi distribucije, a u konacnici
ukupni troskovi neke organizacije.

Skladistenje 1 upravljanjem skladiStenja robe je dio poslovne logistike 1 zeli se posti¢i
optimizacija troSkova skladiStenja 1 kretanje proizvoda sve do krajnjeg kupca. Vrlo je vazno
kvalitetno upravljati zalihama 1 upravljati troSkovima na pozitivan utjecaj financijske strane
poduzeca te ukupnog rezultata.

U ovom diplomskom radu obradeni su sudionici lanca opskrbe i problemi koji se stvaraju kroz
stvaranja proizvoda do krajnjeg kupca. NajviSe su prikazani prodaja odnosno maloprodaja i
skladiStenje u lancu opskrbe.

U tu svrhu provedeno je ispitivanje o kvaliteti skladisnih kapaciteta odnosno drzanju,
distribuiranju i1 prodaji proizvoda u manjem trgovackom lancu u cilju rjeSavanja problema
kapaciteta skladista 1 smanjivanje troSkova i nepotrebnih ulaganja. Na kraju rada biti ¢e izveden

zakljucak 1 ponudeno rjeSenje i prijedlozi promjena za poboljsanje.

Kljuéne rije¢i: lanac opskrbe , upravljanje lancem opskrbe, maloprodaja, skladistenje,

strategija, sudionici



Abstract

Supply chain can be represented as an organization network that envolves participants on
diferent levels. Participants in supply chain with their business activity and logistic activity have
effect on the efficiency of the supply chain. To accomplish business excellence it is importnat to
choose effective strategy along with the system that will involve all functional levels of the
organization.

Retail sale in supply chain will be represented as the last link in supply chain, with it's

management and creation of channels for supply and demand.
By choosing the link of distribution adequately, there is a possibility to significantly decrease costs
of distribution, and in the end, total costs of some organisation. Warehousing and managing of
goods is a part of the business logistic and the goal is optimisation of the storage costs with
movement of the product to the final customer. Quality management of the stock and costs is very
important for positive impact on the finance and final performance in company.

In this graduate thesis there are elaborated participants of the supply chain, and problems that
appear in cretaion of the product to the final customer. Sales and retail of supply chain are mostly
represented here.

For that purpose, a survey was conducted, analysing the quality of the warehouse capacity in
means of storage, distribution and sales in smaller retail, to solve the problem of the warehouse
capacity and to decrease costs with unnecessary investment. In the end, there will be epilogue and

an solution will be offered along with proposals for change and improvement.

Key words: supply chain, supply chain management, retail sale, warehousing, startegy,

participants
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Popis KkoriStenih kratica

LO Lanac opskrbe

ULO Upravljanje lancem opskrbe

SCM Supply chain management - upravljanje lancem opskrbe

CSCMP Council of Supply Chain Management Professionals - savjet profesionalaca za

upravljanjem lancem opskrbe

JIT Just in time — na vrijeme

EOQ Economic Order Quality — odabir dobavljaca

RFID Radio-Frequency Identification — opti¢ki kod

OEM Orginal Equipment Manufacturer — proizvodac finalnog proizvoda
WOW Warehouse on Wheels — skladiste na kotacima
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1. Uvod

Svaka kvalitetna organizacija za postizanje poslovnog uspjeha klju¢no je da uspostavi sustav
koji ¢e uspjesno djelovati na svim funkcijskim razinama organizacije. Upravljanjem lancem
opskrbe kroz njihove sudionike i subjekte koji su umrezeni u sustav potrebno je posti¢i dobru
organizaciju kroz cijeli okvir poslovanja. Da bi se postigla konkurentska prednost na razini svih
sudionika unutar lanca opskrbe zeli se ucinkovito i djelotvorno upravljati lancem opskrbe.
Planiranjem i kvalitetnim upravljanjem te udovoljavanjem zahtjeva partnera i krajnjih kupaca
proizvoda predstavlja izazov optimalnih odnosa uloZenog i dobivenog odnosno najvaznijeg
stvaranja krajnjeg rezultata i dodane vrijednosti te zadovoljstvo krajnjeg kupca. Moguénost
smanjenja politickog utjecaja, kvalitetno ubrzavanje informacijskog toka 1 materijala kroz
naprednu tehnologiju stvara se ve¢a konkurentnost na globalnom trzistu. Potrebe i novi trendovi u
danasnje vrijeme postavljaju uvjete poslovanja u poduzecima te potreba efikasnog 1 optimiziranog

lanca opskrbe je nezaobilazan.

1.1. Problem i predmet istrazivanja

Odabir optimalne strategije poslovanja i upravljanja u skladiSnim prostorima odnosno
rjeSavanje kapaciteta skladiSnih zahtjeva kroz kvalitetno upravljanje zaliha robe smanjuju se
troskovi i vrijeme skladiStenja te kretanje proizvoda do krajnjeg korisnika.. Maloprodaja odnosno
kvalitetna ponuda i prodaja kroz odgovarajuc¢i kanal distribucije ubrzavaju cjelokupne procese u
lancu opskrbe odabranog poduzeca.

Obzirom na navedeno, u ovom radu analizirani su ¢imbenici koji utjeCu na probleme
nedostataka kapaciteta skladiSnih prostora i poslovanje kroz maloprodaju manjeg trgovackog

lanca na regionalnom primjeru.

1.2. Znanstvena hipoteza

Na temelju definiranih problema, u radu su postavljene dvije hipoteze:

1. Kako i koliko na uspjesno poslovanje trgovina utje¢e optimalno upravljanje kapacitetima
skladiSta u maloprodajnom lancu opskrbe?

2. U slucaju potrebe za poveéanjem asortimana robe u skladiStu moze 1i se i

kako prekapacitiranost skladista rijesiti definiranjem novih logistic¢kih procesa?



1.3.Svrha i cilj istrazivanja

Svrha ovog istrazivanja je maksimalno iskoriStavanje postoje¢ih skladisnih kapaciteta
odabranog poduzeca i rjeSavanje njihovih problema sa velikim i Sirokim asortimanom robe koja

zahtjeva razli¢itu vrstu skladistenja i potraznju u maloprodajnim objektima.

1.4. Metode istraZivanja

U izradi diplomskog rada koriSteni su teorijski 1 istrazivacki dio gdje su koriStene sljedece

znanstvene metode:

v' Metoda deskripcije,
Metoda induktivna,
Metoda deduktivna,
Metoda analize,
Metoda sinteze,
Metoda kompilacije,
Metoda anketiranja i intervjuiranja,

Statisticka metoda 1

AN NN Y N N NN

Grafi¢ka metoda.

1.5. Struktura rada

Diplomski rad sa uvodnim sadrzajem ima jo$ pet poglavlja. U uvodnom dijelu razraden je
problem i predmet istrazivanja, postavljena znanstvena radna hipoteza, svrha i cilj rada i
istrazivanja te znanstvene metode koje su koristene prilikom izrade ovog rada.

U drugom poglavlju prikazan je lanac opskrbe kroz kratak pregled povijesnog razvoja,
temeljno, pojmovno, prikazom, upravljanjem, karakteristicnim procesima, kljuénim sudionicima,
strategijama nabave te stvaranju komparativnih prednosti.

Tre¢e poglavlje razraduje maloprodaju/trgovinu kroz kratak pregled povijesnog razvoja i
samog razvoja u gospodarstvu, opisan je pojam i definicija maloprodaje, prikaz i objasnjenje
distributivnih kanala prema vrsti potro$nje te odnosi unutar lanca maloprodajnog lanca opskrbe.

U cetvrtom poglavlju prikazuje se uloga skladista u lancu opskrbe usporedbom skladiSta sa
distributivnim centrima, razlog postojanja skladista, uloga, pojam i zadaci skladiSne sluZbe te vrste

skladista.



U petom poglavlju obuhvaéa istrazivacki dio, koji je podijeljen u pet cjeline. Prva cjelina se
odnosi na istrazivanje o skladiSnim kapacitetima, druga je opis o predmetu istrazivanja i njegovom
stanju maloprodaje, tre¢a cjelina je prikaz analize dobivenih rezultata istrazivanjem i anketiranjem,
Cetvrta je razraden zakljuCak analize dobivenih rezultata posljednja peta cjelina odnosi se na
prijedlog promjena za poboljsanje.

Zakljucak je prikazan u Sestom poglavlju koji se sastoji 0d jasnog prikaza relevantnih spoznaja,

¢injenica i stavova stecenih kroz teorijski i istrazivacki dio rada.



2. Lanac opskrbe

Potrebe 1 novi trendovi danasnjice te smanjenje troSkova u suvremenim gospodarskim
sustavima postavili su uvjete poslovanja u poduzeé¢ima i tvrtkama. U pravcu razvoje tehnologije i
proizvodnje postize se manje. Zbog toga sve veci utjecaj i znacaj ima lanac opskrbe radi svoje
logistike i optimizacije.

Kako je ve¢ definirano, proces zahtjeva pretvorbe materijala i sirovina u gotov proizvod
odnosno rezultat. Lanac vrijednosti moze se prikazati kroz mrezu objekata i niza funkcija u cjelini
Sto prikazuje lanac opskrbe. LO obuhvaca sloZenu mrezu logistickih aktivnosti kojim se proizvod
oblikuje od pocetnog do krajnjeg stanja odnosno distribucije. Najjednostavnije se moze prikazati
upravljanjem nabave sirovina, proizvodnja u finalni proizvod te distribuciju i prodaju do krajnjeg

korisnika odnosno potrosaca.

2.1. Kratak pregled povijesnog razvoja upravljanja logistikom

Logistika se pojavljuje u dubokoj povijesti te se je razvijala paralelno s razvojem civilizacije.
Logistika se moZe prikazati kao dominantno nastala za vojne potrebe 1 pohode za podrsku vojske
na polozajima.

Rast logisti¢kih potreba vojske ovisio je o razvoju (Drljaca, 2018.):

v Organizacije logistike,

v Postupaka,

v" Vodenja i zapovijedanja logistikom,
v" Odgovornosc¢u i

v/ Stvaranju rezultata.

Leon VI. Mudri ili Lav VI (886.-912.), prvi koji formulira definiciju vojne logistike, koja se i
danas proucava te se naziva ,,Leonska“. Antoine — Henri, barun Jomini (1779.-1869.). osniva¢
ruske vojne akademije koji doprinosi ustroju i djelovanju opskrbe vojske kao mjerilu razvoja
borbene sposobnosti vojske.

Logistika oznaCava vrstu transporta, opskrbe polozaj smjestenih vojnih postrojbi te definira
logistiku kao umjetnost upravljanja pravaca materijalnih i robnih dobara od dobavljaca do
korisnika. Tajna logistike moze se prikazati kao vaznost da se korisnik nikada ne izgubi iz vida.
Pobijediti znaci voditi o kljuénim ulogama i uspjesnosti logistike bez koje pobjeda u ,,ratu nije

moguca.



., Vojska marsira na svojim stomacima“ Napoleon
Svrha logistike moze se prikazati kao stalno procesuiranje i usavrsavanje protoka dobara kroz
sustav organizacije.

Slika 1. Dinamika razvoja sustava upravljanja logistikom

2040.

Totalno upravljanje logistikom (TLM)
2000. Logisti¢ki sustav

)
¥
Lanac opskrbe \(\\(
o
o

Poslovnih funkcija

Skladista

1950. Aktivnosti I/

Izvor: Drljaca, 2018.

v

Na slici se vidi da oko 80-ih logistika se moze prikazati kao usluzna djelatnost koja se bavi
tijekom materijalno robnih dobara (transport, skladiStenje), oko 90-ih godina logistika kao
tradicionalni LO koji se odnosi na tijek razlicitih funkcija 1 podrucja organizacije. Oko 2000-te
logistika se bazira na procesima u okviru organizacije u procesu stvaranja vrijednosti. Nakon 2000

logistika kao organizacija prelazi svoje okvire i granice upravljanja.

2.2. Logisticki lanac kao temeljni pojam

Logisticki lanac kao skup i temeljni pojam je niz medusobnih interesa povezanih karika,
odnosno partnerskih odnosa i aktivnosti svih sudionika koji omoguéavaju opravdane procese u

cilju proizvodnje logistickog proizvoda (Zelenika, Pupavac, 2008.).



Slika 2. Logisticki lanac
Materijal

Dobavljaci (—~—> Nabava Proizvodnja Distribucija Kupac

Informacije o zahtjevima
lzvor: Izvor: Petar, Matajci¢, 2018.

Logisti¢ki lanac ima ulogu zadovoljenja potreba kupaca kroz koordinaciju protoka materijala i

informacija do krajnjeg trzista i dobavljaca.

2.3. Prikaz lanca opskrbe (LO)

LO ¢ini protok robnih dobara, usluga i informacija od dobavljata, vezom transporta,
proizvodaca, distributera, maloprodaje do krajnjeg potroSaca odnosno kupca.
LO je kompleksan sustav povezan od dobavljaca, proizvodaca, distributera proizvoda i usluga u
pravim koli¢inama, na pravom mjestu i pravo vrijeme, sa glavnim ciljem da se uravnotezi ponuda
1 potraznja te dobivanja rezultata svih sudionika u procesima (Drljaca, 2017.).

Slika 3. Lanac opskrbe i uloga transporta
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Izvor: Drljaca, 2017.



Na slici se vidi LO koji je prisutan na trzistu djeluju¢i ponudom i potraznjom vezan je
,krvotokom* informacijama koje povezuju sve sudionike u LO. Potrebno je spomenuti da vrlo
vaznu ulogu ima transport koji omogucuje svoje usluznosti za poboljSanje procesa rada sudionika
u lancu opskrbe.

U prijasnjim godinama kada se nije znalo za prednosti menadzmenta LO djelovao je na
tradicionalan nacin tako da nije postojala povratna veza selektivnog prikupljenog nastalog otpada
iskoristenog proizvoda ali zato u dana$nje vrijeme postoji da se otpad (otpad nije smece) reciklira
se u sirovinu koja sluZi za ponovnu sirovinu za proizvodnju robnih dobara te se takav nacin naziva
Suvremeni pristup (zivotni ciklus) u LO. Na slici vidimo vaznost transporta u LO.

LO moZe se prikazati kao objedinjenje mnogobrojnih sudionika sa zajedni¢kim ciljem stvaranja
finalnog proizvoda te viSka vrijednosti u financijskom obliku §to pridonosi generiranju zarade
odnosno dodane vrijednosti (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.).

Slika 4. Sektori industrije i lanca opskrbe

Sektori industrije i lanaca opskrbe

Sirovine  (—» Proizvodnja = Distribucija —»{ Prodaja [~  Kupac
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sumarstvo, gr 3'“ " ili
- : roizvodnju ili N .
poljoprivreda il P ' korisnicku podriku.

razvoj gotovih

naftna industrija _
proizvoda

Izvor: Petar, Matajcié, 2018.
Slika 3. prikazuje sektore industrije kroz LO sa svim potrebnim materijalima odnosno sirovina

koje se transformiraju kroz proizvodnju distribucijom i prodajom do krajnjeg potrosaca.

2.4. Upravljanje lancem opskrbe (ULO)

Svi sudionici u lancu oslanjaju se jedan na drugoga buduc¢i da rade u cilju stvaranja proizvoda
do finalnog proizvoda. Pogreske se moraju Sto vise eliminirati jer utjeCe na ukupni rezultat

poslovanja povezanosti u lancu (Bloomberg, LeMay, Hanna, 2006.).



Lanac se moze prikazati sa svojim povezanima karikama. Njegova ¢vrstoca ovisi o ¢vrstoci

svake karike pa se tako moze rec¢i da nijedan lanac nije ¢vr§¢i od svoje najslabije karike.
Savjet profesionalaca za upravljanjem lancem opskrbe (eng. Council of Supply Chain
Management Professionals — CSCMP) definira lanac opskrbe kao sucelje materijala i informacija
u logistickom procesu koji zapocinje nabavkom osnovne sirovine i zavrsava isporukom gotovog
proizvoda krajnjem korisniku, pri cemu svi dobavljaci, pruzatelji usluga i korisnici cine karike
lanca dobavljaca (Crkvencic¢, Buntak, krpan 2018:9)

SCM u nacelu suvremenog poslovanja stvara dodanu vrijednost i novac zato je vrlo vazno
prikazati potrosaca koji se odlu¢i kupiti proizvod 1 stvoriti ukupno zadovoljstvo uspjeSno
postignutog rezultata svih sudionika u lancu.

Elementi opskrbnog lanca kao rjeSenje stabilnosti 1 odrzivosti tijekom duZeg vremena od
nabave sirovina, dobavljaca, proizvodnje te distribucije 1 prodaje do krajnjeg potrosaca sa
kona¢nim profitom od poslovanja. SCM se ne bavi samo troSkovima nego analizira i1 razvija

proizvode te dodanu ekonomsku vrijednost.

2.5. Razlika odnosa logistike i upravljanja lancem opskrbe (ULO)

Razlika logistike i upravljanja lancem opskrbe (Petar, Mataj¢i¢, 2018.):

v" ULO odnosi se na tokove kroz cijeli lanac sudionika,

v’ Stvoreni problem bilo kojeg sudionika u lancu postaje problem cijelog lanca SCM
(eng. Supply Chain Management) obuhvaca organizaciju logistike ali 1 funkcije
marketinga, razvoja 1 stvaranja novih proizvoda, novcanih tokova, usluge
potroSacima odnosno korisnicima,

v Fokus promatranja tokova materijala i informacija prebacuje se sa jedne organizacije
na cijeli LO kao cjelinu,

v" LO se sagledava kao pojedina¢ni subjekt kao cjelina a ne kao pojedinaéno na
sudionike kao §to su proizvodnja, skladiStenje, prodaja, distribuciji i

v’ Za uspje$nost poslovanja subjekta kljuéno je da svi sudionici funkcioniraju zajedno.



Slika 5. Razlika logistike i upravljanja lancem opskrbe
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Izvor: Prilagodio autor prema Mesari¢, Dujak 2016.
Slika prikazuje razliku odnosa logistike 1 upravljanja lancem opskrbe (ULO) u podrucju
kontrole tokova (prema naprijed i obrnuto), skladiStenje materijalnih dobara, usluga i povezanog
kruga informacija izmedu pocetka i kraja stvaranja vrijednosti rezultata odnosno proizvoda do

krajnjih potrosaca i zadovoljnih zahtjeva.

2.6. Upravljanje lancima opskrbe primjenom 4R metode

Svrha logistike je stalno usavrSavanje protoka dobara i informacija kroz sustav poduzeca
odnosno organizacijskog sustava. Stvara se vaznost logistickog naloga ili zahtijeva a sastoji se u
tome da se stavi na raspolaganje (Petar, Mataji¢ 2018.):

v Prava koli¢ina,
v Pravih objekata (resursi),

v/ Na pravom mjestu (sustav),



v U pravom trenutku,
v U pravoj kvaliteti i
v Uz prave troSkove.
Takvim na¢inom obrade zahtijeva ili naloga u procesu vazno je postic¢i,,4R“ metodu (proizvod,
stanje, vrijeme, mjesto).

Slika 6. Funkcijsko razgranicenje logistickog sustava

LOGISTICKIPODSUSTAVI
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Logisticki troSkovi SUSTAV Logisticki u€inci

Izvor: Mesari¢, Dujak, 2016.
Proces se moze prikazati zahtjevom sa potrebnim resursima, normiranih pravila i zakonima u

cilju stvaranja rezultata kona¢nog proizvoda.

2.7. Karakteristike i procesi u lancu opskrbe (LO)

Osnovno obiljezje procesa LO je ponuda i potraznja odredena vremenskim intervalom sa
informacijama od pocetka planiranja i1 izvrSenja s obzirom na potraznju kupaca. Procesi koji se
javljaju u tom vremenskom slijedu su ,,pull® (eng.guraj) i ,,push*“(eng.potegni) procesi odnosno
strategija planiranja guranja i povlacenja.
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Slika 7. Karakteristicni procesi u lancu opskrbe
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Izvor: https://profitiraj.hr/wp-content/uploads/154.jpg

Slika prikazuje procese u vremenskom periodu 1 tijeka informacija kroz LO 1 §to vecu

realizaciju te udovoljenje zahtjeva kupaca kroz njihovu potraznju na zadovoljstvo svih sudionika

u LO.

Glavni Elementi LO su (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.):

a)
b)

c)

d)

9)
h)

i)

Kupci — odreduju proizvod i uslugu koje Zele,

Predvidanje — koli¢ina 1 vrijeme narudzbi,

Dizajn — veza izmedu kupaca i njihovih Zzelja kroz planiranje proizvodnje i
vremenom stavljanja proizvoda na trziste,

Planiranje kapaciteta — ponuda i potraznja opskrbe,

Procesuiranje — kontrola kvalitete i planiranje rasporeda poslova,

Zalihe — zadovoljenje potraznje paralelno kontrolirano upravljanjem
troSkovima drzanja zaliha ,

Nabava — evaluacija odnosno odabir kriterija dobavljaca ,

Dobavljaci — pracenje kvalitete suradnje 1

Lokacija — odredivanje lokacije.

Karakteristi€ni procesi u LO su nabavni procesi (odabir dobavljaca, eng. Economic Order

Quality — EOQ), skladistenje materijalnih dobara (broj i razmjestaj skladista, opti¢ki kod,

eng.Radio-Frequency Identification — RFID), distribucija, Cross docking, transport, outsourcing u

distribuciji) te analiza i planiranje u okviru LO (izvjeStaji procjene asortimana, prodaje, planovi

prodaje, planiranje proizvodnje i nabave).
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Primjena kvalitetnog ULO neophodno je za optimizaciju razinu troskova sudionika u LO te
stvaranje veceg prihoda koji je moguce ostvariti da svi sudionici sudjeluju. Karakteristicni procesi
mogu se svrstati u Cetiri vazna procesa (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.):

1.  Logistika nabave,

2.  Skladistenje,

3. Upravljanje zalihama,
4. Doradarobe i
5

Transport.

2.7.1. Logistika nabave

Nabavom traZzenih sirovina, materijala odnosno traZene robe u odgovaraju¢im koli¢inama 1
kvaliteti, koju proizvodnja treba za ostvarivanje ciljeva uz maksimalnu optimizaciju (skladistenje,
transport, manipulacija robnih dobara itd.) bavi se logistika nabave. Logistika nabave koordinira i
prati stanje robe na trziStu u sudjeluje u procesima same nabave do proizvodnje odnosno prodaje.
Glavni cilj je opskrba kompanije pravim materijalima na pravom mjestu u pravo vrijeme sa Sto
vecom ekonomi¢noS¢u. Potrebno je raditi analizu troSkova 1 koristi (eng.Cost Benefit).
Organizacija u suvremenim uvjetima poslovanja mora ostati konkurentna na na¢in da kontinuirano
prati naloge, narudzbe do same isporuke 1 utjece na skrac¢ivanje vremena procesa distribucije a to
mora biti popraceno odgovaraju¢im informacijskim sustavima pracenja aktivnosti (Crkvencic,

Buntak, Krpan, 2018.).

2.7.2. Skladistenje

»locka ili ¢vor u logistickoj mreZi u kojoj se roba privremeno zadrZzava naziva se skladiSte*
(Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018:26).

Skladistenje robe je jedan od procesa ¢uvanja, manipulacije i distributivnom, proizvodnom i
prodajnom procesu. Tijekom skladistenja mogu se pojaviti razni oblici $teta. Uzroci gubitaka
mogu biti izazvani vrstom, kvalitetom te sastavom robe u skladistu, klimatskim uvjetima i drugim
utjecajima ako $to je ljudski faktor zbog nesavjesnog odnosa prema skladiStenoj robi i nesavjesnog
skladiSnog poslovanja. Eliminacijom takve vrste upravljanja moZemo smanjiti Stetu i gubitke.

Skladiste je centar logistike te je vrlo vazno voditi raCuna o zalihama zbog optimizacije

proizvodnje i zadovoljstva opskrbe kupaca (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.).
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2.7.3. Upravljanje zalihama

Sustav drzanja zaliha moze se nazvati i prikazati kao menadzment zaliha , odnosno sustav
upravljanja zaliha. Upravljanje zalihama moze se re¢i da je jedan od najbitnijih logistickih
aktivnosti. Mnoge kompanije se susre¢u sa problemima zaliha te se moraju baviti optimizacijom
upravljanja zalihama zbog nepredvidivosti potraznje, duzeg vremena isporucivanja robe,
nefleksibilni proces nabave, velik broj artikla odnosno asortimana odnosno kratko vrijeme
potraznje za robu na zalihama. Najvazniji 1 najbitniji cilj logistickog sustava je smanjivanje
troSkova cijelog sustava. Ako se razmatra distribucijski sustav u kojem skladiste ima funkciju
opsluzivanja niza korisnika, tada su zalihe u cijelom LO te ih je potrebno kontrolirati. Koncept
udruzivanja rizika (eng.risk pooling) moze se posti¢i smanjenje zaliha bez smanjenja
raspoloZivosti robe. U¢inkovitost upravljanja zaliha optimalnim planiranjem potrebnih koli¢ina
zaliha pomocu raCunalne tehnologije, metode prognoziranja te analize i planiranja ponude i
potraznje na trzistu. Potrebno je uzeti u obzir edukaciju zaposlenika o vaznosti 1 potrebi drzanja 1
stvaranja optimalnih koli¢ina zaliha, informiranost o polozaju transportnih sredstava, roba 1 ljudi
kroz logisticki sustav vodec¢i brigu o troskovima (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.).

Sustave planiranja i1 kontrole zaliha dijele se na tri klju¢na procesa (Crkvenci¢, Buntak, Krpan,
2018.):

a) Tradicionalni sustav,
b) Planiranje i kontrola zaliha ovisno o potraznji trzista i
c) Proizvodnja bez zaliha — JIT.

Tradicionalni sustav planiranja moze se prikazati kada na odredenoj razini stanja zaliha vrsi
punjenje zaliha a to znaci da se narucivanje zaliha moze vrsiti periodi¢no , odnosno kad zalihe
padaju potrosnjom unaprijed se definira razina nabave odredene fiksne koli¢ine. Popunjavanja se
moze vrsiti u tocno odredenom vremenskom intervalu, narudzbom koli¢ine koja nedostaje i to do
odredene grani¢ne vrijednosti.

Kada nam je poznat plan proizvodnje odnosno prodaje mogu se definirati i troSkovi materijala
sirovine za neki od proizvoda.

Organizacija moZe planirati bez zaliha, odnosno provesti nacelo JIT kad je LO ucinkovit dobro
povezan komunikacijom, partnerskim odnosima neophodno je da pretpostavka poslovanja vazna

za sve sudionike u LO.
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2.7.4. Dorada robe

Jedna od temeljnih uloga skladiStenja u distribucijskim centrima. Najjednostavniji oblik je
pakiranje i prepakiranje odnosno umotavanje robe u odgovaraju¢u ambalazu radi zastite od

razli¢itih vanjskih utjecaja. Logisticki cilj je da roba do krajnjeg kupca dode u ispravnom stanju.

2.7.5. Transport

Transport je jedan od najbitnijih elemenata logistickog sustava. To je djelatnost koja pomocu
prometne suprastrukture 1 infrastrukture omogucava prometnu uslugu. Prijevoz roba, ljudi,
energije od tocke a do tocke b transport se mora baviti rjeSenjima za savladavanje prostornog i
vremenskog utjecaja te udaljenosti. Transport najces¢e obuhvaca prijevoz robnih dobara i1 razli¢itih
materijala te sa prekrcajem, utovarom, istovarom, sortiranjem. Dijelimo ga na unutarnji i vanjski.
Potrebe trebaju biti zadovoljene u $to kraéem vremenskom intervalu, paze¢i na nepotrebne
troSkove a najvaznije da su potrebe zahtjeva krajnjeg korisnika odnosno kupaca. Unutarnji
transport bavi se dovozom sirovina, gotovih i polugotovih proizvoda te je prijevoz primarna
djelatnost (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.).

2.7.6. Vrijeme isporuke robe

Vrijeme od primitka narudzbe pa sve do isporuke robe moze se prikazati kao kriticno vrijeme.
U danasnje vrijeme odnosno trendovima isporuke kratko vrijeme JIT jedan su od klju¢nih nac¢ina
za stvaranje komparativnih prednosti (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.).

Glavne komponente ciklusa naruc¢ivanja su (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.):
Informacija 1 komunikacija narudzbe,
Zaprimanje narudzbe,
Proces komisioniranja odnosno skupljanje robe sa narudzbe,

Transport i prijevoz i

ok~ 0D oPE

Isporuka robe.
Svaka od navedenih komponenti trazi odredeno vrijeme te je vrlo vazno uzeti u obzir valjanost

procesa za ukupno vrijeme isporuke i ispunjenje svake aktivnosti.
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2.8. Klju¢ni dionici u LO sa karakteristiénim fazama, ciklusima i tokovima

Za LO i njegovo funkcioniranje odnosno stvaranje usluge koja stvara dodanu vrijednost LO
treba razumjeti kao sustav koji omoguéava potrebe zadovoljenja kupaca (potrosaca). Sustav OL u
okviru djelovanja ukljucuje niz subjekata, kao Sto su kupci, dobavljaci sirovina i repromaterijala,
proizvodaci finalnog proizvoda, distributeri (veletrgovci), maloprodajni trgovcei, logisticki
operateri i prijevoznici. Ta sinergija djelovanja obuhvaca odvijanje tokova robe, informacija,
financijskih tokova izmedu i unutar pojedinih faza LO (Horvat, 2017.).

Slika 8. Funkcionalni ciklusi lanca opskrbe

FAZA POTROSNJE
POTROSNJE
CIKLUS PRODAJE
Prodajno mjesto
FAZA DISTRIBUCIJE
CIKLUS ZALIHA DISTRIBUCIJE
Distributer
‘ % CIKLUS PROIZVODA
Proizvodat
FAZA PROIZVODNJE
PROIZVODNJE
CIKLUS MATERIJALA
Dobavija¢
FAZA NABAVE

Izvor: Smolkovic, 2017.
LO moze se prikazati ovisno o tehnoloskim procesima proizvodnje i prodaje, razliku u vrsti
proizvoda odnosno usluge, u svakom LO ne moraju nuzno sudjelovati svi subjekti, ve¢ se visSe faza

LO moze u cijelosti ili djelomi¢no nalaziti kod istog subjekta.
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Faze i nositelji funkcija po pojedinim fazama strukturirano je na (Crkvenci¢, Buntak, Krpan,

2018.):
1.
2.
3.

Faza nabave — ukljucuje dobavljace sirovina, komponenata i repromaterijala,

Faza proizvodnje - proizvodaci finalnih proizvoda,

Faza distribucije — veleprodaja, maloprodaja, logisticki operateri, prijevoznici te drugi
subjekti koji zajednicki ¢ine distribucijsku mrezu,

Faza potro$nje — kupac (potrosac) odnosno korisnik usluge i

Faza povrata — kupci, korisnici usluga, veleprodajni i maloprodajni trgovci, logisticki

operateri.

Funkcionalni ciklusi opskrbnog lanca (Horvat, 2017.):

1.

Ciklus prodaje — veza izmedu faze potrosnje i distribucije (prodajno mjesto — kupac),
ciklus zavrSava kada kupac odabere 1 preuzme predmet odabira robe,

Ciklus zaliha — odvija se unutar faze distribucije (prodajno mjesto — distributer). Kada
zaliha odredenog proizvoda dode do minimuma zalihe u cilju zadovoljenja buduce
potraznje, prodajno mjesto narucuje preko distributera Zeljenu narudzbu za ispunjenje i
nadopunu zaliha na prodajnom mijestu,

Ciklus proizvoda — predstavlja vezu izmedu faze distribucije i proizvodnje (distributer —
proizvodac). Prikazuje se u generiranju tokova roba, informacija i financijskih sredstava.
Distributer odnosno prodajno mjesto preko prodajnog predstavnika ili sam proizvodac u
ocekivanju narudzbe zbog smanjene zalihe trazi nadopunjavanje narudzbom u cilju
zadovoljenja potreba i

Ciklus materijala — nalazi se izmedu faze proizvodnje i faze nabave ( proizvodac —
dobavlja¢), opskrba proizvodnih pogona neophodnim repromaterijalom i sirovinama.
Ciklus materijala zapocinje kada proizvodnja zatrazi narudzbu prema dobavljacu padom
zalihe gotove robe ispod odredenog minimuma a zavrSava kada proizvoda¢ zaprimi

naruc¢enu koli¢inu robe.

16



Slika 9. Temeljna struktura lanca opskrbe

| ®
kto-"5 - - 258
Temeljna strukturalanca opskrbe

Dobavljaé Daobavljaé Dobavlja¢ ~ Poizvodaé finalnog  Trgovac Trgovac Krajnji
sirovina dijelova komponenti proizvoda na veliko na malo kupac

Izvor: Petar, Matajci¢, 2018.

U danasnje vrijeme LO moze se sagledavati kao cjelokupni sustav neovisnih organizacija koje

su medusobno povezana preko finalnog proizvoda i zajednickih usluga ili odvojenih koji stvaraju

dodanu vrijednost proizvoda na zadovoljenje krajnjeg kupca (potrosaca).

Slika 10. Sustav opskrbnog lanca

E i = Potrosaéi,
‘.Trogkovi Regionalna I;l(:|'(a?jllg?a potraznja
proizvodnje ili Sskladista
kupovine

Nabava T

& :
=] Troskovi
T L zaliha i I
skladisStenja
Izvori: luke, Transportni | Transportni
dobavljaci, troSkovi TroEkovi troSkovi
= postrojenja zaliha i

skiadisStenja

Izvor: Horvat, 2017.
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Slika prikazuje troSkove kod stvaranja proizvoda i cilj LO da poveca ukupnu stvorenu
vrijednost finalnog proizvoda. Financijski tok je vrlo vazan faktor jer kupac kupnjom proizvoda
stvara prihod LO. Ostali financijski tokovi predstavljaju razmjenu izmedu sredstava ostalih
subjekata u lancu. Resursi utrosSeni u ciklus proizvodnje i distribucije predstavlja troSak LO.
Uspjesnost OL u komercijalnom smislu predstavlja profitabilnost, odnosno razlika izmedu prihoda
dobivenih od prodaje i stvorenih ukupnih troskova u LO (Smolkovi¢, 2017.).

Slika 11: Tokovi u lancu opskrbe

—~ '
Informacijski | Kapacitet, dostupnost, dostava
Materijalni [ Sirovine, poluproizvodi, gotovi proizvodi
Financijski | Ratuni, uvjeti placanja, naknade
I ] Cvor/razina i-1 Cvorirazina i Cvor/razina f+71
|
2 ig
Informacijski Narudzbe, prognoze, frekvencije nadopunjavanja, prodaja |
u
, Materijalni Povrati, reciklaZa, popravci, otpad | =

Financijski Platanja

P

Izvor: Petar, Matajcié, 2018.

LO moze se prikazati i usporediti sa ljudskom tijelom koje ima organe od kojih svaki ima
funkciju obavljanja §to se moze usporediti sa sudionicima LO. Svakako da bi organi u ljudskom
tijelu medusobno funkcionirali povezani su krvotokom putevima Zila i ziveima. Usporedba moze
biti ista kao i sa sudionicima LO koji su povezani sa funkcionalnim tokovima a to su (Smolkovic,
2017.):

1. Tok materijala,

2. Informacijski tok,

3. Financijski tok i

4. Komercijalni tok.
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1. Tok materijala — svaki proizvodni LO ima odnosno posjeduje materijalni tok od samog
pocetka nabave (sirovine, poluproizvodi, gotovi proizvodi, povrati, reciklaza, popravci,
otpad) do gotovog finalnog proizvoda na kraju LO. Primjer kod izrade namjestaja na
pocetku sustava ima posjecena stabla drveta i na kraju gotov izraden namjestaj spreman za
upotrebu i ponudu za krajnjeg korisnika. Kontinuirani proces protoka drvenog materijala
u proizvodnom LO te zavrSava procesom izradeno gotovog proizvoda povezuje Citav
sustav i jasno odreduje njegove granice,

2. Informacijski tok — isto kao i kod materijalnog toka svaki LO ima tok informacija. Kroz
LO moZe se prikazati da postoje viSestruki informacijski tokovi kao na primjer
informacijski tok potraznje, informacijski tok proizvodnje i planiranja (kapacitet,
dostupnost, dostava, narudzbe, prognoze, frekvencije nadopune, prodaja). Razlika toka
materijala je da informacijski tok moze bit nizvodno (dobavlja¢ — proizvodac) te uzvodno
(potroSa¢ — dobavljac) u sustavu,

3. Financijski tok — Isto tako svaki LO ima financijski tok odnosno novéani tok (racuni,
uvjeti placanja, naknade, pla¢anje) Sto u prenesenom znacenju znaci da je to zila kucavica
svakog LO. Bez njega bi LO teSko funkcionirao i ne bi bio odrziv odnosno postojan. Tu
dolazi do vrlo velike vaznosti potrosaca jer je on jedini izvor prihoda. Zeljenu dobit i
zadovoljenje zahtjeva kupaca kroz LO rezultira vecu raspodjelu i nagradivanje putem
krajnjeg rezultata za sve sudionike u cijelom sustavu i

4. Komercijalni tok — Prisutnost komercijalnog toka javlja se u LO u kojima ima vise tvrtki.
Materijalni tok unutar LO svih tvrtki u sustavu mijenja vlasnika od jednog subjekta do

drugog (dobavlja¢ — kupac).

2.8.1. Dobavljaci

Da ponovimo dobavljaci su neizostavan subjekt u LO za potrebe proizvodnje proizvoda kljucni
su za nabavu potrebnih sirovina, repromaterijala. U podrucju LO moZe se prikazati vise dobavljaca
za potrebe proizvodnje prikazani kroz hijerarhijske razine odnosno razrede. Hijerarhijske razine
aktera u LO definirane su engleskim pojmom , tier” koji na hrvatskom znaci rang odnosno razred.
U tom smislu odnosno kontekstu dobavljaci su prikazani i definirani kao dobavljaci prve razine

(eng. First- tier supplier), druge razine i tako dalje do kraja LO. (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.).
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Slika 12. Struktura lanca opskrbe izmedu dobavljaca i kupca na primjeru u automobilskoj

industriji
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Izvor: Petar, Matajci¢, 2018.

Dobavlja¢i prve razine su izravno povezane u svrhu poslovanja za dobivanje finalnog
proizvoda i to se moze dobro prikazati na primjeru automobilske industrije isporukama JIT —nacela
uzimajuci u obzir redoslijed proizvodnje finalnog proizvoda. Dobavljac¢i druge razine baziraju se
na koncentraciju proizvodnje i isporuke pojedinih komponenti koje se mogu kasnije ugraditi u
odredeni modul. Vrlo je vazna praksa 1 tehnologija koja ovisi o proizvodnji koli¢ina proizvoda
kroz optimizaciju resursa i kapaciteta. Dobavljac¢i druge razine opskrbljuju dobavljaca prve razine
odnosno ne opskrbljuju izravno finalni proizvod te imaju neSto vremena za narudzbu sirovina.
Dobavljaci trece razine brinu o proizvodnji velikih koli€ina proizvoda odnosno potrebnih dijelova
te nisu ovisni o jednom dobavljacu (eng. single sourcing) nego si mogu razdijeliti na vise
dobavljaca (eng. multiple sourcing). Raspodjela narudzba na viSe dobavljaca smanjuje rizik
smanjenih zaliha koje mogu nastati zbog nepravovremenih isporuka materijala.

Prema navedenoj podjeli na razine dobavljaca stvara se transparentnost organizacije u strukturi
LO koja u slu¢aju rizika u poslovanju nekog dobavljata omogucéuje brzu aktivnost odnosno
reakciju stvorene slabe karike, moguce je zamijeniti rizicnog dobavljaca te dodati prednost u
stvaranju to¢nosti i pravovremenosti isporuke potrebnih materijala. Takvim nac¢inom poslovanja
smanjuje se dubina proizvodnih operacija odnosno defekata te smanjivanje vremena procesa utjece
na ukupnu dodanu vrijednost finalnog proizvoda te posljedica toga je moguénost porasta ulaganja

u istrazivanje i razvoj proizvoda.
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Ovisnost proizvodaca sa dobavljatima najviSe je izraZena u zavrSnom procesu sklapanja i
montaze automobila. U fazi nastanka proizvoda odnosno razvoja i nastanka dizajna, moze se
prikazati 75% buducih troskova proizvodnje. Tu se pojavljuje modularna proizvodnja koju je
osmislio koncern volkswagen. Javljaju se dobavlja¢i gotov sustava odnosno modula (npr. prednji
dio vozila, sjedala i sl.). Potrosa¢ ve¢ kod narudzbe bira svoj dizajn a LO proizvodnje zapocCinje
usku medusobnu suradnju za izradu naruc¢enog proizvoda Sto stvara predvidanja i prognoze

serijske proizvodnje.

2.8.2. Proizvodaci

Pruzatelji usluga proizvodnje kao dio LO u slucaju kada je neka organizacija odabrana za
stvaranje 1 proizvodnju odredenog proizvoda nekoj drugoj organizaciji odnosno dodijeljen dio
odredenog procesa za realizaciju istog (moZe biti proizvodnih ili usluznih), dakle tada se to naziva
poslovanje sa vanjskim suradnikom (eng. outsourcing). Takva se organizacija prikazuje kao
pruzateljem usluga.

U organizacijama kod kojih se proizvodni procesi pokazu da vise ne predstavljaju konkurentnu
prednost mati¢na organizacija primorana je angazirati eksternu organizaciju nego upoSljavati
vlastite resurse za odvijanje planova aktivnosti i stvaranja troskova. Ponudom koja je dostupna na
trziStu za provedbu u cilju stvaranja ekonomi¢nosti i ukupnih prihoda odabire se vanjski suradnik

za provedbu realizacije proizvodnje.

2.8.3. Posrednici i trgovci

Ova vrsta partnera u odnosno subjekta koji je dio LO i nalazi se na eksternoj (eng.outbound)
strani LO i oni su ti koji su odgovorni za obavljanje i odvijanje zadataka aktivnosti prodajnih
procesa. Posrednici imaju funkciju da sa §to veCom koli¢inom zalihe robe opskrbljuju trgovce o
oni krajnjeg potrosaca odnosno kupca. Takve tvrtke su relevantne korisne i profitabilne za tvrtke
koje imaju slu¢aj da finalni proizvod nije dovoljno zastupljen na nekom trZiStu a analizom i
prognozama za to ima potencijala. Trgovci koji su dobro umreZeni na nekom geografskom
podrudju te imaju moguénost sa izravnim kontaktom sa kupcem te mogu zadovoljiti potrebe i

zahtjeve.
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2.8.4. Potrosaci

Krajnji kupci imaju moguénost kupovine finalnog proizvoda putem prodaje direktne ili putem
indirektne prodaje. Direktna prodaja $to i sama rije¢ govori roba se direktno isporucuje krajnjem
kupcu a ukoliko izmedu proizvodaca i krajnjeg kupca postoje distributeri i posrednici radi se o
neizravnoj prodaji odnosno indirektnoj prodaji. Kod neizravne prodaje postoji rizik da LO
postepeno gubi informacije sa trziStem pa se moze dogoditi da oslabi procjena potreba moguce
prodaje pa to daje sliku o ovisnosti distributera te manjak kontrole proizvodaca odnosno LO.

Za potrebe zadovoljenja zahtjeva kupaca potrebno je provodenje analiza sa ciljem vrednovanja
vrijednosti kupca 1 ve¢ navedenog zadovoljenja. To se moze posti¢i pomocu vodenja troskova
zaliha 1 transporta s ciljem izvrSenja zahtjeva potreba kupaca provodec¢i analizu profitabilnosti
kupaca odnosno LO. Poznata analiza. Paretovo pravilo otkriva da 20% kupaca generira vise od
80% profita te shodno toj analizi postoje mjere koje se mogu koristiti a one su da strateSkim
vodenjem prvo osiguramo najprofitabilnije proizvode s najviSim profitnim i marzama a segmente
minimalnog profita optimiziramo po potreba ali vodimo racuna da postanu i ono profitabilniji

koliko je moguce.

2.9. Strategije nabave u lancu opskrbe

Nabava u LO zauzima svoje mjesto izmedu proizvodaca i dobavljaca, ta veza je pod
mnogobrojnim utjecajima faktora optimizacije i1 racionalizacije u cilju uspjeSnog provodenja
strategija poslovanja u nekom sustavu.

Slika 13: Strategije nabave uzduz piramide nabave

Strategija nabave

Partnerstwvo
- Modular sourcing
- Single sourcing
- Local sourcing

Dobawvljagi modula
ifili sistema

Kwvaliteta, troikovwvi, cijena

- Dual sourcing
- Local sourcing

Dobawvljagdi koponeneta

Trotkowi (cijena)
- Multiple sourcing

Dobawvljaéi sirovina, poluproizvoda - Global surcing

Izvor: Izradio autor prema Crkvencié¢, Buntak, Krpan, 2018.
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Da bi proizvoda¢ kvalitetno obavljao procese nabave potrebno se voditi Strategijama,
partnerstvom, kvalitetom, troskovima i cijenom. Klju¢ne strategije nabave mozemo svrstati i
prikazati na (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.):

1. Nabava od jednog dobavljaca (eng. single sourcing),

. Nabava od vise dobavljaca (eng. dual sourcing),

. Nabava od viSe dobavljaca (eng. multiple sourcing),

2
3
4. Nabava na globalnoj razini (eng. global sourcing),
5. Nabava na lokalnoj razini (eng. local sourcing),

6. Modularna nabava (eng. modular sourcing) i

7

. Just in Time i Just in Sequence nabava.

2.9.1. Nabava od jednog dobavljaca

Nabava od jednog dobavljaca (eng. single sourcing) prikazuje se nabava materijalnih dobara od
samo jednog dobavlja¢a. Odredenom partnerskom strategijom Win — Win odnosno zajedni¢kog
cilja izmedu dobavljaca i kupca je ostvarivanje konkurentske prednosti. Karakteristi¢an je Sto veci
partnerski odnos i povjerenje buduc¢i da u ovakvom slucaju tvrtka ovisi o dobavlja¢u. Klju¢ni
pokazatelji za poslovanje ovakve strategije nabave su visoka razina sposobnosti isporuke, kvalitete
1 fleksibilnosti. MozZe se prikazati 1 jako bitno da se dobavlja¢ u procese ukljucuje Sto ranije,
odnosno u fazi razvoja proizvoda te moguénost ugovornog definiranog obveza dviju strana za
cjelokupni vijek zivotnog ciklusa proizvoda. Te se stvara vaznost odabira kriterija dobavljaca
odnosno da se provede detaljna provjera sposobnosti stalnog pobolj$anja procesa i kvalitetne
razine usluga na obostrano zadovoljstvo. Ako imamo slucaj da dobavljac svoj proizvod proizvodi
samo za jednog kupca, postoji rizik kod promjene dobavljaca jer on poznaje i ima know-how
tehnologija za proizvod koji je u procesu. Single sourcing je primjerena strategija za proizvode
koji su dugotrajniji, javlja se naj¢eS¢e kod zrakoplovnoj i automobilskoj industriji, gdje motore,
sustave sjedala itd. proizvodi po jedan dobavlja¢ u tom kontekstu single sourcing je strateski znacaj
za takvu organizaciju. Takva organizacija nabavlja kontinuirano te u ve¢im koli¢inama najcesce
po shemi JIT ili JIS. Postoji i pojam Singular Sourcing Sto predstavlja da jedan dobavlja¢ moze
naruciti i nabaviti materijal i od nekog drugog dobavljaca.

Prednosti Single Sourcinga su uska suradnja dionika, niZe cijene ve¢eg obujma nabave, niZi
troSkovi nabave 1 provedbe transakcija, manje dobavljaca i1 kontakata, umanjena logisti¢ka

kompletnost i bolja kontrola.
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Nedostaci su uza grla u sluc¢aju otkazivanje ugovora sa dobavljacem, kratkoro¢ne promjene
duze traju i povecavaju se troSkovi, ovisnost o dobavlja¢u (kvaliteta i cijena), umanjena

fleksibilnost poslovanja.

2.9.2. Nabava od dva dobavljaca

Kod takve vrste nabave proizvod se nabavlja od dva dobavljaca koji su u medusobno
konkurentnom polozaju. Dobavlja¢ koji daje 1 ponudi bolje uvjete za poslovanje u pravilu izabire
se za vecu koli¢inu nabave u odnosu na drugog dobavljaca.

Dual sourcing strategija odabire se u slu¢aju kada strateske sirovine odnosno artikli u procesima
proizvodnje mogu stvoriti uska grla pa tako je strategija prikladna ako nestane zalihe da drugi
dobavlja¢ moze biti kao osigura¢ opskrbe materijala da se ne stvore gubici.

Prednosti su uska suradnja dionika kao i kod simple sourcinga, moguénost nizih cijena zbog
veceg obujma nabave (70:30), poboljSana 1 sigurnija opskrbe, nizi troSkovi nabave i1 provedbe
transakcija, manji broj dobavljac¢a i kontakata i manja logisticka kompletnost.

Nedostaci su dijeljenje informacija know-how organizacije, djelomi¢na ovisnost o
dobavljacima (kvaliteta i cijena), srednja razina fleksibilnosti, manji broj dobavljaca i kontakata i

manja logisticka kompletnost

2.9.3. Nabava od viSe dobavljaca

Sli¢no kao i kod dual sourcinga strategija koja obuhvaca jednog kupca i1 viSe dobavljaca
odredenog materijala, sirovine. NajéeSc¢e se koristila u automobilskoj industriji kod koje su se
postivala dva klju¢na pravila. Prvo da 1/3 obujma potrebnog proizvoda je bila granica do koje je
neki proizvod mogao biti nabavljen od jednog dobavljata. Drugo da za opskrbu potrebnih
materijala granica dozvoljenog kapaciteta je bilo 50 % od pojedinog dobavljaca.

Multiple sourcing koristan je mehanizam i argument te razlog lake i brze promjene dobavljaca
pri pregovorima s dobavlja¢ima. VaZna je i pretpostavka navedenog da organizacija u svom
portfelju raspolaze s dovoljno zamjenskih odnosno alternativnih dobavljaca.

Prednosti su minimizirano st rizika zastoja proizvodnje, povefana razina konkurentnosti
izmedu dobavljaca.

Nedostaci su povecani troskovi provedbe transakcija i narudzbi, nizi rabati zbog manjeg obujma

narudzbe.
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2.9.4. Nabava na globalnoj razini

Po samom nazivu strategija nabave na globalnoj razini bazira se i odnosi na nabavu potrebnih
materijala iz globalnih izvora. Kroz takvo stanje internacionalizacije nabave ciljano se prosiruju i
njene mogucénosti. Strategija je najprikladnija za nabavu masovnih koli¢ina potreba materijalnih
dobara iz zemalja sa nizim nadnicama. Korisna je ukoliko se pokaze da cjenovna prednost pokaze
veliku razliku identificirane rizike te transportne troskove koje nastaju u navedenom slucaju.

Pojavljuje se pojam domestic sourcing te takva vrsta nabave u kojoj se oznaCava aktivnost
nabave koje su ograni¢ene na odredeno geografsko podruc¢je. Smanjuje se rizik dobave jer ova
strategija veze da odredene industrije 1 klju¢ni dobavljaci se pozicioniraju na stratesko globalnoj
karti za §to bolju globalnu trgovinu 1 poslovanje.

Prednosti su mogucnost odabira najkompetentnijih dobavljaca na globalnoj razini, nove
tehnologije know-how, iskoristavanje prednosti teCajnih razlika, internacionalni kontaktu
poslovanju, raspodjela rizika.

Nedostaci su rizici 1 oscilacije tecaja, carina, birokracija, moguca korupcija, drugi mentalitet,

potrebno poznavanje jezika, moguci sudski troskovi te problemi logistike 1 isporuke.

2.9.5. Nabava na lokalnoj razini

Kod nabave na lokalnoj razini strategijom se roba nabavlja iz neposredne okoline odredene
organizacije, ¢ime se logisticki problemi svode na minimum. Strategija je najpogodnija za
manipulaciju robe velike i visoke vrijednostia porebna da nesmetano dolazi u proizvodne procese.
Zaklju¢no ova strategija ukljuuje nekoliko dobavljata Cime orgsnizacija moZe ostvarivati
fleksibilnost s dobavlja¢ima u njihovim odnosima u poslovanju. Najvaznija karakteristika ove
strategije jest Cinjenica da zbog blizine dobavljaca potrebna roba za proizvodnju moze se
narucivati gotovu u realnom vremenu (sinkronizirano) kad za navedenom te stvorenim manjkom
zaliha nastane potreba za punjenje.

Prednosti su da je dobavlja¢ lociran u neposrednoj blizini organizacije, troSkovi transportnih
usluga su nizi, isti mentalitet, jezik, valuta, fleksibilnost u slu¢aju nastanka promjena, izrazito
visoka kvaliteta.

Nedostaci su izostaju iritirni konflikti u pogledu stvaranja §to vece kvalitete zbog dugogodi$njih

prijateljskih odnosau poslovanju, ¢esto visoke cijene.
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2.9.6. Modularna nabava

U strategiji modularne nabave organizacije se baziraju i koncentriraju na odabir manje
dobavljaca koji nabavljaju kompleksne sustave ve¢ gotovo proizvedene module te proizvodac
(OEM) implementira u finalni proizvod. Karakteristicno za ovu strategiju je da (OEM) izravno
koordinira poslovne odnose isklju¢ivo sa dobavljaéima modula a oni pod procese sa svojim
poddobavljac¢ima. Zakljuéno tu se stvorio suvremena nabava a prije je bio slucaj gdje se
tradicionalno iSlo na jednog dobavljaca. Pretpostavke za kvalitetno poslovanje moze se prikazati
da Modular Sourcing strategije dugotrajan te baziran na povjerenju temelje ulaganja odnosa
organizacije koja se bavi nabavom materijala, OEM-a i dobavlja¢a modula. Moze se i spomenuti
da dobavljatu modula mogu se uz dobavu materijala provjeriti i dodatne aktivnosti npr.
istrazivanje i razvoj, pracenje i kontrola kvalitete proizvoda i nabave materijala za svoje potrebe
poslovanja.

Prednosti su smanjenje broja sucelja, koncentriranost na klju¢ne pokazatelje 1 kompetencije,
neposredna blizina dobavljaca, smanjena logisticka trosSkovna prihodovanost, veca fleksibilnost.

Nedostaci su otezana promjena dobavljaca, Cesto visoke cijene, medusobna ovisnost, veci

napori za usuglasavanje poslovanja.

2.9.7. Just in time i Just in sequence nabava

Na samom pocetku predstavljanja JIT strategija se bazira na ciljevima minimiziranja i
eliminacije proizvoda odnosno zaliha. Sirovine i materijali se naru¢uju sinkronizirano u momentu
kad su potrebni za proizvodnju i proizvodnim procesima. Primjer se moze prikazati kroz slucaj
kada isporucena roba ostaje u prikolicama/kontejnerima odnosno to predstavlja kao manje
mobilno skladiste iz kojih se roba istovaruje prema potrebama za istom tom robom.
Primjenjivanjem ove strategije dolazi do skracivanja transportnih i manipulacijskih tokova,
minimiziraju se zalihe i povecava brzina iskoristenosti skladistene robe. Zaklju¢no JIT predstavlja
ekonomski pojam smisla strategije u kojoj dolazi do smanjenja troSkova proizvodnje, gubi se
potreba za ve¢im troskovima skladiStenja repromaterijala odnosno sirovine se troSe u najkracem
mogucéem roku kroz proizvodne procese. Procesi 1 faze proizvodnog procesa uskladuju se sa

izjednaCavanjem kapaciteta (https://profitiraj.hr, dostupno 24.07.2019.).
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Slika 14: Just in Time nabava

Dobavlja¢ OEM
Proizvodnja
;| B
Pufer izlaznog WOW pufer

skladista
Izvor: Petar, Matajci¢, 2018
WOW — Warehouse on Wheels — skladiste na kota¢ima
Just in Sequence je strategija nabave sinkronizirana s proizvodnjom. Opskrba materijalom
potrebnim koli¢inama u taktovima odnosno sekvencama a da se roba ne preuzima 1 kontrolira prije

ugradnje. Strategija je najpogodnija za isporuku kompleksnih i individualnih dijelova koje kupac

trazi.
Slika 15: Just in Sequence nabava
OEM
Dobavlja¢
Proizvodnja.__ 5
Mn An @ (Oh
Pufer izlaznog Sklapanje
skladista

Izvor: Petar, Matajcié¢, 2018
Tocno odredeni dijelovi moraju biti isporuceni u to¢no zadanom taktu odnosno sekvencama
kako bi u vrijeme ugradnje bili na raspoloZivim zalihama spremni za proizvodnju.
Ukoliko se uspjeSno provedu preduvjeti JIT koncepta tada poduzece moze ocekivati
maksimalne prednosti JIT sustava zbog brzih obrtnih sredstava i brzeg obrtaja kapitala. Poduzeca
mogu koristiti usluge vanjskih savjetnika te na taj nacin do¢i do jo$ veceg intelektualno kapitala

(Kolakovi¢ 2005.).

2.10. Upravljanje lancima opskrbe kroz kreiranje komparativnih prednosti

Trendovi temeljnih promjena u globalnom konkurentnom okruzenju jest ta da cijena sirovina i
repromaterijala u stalnom variranju i porastu. Brojni su razlozi i ¢imbenici na trziSnom okruzenju.

Najces¢i su ulazak novih konkurenata na globalnoj razini sa jeftinijim proizvodima. Dobar primjer
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je kod rasta Kine u proteklom desetlje¢u, koja se prikazuje kao glavni proizvodac proizvoda Siroke
potrosnje(niskobudetne) potrosnje na globalnoj razini. Vrlo vazni moguéi iskoristivi faktori
uklanjanja carinskih i trgovinskih barijera kroz mnogobrojne unije i saveze. Komparativna
prednost, kao nacelo koje je definirao D.Richardo pocetkom 19. stolje¢a, i danas prikazuje
uspjesnost poslovanja na trziStu. Komparativna prednost je kriterij uklju¢ivanja neke zemlje u
medunarodnu razmjenu, prema kojoj se zemlja specijalizira putem proizvodnje i izvozu dobara

koja se moze proizvesti sa nizim troSkovima (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.).

2.10.1. Strategija guranja vs. strategija privlacenja

Procesi koji se nalaze u LO dijele se na one ¢ije izvrSenje inicijalizira ocekivanje, odnosno
predvidanje potraznje odnosno strategije guranja (eng. push processes) i one Cije izvrSenje
inicijalizira reakcija ili aktivnost, odnosno odgovor na potraznju, strategije privlacenja (eng. pull
processes)

Slika 16: Push/Pull procesi

Ciklusi nabave, proizvodnje Ciklus narudibe kupca
I nadopunjavan)a

GURNI (PUSH) PROCESI POVUCI fPUL.L} PROCESI
Dolazak
narudibe
kupca

Izvor: Petar, Matajci¢, 2018.
Procesi LO mogu se svrstati s obzirom na trenutak i vrijeme njihovog izvrSenja u odnosu na
stanje narudzbe kupca. Pull (povuci),odgovor na narudzbu kupca (reaktivno), rjeSavanje kratkih
rokova zaliha pa su takve 1 manje posiljke 1 narudZbe. Push (gurni), izvrSavanje je inicirano u

oc¢ekivanosti narudzbe kupca (Spekulativno, predvidanje potraznje).

28



2.10.2. Odabir strategije temeljno na vrsti proizvoda i tehnologiji proizvodnje i

distribucije

Izabrana strategija upravljanja postavljanja Push/pull-granice ovisi o vrsti proizvoda te
tehnologiji proizvodnje i distribucije.

Slika 17: Nacelna shema odredivanja strategije i upravljanja lancem opskrbe

Neizvjesnost A
Potrainje
A B
Pull uskonamjenski proizvodi industrije
proizvodi (indust. namjestaja
elektronika, alatni
strojevi...)
D C
proizvodi famaceutske roba Siroke potroinje
industrije (detredent, sapun,
Push zubna pasta...) Kolicinske
v . UuStede

A

Pull < :> Push

Izvor: Horvat, 2017.

Na slici se vidi da je svaka skupina postavljena jednim od cetiri kvadrata na kojem se nalazi
podijeljeno polje omedeno osima. Vertikala predstavlja neizvjesnost potraznje, a horizontala
stupanj koli¢inske ustede. Znaci ve¢oj neizvjesnosti potraznje odgovara upravljanje LO na temelju
stvarne potraznje, tj. pull-strategija, dok se u sluCaju manje neizvjesnosti primjenjuje push —
strategija (Horvat, 2017.).

Kvadrat A predstavlja proizvode koji imaju karakteristi¢an visok stupanj neizvjesnosti
potraznje pa su koli¢inske uStede manjeg i minimalnog znacaja. To su proizvodi uglavnom u
manjim serijama i manjim koli¢inama po narudzbi. Transport pojedinaénog proizvoda moze biti
skuplji pa je ukupna viSa prodajna cijena moZze opravdati takav troSak,

Kvadrat B predstavlja veliku neizvjesnost potraznje §to pokazuje pull strategiju, moguce je
osigurati povecanje proizvodnje i transporta, §to s druge strane pokazuje na push strategiju,

Kvadrat C prikazuje robu Siroke potros$nje ikod takvog slucaja ustede su vrlo bitne kroz cijeli
LO koji znacajno sudjeluje u cijeni proizvoda. Potraznja se moZe prikazati kao vrlo predvidiva jer
se takvi tipovi proizvoda kupuju svakodnevno u gotovo svim kuc¢anstvima pa se moze unaprijed
planirati proizvodnja u ocekivanju proizvodnje a ne prema narudzbama, dakle radi se o push
strategiji i
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Kvadrat D proizvodi se mogu prikazati kao predvidiva potraznja $to ukazuje na push strategiju,
no zbog posebnih uvjeta transporta i skladistenja teze se ostvaruju koli¢inske ustede Sto upucuje
na pull strategiju.

Zaklju¢no kvadrat A i C strategiju jednostavnije odabrati, dok kod proizvoda kvadrata B i D
situacija je sloZzena. Dolazi do konflikta pull/push strategije pa je optimalno rjesenje odabira u LO
na nacin gdje odredeni pula/push procesi prevladavaju pomicu se push/pull granice po potrebi i

zahtjevima trzista (Crkvenci¢, Buntak, Krpan, 2018.).

2.10.3. Partnerski odnosi s dobavlja¢ima

Prema tradicionalnim odnosima sa dobavlja¢ima odvijali su se na relaciji Cesto odabrani
(iskljuc¢ivo) odabirom kriterija cijene, dok se ostali kriteriji (sposobnosti) nisu uzimalo za ozbiljno.
Prema suvremenom pristupu poslovanja kupac ne mora vise adresirati kupcu narudzbu nego radije
sa dobavljatem dijeli informacije o prodaji, stopama iskoriStenosti te potroSnje materijala.
Dobivenim informacijama dobavlja¢ moze bolje planirati i tempirati nabavu, proizvodnju te
isporuku proizvoda (Mesari¢, Dujak, 2016.).

PonaSanje 1 stavovi omogucavaju i olakSavaju odnose i suradnju u LO, medusobnim ili
uzajamnim povjerenjem, obaveznom dvosmjernom komunikacijom i solidarnoscu.

Povjerenje bi bio najvazniji faktor jer nedostatak uzajamnog povjerenja dovodi do razjedinjenja
odnosno razaranja OL, dok postojanje §to veceg povjerenja postaje pozitivno i zarazno te rezultira
stalno unapredenja procesa u LO.

Tri uvjeta za dugoro¢no odrzivo povjerenje u SCM-u (Mesari¢, Dujak, 2016.):

1. Svi ¢lanovi LO moraju znati $to ,,daju®, a $to ,,dobivaju“ od suradnje u LO prije
samog pokretanja poslovanja,

2. Koristi i benefiti od suradnje SCM-a ¢esto nisu podjednako raspodijeljeni zato je
potrebno dogovoriti najpravedniji na¢in odnosno plan raspodjele koristi, i

3. Osim dogovorene suradnje i nacina raspodjele koristi potrebno je stalno kontinuirano
raditi na usavrSavanju suradnje u SCM-u kako bi se postigla ukupna konkurentska
prednost promatranog LO.

Rast povjerenja doprinijet ¢e utjecaju rasta kroz komunikaciju i solidarnost kao i obrnuto. MozZe
se prikazati prvenstveno kroz protok dijeljenja informacija izmedu svih sudionika u LO na
razli€itim razinama te slijedi niz pojedinih uputa, aktivnosti i postupaka u procesima koji su

potrebni za obavljanje zadatak u cilju krajnjeg zajednickog rezultata.

30



3. Uloga maloprodaje u lancu opskrbe (LO)

Vrlo vazno mjesto u LO predstavlja maloprodaja koja kroz svoje najvaznije funkcije stvara
dodanu vrijednost za potrosaca odnosno kupca ( Dujak, 2012.):
1. Osiguravanje asortimana proizvoda i usluga,
2. Distribuiranje ve¢ih koli¢ina u manje prema potraznji i potrebama potrosaca,
3. Drzanje i upravljanje zalihama i
4. Pruzanje i stvaranje usluga
Prema znacaju maloprodaje ( malo prodavaca ) u LO moze se prikazati da je maloprodaja zadnja
karika u LO te ima stvaran kontakt sa potrosa¢ima, odnosno ona direktno i indirektno povezuje
proizvodaca i njihove potrosace. Maloprodaja stvara u LO kroz svoju potraznju najveci postotak
prodaje osim ako neki sudionik LO izravno ne vrsi prodaju potrosacu. S obzirom na svoj poloZzaj
i ulogu u LO maloprodaja ne samo da ima ulogu upravljanja nego potpunom kreiranje ponudacke
1 potrazne strane LO. Tu se stvara ponuda maloprodaje kojim ¢e se kanalima nabavljati roba,
potrazna strana bira kanale (zahtjevi kupaca) kojima ¢e distribuirati 1 prodavati robu te stvarati
zeljene usluge potroSaca odnosno kupaca. Spajanjem razli¢itih i mogucih vise lanaca opskrbe
maloprodaja ,,plete* opskrbnu mrezu (eng.supply network) i stvara povezivanje maloprodaje s
¢lanovima opskrbne mreze (Dujak, 2012.).

Slika 18: Opskrbna mreza maloprodaje

e e et
DOBAVUACKA MREZA DISTRIBUTIVNA MREZA
DOBAVUIACH OSTALI KRAINII
TRGOWCI
SIROVINA PROIZVODACI TRIIENI KU

POSREDNICI  MAVELIKO

.....

TREEN ROM AGACH (ISTR. TRISTA, BANKE,
ISTIEKE TVRKE, OGLAS AVACKE AGENCL

Izvor: Dujak, 2012
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Na strani ponude vidi se dobavljacka mreza maloprodaje koja ima u sebi organizacije koje
direktno i indirektno osiguravaju potrebe krajnjih kupaca, moze se re¢i da maloprodaja moze vrsiti
poslovanje sa svim sudionicima i ¢lanovima kanala. Maloprodaja moze nabaviti robu izravno od
dobavljaca sirovina uz moguée potrebne aktivnosti (pakiranje, dorada), najc¢es¢i slucaj poslovanje
izravno sa proizvodacem ili sa trgovcem na veliko kao posrednikom S§to uzrokuje znacajno
smanjivanje broja kontakata u kanalu.

Distribucija maloprodaje prema potrosacima moze se prikazati kroz razli¢ite kanale za
poslovanje s proizvodac¢ima (Dujak, 2012.):

1. Trgovine,

2. Kataloska prodaja,

3. Internet trgovina i

4. ViSe kanalski pristup (kombinacija gore navedenih kanala)

Prema trendovima unutar lanca opskrbe u maloprodaji, internet kao novi medij zauzima
ozbiljan polozaj kanala distribucije te omogucuje proizvodaCima da izbace odredeni broj

posrednika.

3.1. Kratak pregled povijesni razvoja maloprodajnih oblika

Da se vratimo na sam pocetak razvoja maloprodajnih oblika za laksi prikaz za cjelokupni okvir
shvacanja pojmova trgovine i temelja istog. Povijest trgovine moze se prikazati kao dio
gospodarske povijesti odnosno dio opce povijesti. Trgovina se prikazuje kao jedno od prvih
organiziranih i najvaznijih prethodnika oblikovanja zivota ljudi. Pojam trgovine i drustva je
povezano sa cijelom civilizacijom te ukupan daljnji razvitak gospodarstva i drustava ovisi o tim
pojmovima. Maloprodaja je stara kao i trgovina i moze se govoriti tek o pojavi trgovine na veliko
(Segetlija, 2012.).

Povijesni razvoj maloprodajnih oblika moZe se svrstati (Segetlija, 2012.):

1. Maloprodaja u antickom vremenu,

2. Maloprodaja srednjovjekovnog grada,
3. Maloprodaja izmedu dva svjetska rata i
4. Maloprodaja u socijalizmu.

Maloprodaja u anti¢kom vremenu — (vrijeme prije Krista) najstariji oblik trgovine tzv.
nomadska trgovina, kada se trgovalo sa robom putuju¢i od mjesta do mjesta. NajviSe karavanskim
i vodenim putevima uz rijeke i mora sa prate¢im naoruzanim vojnicima iz sigurnosnih razloga pa

su se tako brodovi formirali u konvoje. Takvo stanje se moZze prikazati unosno ali rizicno zbog
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izlozenosti mogucih pljacki na kopnu i gusarima na moru. Razvojem gospodarstava i potreba
potrosaca pojavile su se trznice i sajmove koje su se nalazile uz hramove i sl. pa se i tako sigurnost
povecala,

Maloprodaja srednjovjekovnog grada — (prvo stoljece) razvoj trznica i sajmova, trgovina se
priblizava viSe potrosa¢ima te se omogucuje pojava trgovina sa stalnom lokacijom u veéim
naseljima i gradovima,

Maloprodaja izmedu dva svjetska rata — (1918-1945.) u Hrvatskoj seljacko stanovnistvo
obavlja opskrbu u gradovima te svoje proizvode prodaje na trznicama, prevladavaju male trgovine
uglavnom mjeSovitog tipa 1

Maloprodaja u socijalizmu — (1945-1991.) nije se nesto pokazala zbog sporosti proizvodnje
te procesa kooperativnih tvorevina te vlasnicke preobrazbe. Tek kada se prihvaca poduzetniStvo 1

trzi$ni sustav gospodarstva podize se kvaliteta oblikovanja prodavaonica te ve¢eg obujma prometa.

3.2. Uvjeti za razvoj maloprodaje/trgovine

Moze se rec¢i kako je maloprodaja izuzetno dinami¢na grana gospodarstva sa promjenama i
trendovima sa sljede¢im klju¢nim promjenama (Dujak, 2012.):
v Od nepotpune (fragmentirane) do potpuno spojenih trgovina u cjelinu (integrirane),
Od lokalne do globalne trgovine,
Od tradicionalnih trgovina do novih modernih formata,
Od odredene lokacije do prostorno neogranicene,

Od klasi¢ne trgovine do trgovine sa privatnom trgovinskom markom i

AN N NN

Od slabe do snazne trgovine sa dominantnim marketinskim poloZzajem.

Slika 19: Kljucni pokretaci promjena u maloprodajnom lancu vrijednosti

Konsolidacija Nova konkurencija Konvergencija Odriivost
*maloprodajna *rastvrijednosnih i * konvergencija s *korporativna
konsolidacija premium ostalim industrijama odgovornost
*spajanja i akvizicije i maloprodavaca * novi ulascii *trendovi zastite
strukturalne promjene + rast prehrambenih maloprodajne okolisa

*suradnja u nabavi usluga
» vertikalna integracija

ivlasnicki_kanali

ekspanzije
» online prodaja i usluge

*politike zaposljavanja
rodnosi s lokalnom
zajednicom

Trendovi proizvoda
*rast vlastitih marki
*sigurnost proizvoda
*razvoj pakiranja
*medunarodna
suradnja u nabavi
*kontinuirane inovacije

Trendovi kupaca
#kupcis nedostatkom

Podugova rate>

Proizvadai> Maloprodavaé

vremena
sjednostavnost i brzina
*populacija koja stari

Prodavaonica Kupac/Potrosac

Internacionalizacija

+ velika rastuca trzista
*zasicenje na
domacem trzistu

Trendovi koje omoguduje IT

*programi viernosti

*personalzirani kontakt na

temelju dogadaja
+outsourcing i zajednicke
usluge

+nove tehnologije

+*multikanalna maloprodaja

#rast kupovne moci
«zamjene za kucne
obroke

Regulacija i deregulacija »zdravlje i wellness

*radno vrijeme prodavaonica

+prodaja alkeholnih pica

*prodaja lijekova u

prodavaonicama

+zakonodavstvo o konkurenciji

Izvor: Dujak, 2012.
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Na slici prikazane su klju¢ne promjene koje se javljaju u maloprodajnom lancu vrijednosti i
ovdje se prikazuje internacionalizacija i konsolidacija.

Podruc¢je upravljanja maloprodajom prikazuje se razvitak rast uloge interneta, socijalna
odgovornost malo prodavaca, cjenovna konkurencija, demografija, promjene u veli¢ini trgovina
(uglavnom na vece), razvoj brandova (trgovackih, proizvodackih), novi trendovi tehnologije u
maloprodaji, globalizacija maloprodajne industrije.

Na poslovni karakter malo prodavaca utjecu novi demografski trendovi koji mogu biti (Dujak,
2012.):

v Obroci hrane izvan kuée kao zamjena za obrok kod kuce,
Uzurbani potrosaci,
Zdravi zivot,
Pretilost, dijabetis, alergije ,,bolesti bogatstva“,
Starija populacija sa slobodnim vremenom te moguénos$c¢u potrosnje,
Rast broj samaca (obitelj sa dva prihoda/place, bez djece) s ve¢im moguénostima potrosnje,
StrateSki menadzment,
Internet trgovina,
Informacije o proizvodima i cijenama (katalozi po ku¢ama),

Oglasavanje na drustvenim mrezama,

AN N NN U N U N NN

Odrziv ,,zeleni* razvoj 1

<

Potros$nja etickih normi.

Navedeni trendovi zasigurno postoje ali su razliCitog obujma na razli¢itim trziStima, za malo
prodavace vrlo je vazno otkrivanje takvih znacaja i pojedinih promjena.

Internacionalizacija je trgovina na malo odnosno maloprodajna aktivnost koje se odvija izvan
granice domicilne zemlje, npr. Metro najve¢i europski 1 tre¢i svjetski trgovac na malo.
Internacionalizacija (kako malo prodavaci tako i proizvodaci) uz industrijsku konsolidaciju klju¢ni
su pokretaci promjena u maloprodajnom lancu vrijednosti. Malo prodavaci se mogu konsolidirati
prije izlaska u inozemstvo a ponekad i nakon izlaska s trgovcima na inozemnom trziStu. Da bi
proizvod bio uspjeSan u prelasku na inozemstvo odnosno postao globalnim proizvodom potrebno
je stvoriti brandove (npr. adidas, nike, apple). Trgovine sa isklju¢ivo svojom robom sa izvorom
znacajnije zarade zbog eliminiranja posrednika te kontrole razvoja imidza i ve¢i dio lanca
vrijednosti. MoZe se re¢i da je tezi proboj prehrambenih proizvoda na globalno trZiste 1 treba
prilagoditi ciljanom trZiStu. Znacajni problemi mogu biti neucinkovitost upravljanja lancem

opskrbe ili jednostavno problemi jezika zemlje u koju se ulazi.
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Zbog takvih potreba, kulturne razli¢itosti, obic¢aja, ekonomski i politi¢ki ¢imbenici, potrebno je
prilagoditi Cetiri elemenata maloprodajnog marketinSkog miksa (osim proizvoda i asortimana,
cijena, lokacija, uloga promotora, ljudi i promocija odnosno predstavljanja) znaci kljuéni
¢imbenici za uspjeh internacionalizacije maloprodaje su (Dujak, 2012.):

1. Globalno odrziva konkurentna prednost — niski troSkovi i operativna u¢inkovitost (Walt-
Mart, Aldi), jac¢ina brand (nike, adidas), modna reputacija (H&M, Zara) ili dominantnost
vlastite kategorije (Ikea),

2. Adaptibilnost (prilagodljivost) — prepoznavanje i prilagodljivost drugacijim sezonama u
prodaji, kreiranju dizajna, politickim pravilima 1 kulturnim osobinama,

3. Globalna kultura — brzi razvoj lokalnog menadzmenta i potrebnu implementaciju u
,korporacijsku globalno kulturu® 1

4. Financijski resursi — ulaskom na inozemno trziste u globalnom poslovanju zbog navedenih
¢imbenika zahtjevna su financijska ulaganja sa znac¢ajnim vremenom isplativosti.

Najces¢i razlog internacionalizacije maloprodaje je dostizanje zasi¢enja na domacem ili
regionalnom trzistu, velika konkurencija, cjenovne barijere. Za globalne malo prodavace trendovi
posljednjih godina u fokusu internacionalizacije su trzista Kine, Indije, Rusije i zemalja Juzne
Amerike. Zemlje su zanimljive zbog velikog obujma te prodajnog potencijala koji se moze
prikazati zbog velike populacije.

Prema razli¢itim strategijama internacionalizacije u maloprodaji mogu se svrstati tri skupine

(Dujak, 2012.):

1. Investitori — Sirenje poslovanja kupovinom drugih malo prodavaca na trzistima za koje se
odluci uéi,

2. Replikatori — gospodarski subjekti svoj poslovni koncept odnosno model razvijen u
domicilnoj zemlji dupliciraju na potencijalnom trzistu i

3. Adapteri (prilagodivaci) — usavrSavanje poslovanja i koncepata prilagodbe i potrebama
lokalnih trziSta na koje su usli.

Svaka grupacija strategija u internacionalizaciji maloprodaje stvara odredeni rizik malo
prodavaca koji ima odluku da ulazi na strano trZiste odnosno stranu zemlju. StrateSki menadZment
kao poslovna vjestina malo prodavaa moZe se prikazati kao sposobnost dobrog vaganja koli¢ine
rizika, snaga, mogucénosti i prijetnje odnosno vodeni najvaznijim pozitivnhim ¢imbenicima koje
strategija ima i nosi. Prema tome zakljuéno malo prodavaé¢ se mora odluéiti na najbolju strategiju

za potrebe Zeljene internacionalizacije.
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3.3. Maloprodaja sa karakteristicnim procesima

Pokretaci gospodarstva u kojima se odnosi su ispunjavanje potreba ljudi. Moze se prikazati
podjela rada, rast i meduovisnost gospodarskih subjekata u odnosima razmjene. Prema procesima
razmjene predstavlja se svakodnevna razmjena procesa mijenjanja robnog u novcani tijek i
obrnuto. Procesi povezuju proizvodnju i potros$nju (Segetlija, Lamza-Maroni¢, 1999.).

Slika 20: Gospodarski procesi preoblikovanja

Potrebe pojedinaca
npr. u podruéju

Dati resuarsi

Procesi

Prehrane

Friroda Stanovanja
(krajobraz)

Odijevanja
Ljudi Zdravlja

(kao radna snaga)

Putovanja

Sirovine,
Prirodne sange

Izobrazbe, uenja

LZabave

Preblikovanja Sigurnosti

Izvor: Izradio i prilagodio autor prema Segetlija, Lamza-Maronié, 1999.

Da bi resursi bili upotrebljivi kroz potro$nju, moraju se pretvoriti u potpuno druge oblike. Tako
se mogu prikazati procesi preoblikovanja te se odnose na proizvodnju, razmjenu i kretanje robnih
dobara izmedu gospodarskih subjekata. U tome pravcu cjelokupni okvir kupovina i prodaje robe
odnosno usluge, u procesima razmijene odvijaju se tijekovi robe od proizvodaca do potrosaca.
Procesi se odnose i na nabavu.

Slika 21: Polozaj trgovinskog poduzeca u odnosima s proizvodacima i s potrosacima

Proizvodac ili
shedeci triism
posrednik

Proizvodnja Triisni

Trii%ni
posrednik

. . w_
Proizvodnja Y el Potroiaé

Izvor: Izradio i prilagodio autor prema Segetlija, Lamza-Maronié, 1999.
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Subjekti u razmjeni su proizvodaci, trgovina, potrosaci i trzisni pomagaci. Zaklju¢no trgovinsko

poduzeée jedan je od sudionika u procesu razmjene kao sto se vidi na slici.

3.4. Znacaj maloprodaje u gospodarstvu

Maloprodaja predstavlja dio trgovine kao gospodarske djelatnosti koja se sastoji od stalnog
izbora razvijanja, prikazivanja i nabavljanja razliCite vrste robe, o prenoSenju informacije
potraznje potrosaca, skladiStenju i ¢uvanje zaliha koje su potrebne za prodaju i preprodaju robe
velikom broju pojedinacnih te organiziranih potrosaca, u koli¢inama na pravom mjestu u pravom
vremenu na pravi zahtjev. Sve navedeno se odnosi na tendenciju poslovnog povezivanja i suradnje
sa proizvodnjom 1 kupcima. Trgovina se moZe podijeliti na veliko 1 malo. Kriteriji za razlikovanje
je namjera kupovine. ,,Maloprodaja‘ znaci pojam $to i sama rije¢ govori ,trgovina na malo* .
Maloprodaja je skup poslovnih aktivnosti koje stvaraju i dodaju vrijednost proizvodima i uslugama
te prodaju potroSac¢ima za njihovu osobnu ili obiteljsku potro$nju (uporabu) a poveznica toga je
malo prodava¢ (eng. retailer) predstavlja poduzece (poslovanje) koje vrsi prodaju i usluge

potroSacima za njthovu ve¢ navedenu osobnu ili obiteljsku upotrebu (Dujak, 2012.).

3.5. Poimanje i definicija trgovine

Trgovina kao gospodarska djelatnost obavlja se sa svrhom kupovine radi daljnje prodaje robe
te stvarati proces priblizavanja robe kupcu. Osnovna djelatnost trgovine je robna djelatnost.
Zaklju¢no trgovina se moze prikazati kao nabava i prodaja, bez bitnije prerade. Osim razmjene
trgovina ima proizvodni proces a to su utovar, istovar, uskladiStenje, ¢uvanje, razvrstavanje,
mjerenje, pakiranje i sl. Zavrsni proizvodni procesi odnose se na przenje i mljevenje kave, na
dozrijevanje voc¢a i povr¢a i sl. Ovi procesi se odvijaju prodavaonicama, centralnim skladistima ili
u distribucijskima centrima trgovine ili proizvodaca. Medutim glavna uloga je pripremanje robe
za prodaju, prebiranje robe, slaganje robe u police trgovine i sl. (Segetlija, 2012.).

Poznata definicija pojma i uloga trgovine , na osnovnoj bazi njezinih funkcija, prema kojoj

trgovina znaci:
Gospodarska djelatnost koja se sastoji u stalnom kupovanju razlicitih vrsta roba od proizvodaca,
u njihovu uskladistenju i cuvanju zaliha koje su potrebne za redovito prodavanje roba Sirokog
asortimana velikom broju potrosaca, i to u takvim kolicinama, na takav nacin, na onom mjestu i
ono vrijeme koje odgovara zahtjevima potrosaca (Segetlija, 2006:21).

MozZe se mijenjati na bazi osnove novih funkcija trgovine. U dana$nje vrijeme moZe trgovina

se moze prikazati kao:
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Gospodarska djelatnost koja se sastoji u stalnom izboru, razvijanju, prikazivanju, i nabavljanju
razlicitih vrsta roba, u prenoSenju informacija o iskazanoj potraznji kupca, uskladistenju i
¢uvanju zaliha roba koje su potrebne za prodavanje te preprodaji robe velikom broju
pojedinacnih i organiziranih potrosaca, i kolicinama, na nacin, na onome mjestu i ono vrijeme
koje odgovara njihovim zahtjevima, a sve to s tendencijama poslovnog povezivanja i suradnje sa

proizvodacima i s potrosacima (Segetlija, 2006:21).

3.6. Distributivni kanali prema vrsti potroSnje

Prema vrsti potroSnje, dijelimo distribucijske kanale za robu krajnje potrosnje, distribucijske
kanale za robu industrijske potroSnje i distribucijske kanale za usluge (turisticke, prijevozne,
zdravstvene ili kulturne. Proizvodi prikazani krajnjom potro$njom sama rije¢ i ima znacenje da se
odnosi na krajnje potroSace a industrijska potro$nja namijenjena je proizvodnji drugih proizvoda.

Slika 22: Alternativni marketinski kanali distribucije za robu krajnje potrosnje

p| A | P
R|p »| Trgovinanamalo |—. 0
0

C -| Trgovinanaveliko |—-| T
1 .

r

7| D— Trgovina na veliko Trgovinanamalo |——| R

V| E—| Distributivnicentar |——- Trgovinanamale | ——| O

F—- Cash & carry [——| Trg. na malo, obrtnicii sl |— S

Al G— Broker ——+  Trgovinapamalo |—

H——| Spec distr.poduz. F—— Trgovinapamalo |-—-

———r

Izvor: Bocko, 2017.
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Kanal ,,A%“ — izravni kanal distribucije bez posrednika, proizvodaci robu prodaju preko
kataloga, oglasa, televizije ili internetom, a dostava robe putem poSte i dostavnim transportnim
sluzbama,

Kanal ,,B* — kratki neizravni kanal sa jednim posrednikom (trgovacko poduzece na malo),

Kanal ,,C* — isto kratki neizravni kanal sa jednim posrednikom (trgovina na veliko), ovaj kanal
distribucije je prisutan kod bolnica, skola, hotela i sl.,

Kanal ,,D* — dugi neizravni kanal u kojem se nalaze posrednici trgovina na veliko i na malo
(roba Siroke potrosnje),

Kanal ,,E“ —isto dugi neizravni kanal u kojem se roba preko distribucije i distributivnih centara
1 trgovina na malo (opskrba regionalnih trzista robe Siroke potrosnje),

Kanal ,,F* — isto tako dugi neizravni kanal karakteristicno za prodaju robe za gotov novac
(trgovine na veliko, obrtnici, vlasnici malih trgovina),

Kanal ,,G* — rjedi kanal distribucije (broker kao posrednik u kanalu) i

Kanal ,,H* — posrednik se javlja kao specijalizirano distribucijsko poduzecée (koriste ga
poduzeca iz razvijenih zemalja).

Slika 23: Kanali distribucije za usluge

PROTZVODACTSLUGA KORISNIKUSLUGA

. Ll

PROIZVODAC USLUGA

e
i

AGENT ILIBROKER KORISNIK USLUGA

Izvor: Bocko, 2017.
Kanal distribucije koji je specifi¢an koristi se za usluge (bankarske, kulturne, turisticke 1 dr.).
Karakteristi¢no je djelovanje kroz kratke kanale najesce za bolnice, Skole ili sveucilista sa svojim
lokacijama te koriste agente ili brokere da se stvori §to veca pristupacnost kupcima sa svojim

uslugama.

3.7. Trgovinska poduzeca

Su najvazniji nositelji distribucije, a javljaju se u obliku (Bocko, 2017.):
e Trgovinskih poduzec¢a na veliko (grosisti),
e Trgovinskih poduze¢a na malo (detaljisti) 1

e Trgovinskih poduzec¢a na veliko i malo (angrodetaljisti).
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3.7.1. Trgovinska poduzeca na veliko

Znaci moze se rec¢i da poduzeéa na veliko su posrednici izmedu proizvodaca te trgovinskih
poduzeéa na malo i velikih potrosaca. Glavna uloga i cilj je nabava robe od proizvodaca ili

uvoznika za potencijalne kupce. Mogu drzati vece zalihe razlicitih roba i proizvoda.

Slika 24: Trgovina na veliko kao posrednik u distribuciji robe

Trgovina na veliko

LEGENDA: P = proizvodaci; U = uvoznici; TM = trgovina na malo; VP = veliki potrosaci;
PR = preradivaci
Izvor: Bocko, 2017.
Direktna prodaja od proizvodaca i uvoznika te se daljnja prodaja vrsi trgovini na malo, velikim
potrosacima 1 preradivacima. Trgovinska poduzeéa budu opravdana ako doprinose brzem i

ekonomi¢nijem odvijanju proizvodnje i potroSnje u procesu distribucije.

3.7.2. Trgovinska poduzeca na malo

U odnosu od trgovackih poduzeca na veliko, trgovinska poduze¢a na malo robu prodaju
direktno potrosacima odnosno kupcima. To se moZe prikazati kroz razliCite institucionalne oblike
koji su izloZeni stalnim promjenama a u naj¢es¢im su (Bocko, 2017.):

1. Klasi¢na prodavaonica,
2. Pokretna prodavaonica,

3. Samposluzna prodavaonica,
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Supermarketi,
Hipermarketi,

Robne kuce,

Kataloske kuce,
Diskontne prodavaonice,
Robni automati,

. Butici i
11.

Virtualne prodavaonice.

Klasi¢na prodavaonica — moze se prikazati kao manji prodajni objekt Cije se
organizacijsko poslovanje temelji na izravnom posluzZivanju kupaca. Prodavaonice
ovakvoga tipa prikladna su za podrucja gdje se ekonomski ne isplati otvarati prodavaonice
veceg formata poput samoposluge ili supermarketa. Karakteristi¢no je skromna oprema 1
inventar. U dana$njim trendovima klasi¢ne prodavaonice pretvaraju se u samposluzne,
Pokretna prodavaonica — to su vrste prodavaonice koje nemaju stalnu lokaciju (kiosk,
motorizirana prodavaonica), prikladne za opskrbu slabo naseljenih mjesta te mjesta za
vrijeme turisticke sezone,

Samposluzna prodavaonica — samposluzna prodavaonica ili market prikazuje se kao
prodajni objekt veli¢ine prostora do 400m2 u obliku samoposluge. Glavna uloga
prodavaonice uglavnom prodaja prehrambene robe (do 90%),

Supermarket — vrsta prodavaonice koje se pojavljuje tridesetih godina proslog stolje¢a u
Sjedinjenim Ameri¢kim Drzavama. Supermarketi su prodajni objekti od 400 do 2000 m2
samposluznog tipa. Poslovanje se zasniva Sirokom lepezom asortimana prehrambenih i
neprehrambenih vrsta robe ( tri do dvadeset tisu¢a artikla). Razliku koja se koze prikazati
izmedu supermarketa te mjeSovitih klasi¢nih prodavaonica i samoposluga je ta da kod
supermarketa prehrambenog asortimana iznosi negdje oko 50 % a ostalih proizvoda isto
oko 50 % i moze se re¢i da su proizvodi uravnotezeni. Vrlo je vazno da objekt ima
osigurano odgovarajuce parkiraliSte neposredno ili u blizini objekta,

Hipermarket — tip prodavaonice novog trenda danasnjice sa najveéim povrSinskim
prostorom samposluznog oblika vise od 2000 m2 sa vrlo velikim asortimanom robe.
Njihova lokacija izgradnje za izbor je pristupacan dio periferije grada sa obaveznim
parkiraliStem,

Robna kuéa — to je najveci tip prodajnog objekta, karakteristicno je viSe etazna gradevina
sa vrlo Sirokim asortimanom robe. Znaci pod jednim krovom objedinjava se vise odjela

robe razli¢itih robnih djelatnosti i struka. U suvremenim danasnjim vremenima cijeli sustav
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upravljanja temelji se na informacijskoj tehnologiji, tako se uspostavlja integracija u
poslovanju sa dobavlja¢ima, proizvoda¢ima i ostalim sudionicima u LO te se moze pratiti
prodaja, stanje zaliha i profit,

7. Kataloska kuca — prodaja se zasniva na prodaji putem kataloga. Moze se prikazati kao
moderan tip trgovinskog objekta a karakteristicno im je da nemaju prodajni prostor.
Narudzbe odnosno zahtjevi stizu preko poste, telefona, telefaksa, najcesce putem racunala
(Internet kupovina). Nakon S$to se zahtjevi obrade isto tako se Salju poStom odnosno
postanskim posiljkama na odredene adrese kupaca. Potrebno je re¢i da Internet prodaja
dominantno prednjaci ispred kataloSke prodaje,

8. Diskontna prodavaonica — pojavljuje se pedesetih godina ovog stoljeca u Sjedinjenim
Americkim Drzavama, potom u Europi a poslovanje im se sastoji od prodaje trajne robe
(igracke, satovi, fotoaparati i sl.). Proizvodi su u tvornickom pakiranju, a naplacuju se u
gotovinskom obliku te je moguénost dobivanja rabata od proizvodaca na temelju posebno
dogovorenih uvjeta po ugovoru. Zaklju¢no se pojavljuju nesto nize cijene u odnosu na
ostale tipove prodavaonica,

9. Robni automati — sama rije¢ govori da se prodaja vrsi preko automata, bez potrebe i
nazoc¢nosti prodavaca kao pruzatelja trgovinske usluge. Najbolje lokacije su javna mjesta
te druge lokacije sa frekventnom pozicijom sa potencijalnim kupcima. Prednosti se mogu
prikazati da su niski operativni troskovi a nedostaci ogranicen prodajni asortiman robe,

10. Butik — to su prodavaonice sa upadljivim opremljenim izlogom manjeg formata a nudi
asortiman modnih trendova (odjeca, nakit). Najces¢e se nalaze u robnim ku¢ama (eng. shop
in the shop) odnosno prodavaonica u prodavaonici i

11. Virtualna prodavaonica — elektronicka prodavaonica ili e-prodavaonica (e-buy) je tip
prodaje preko interneta. U danasnje vrijeme sve viSe prisutnoSc¢u i Sirenjem. Prednosti se
mogu prikazati sa niskim prodajnim troSkovima i raspolozivoj koli¢ini informacija u

odnosu i razlici na ostale tipove prodavaonica.

3.7.3. Trgovinska poduzeca na veliko i malo

Prikazuju niz prednosti u odnosu na poduzeca na veliko i poduzeca na malo jer se pokazalo da
bolje povezuju proizvodnju i potroSnju na ukupni prihod i zaradu. Rezultat je veca proizvodnost

rada 1 bolje prikazana raspoloZivost iskoriStenja kapaciteta.
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3.8. Odnosi unutar maloprodajnog lanca

Sudionici lanca opskrbe trebaju medusobno razvijati odredene odnose kako bi suradnja bila §to
bolja. Odnos suradnje moze se prikazati kroz razvijanje u razli¢itim smjerovima ali sa pozitivnim
zeljenim smjerom upravljanja. Upravljanje odnosima izmedu organizacija bazira se na tri pojma a
to su ovisnost, mo¢ i konflikt (Dujak, 2012.).

Svaki sudionik LO ne moze biti potpuno izoliran buduci da su sudionici povezani odredenim
marketinskim funkcijama, meduovisnost je izvor suradnje ali i konflikata u LO.

Moc¢ u LO prikazuje i utjecaj jednog sudionika koji utjece na odluke drugih sudionika LO. MoZe
se re¢i da §to vecu mo¢ ima malo prodavac nad proizvodacem, to je malo proizvodac ovisniji o
malo prodavacu.

Postoji Sest oblika mo¢iu LO:

Mo¢ nagradivanja,

Mo¢ znanja (stru¢nost, kompetencije),
Mo¢ referentnosti,

Mo¢ prisile,

Legitimna mo¢,

o o~ wDdE

Informacijska moc¢.

Za postizanje 1 razvoj dobrih dugoro¢nih odnosa koriStenje moci nagradivanja, strucnosti,
referentnosti 1 informacijske mo¢i pridonose razvoju odnosa dok upotreba moc¢i i/ili legitimne
mo¢i potice dobrodosle konflikte koje treba rjesavati sa pozitivnim pristupom i predznakom da ne
bi doslo do onemogucavanja suradnje.

Moze se re¢i da meduovisnost je temeljni izvor svih konflikata u maloprodajnom LO koje se
moze prikazati 1 podijeliti na tri vrste izvora konflikta:

1. Percepcijsko nepodudaranje — maloprodavac i njegov dobavlja¢ imaju razli¢ite percepcije
stvarnosti,

2. Nepodudarnost (nekompatibilnost) ciljeva — pojavljivanje slu¢aja da ostvarivanje ciljeva
maloprodavaca Steti poslovanju dobavljaca i obrnuto i

3. Nesuglasice oko podruéja odlu¢ivanja — moze se javiti neslaganje oko donosenja odluka
odnosno koji sudionik lanca ¢e prihvatiti rizik odluke.

Prema strategiji i na¢ina odrzavanja dobrih odnosa u praksi se rade korporativni ugovori. MoZe
se re¢i da u danaSnje vrijeme u prehrambenim LO najve¢u mo¢ imaju malo prodavaci jer imaju

ulogu osiguranja, kontrole i pristupa prema potrosacima odnosno krajnjim korisnicima.
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Slika 25: Elementi koji doprinose ucinkovitim odnosima u kanalu

Orijentacija na
konacnog potrosaca

Zajednicko
pozicioniranje ciljeva

Input u odiuke o
kanalima

Povjerenje

Pravednost /

Pouzdanost

Komunikacija

Koordinacija

Izvor: Dujak, 2012.

Konzistentnost

lzvriene aktivnosti

Qdgovarajuce
vrijeme dostave

Pravedna distribucija
dobiti

Marketindka podrika

Pravovremenost
plac¢anja

Planiranje zaliha

Slika nam pokazuje vrlo vazne zajednicke ciljeve pozicioniranja u kanalu te se na taj nacin

konflikti smanjuju te se povecava usmjerenost na zajedni¢ke ciljeve. U donoSenju odluka 1

dijeljenju informacija i znanja sudionici pokazuju medusobno postovanje u smjeru uspjesnog

ukupnog rezultata i podjele dobiti.

Na LO utjecu razli¢iti ¢imbenici s obzirom na okruzenje iz kojeg dolaze moze se dijeliti na pet

skupina (Dujak, 2012.):

1.

2
3
4.
5

Ekonomsko okruzenje,
Konkurentsko okruzenje,
Sociokulturno okruZenje,
Tehnolosko okruZenje 1

Pravno okruzenje.
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4. Uloga skladiSta u lancu opskrbe (LO)

Mjesto skladista u LO moze se prikazati opcenito definirati da su skladiSta posebna mjesta,
ogradeni, neogradeni, zatvoreni, otvoreni, natkriveni prostor koji sluzi za uskladistenje, smjestaj,
pohranjivanje, manipulaciju, pakiranje i prepakiranje, oplemenjivanje, vaganje, brojanje,
mjerenje, paketiziranje, paletiziranje, Cuvanje odnosno skladiStenje materijalnih dobara.
Proizvodnja proizvoda u LO i drugih proizvoda koji se primjenjuju u svim primarnim ,
sekundarnim, tercijarnim, kvartarnim i kvintarnim djelatnostima, posebno onima u vezi s robnim
tokovima, tokovima informacija, financijskim tokovima 1 vlasni¢kim tokovima, nije moguce bez
razli¢itih modaliteta 1 vrsta skladiSta, odnosno skladi$ne logistike i skladisno logistickih sustava
(Zelenika, Pupavac, 2008.).

Struktura pogona definira i1 odreduje nacin upravljanja skladistem i distribucijskim centrima.
Skladista imaju klju¢nu funkciju 1 ulogu u strategiji integralne logistike i u izgradnji i odrzavanju
dobre povezanosti s sudionicima LO. SkladiStenje ima jak utjecaj na korisnika, stanje zaliha te na
ukupan uspjeh poduzeca u vidu prodaje i marketinga. Mnogo tvrtka zanemaruju ulogu skladistenja
i ne prepoznaju ga kao veliki izvor smanjenja troSkova i poboljsanje produktivnosti integralne
odnosno potpune logistike. SkladiSte ima funkciju izravnavanja odnosno stavljanja u vagu
neujednacenost trziSne ponude i potraznje. Kada se dogodi da ponuda premasSuje potraznju,
skladiSte mora biti spremno prihvatiti i pohranjivati proizvod u iScekivanju zahtjeva narudzbe
kupca. Mogu¢énost rjeSavanja takvih problema mogu se stvoriti maloprodajne zalihe i u¢inkovitije
moze se viSe uciniti nego da se samo proizvod ¢uva u skladistu. Kada imamo slucaj da potraznja
premasuje ponudu, skladiSte moze biti spremno da ubrzano manipulira sa skladiSnim procesima
kretanja proizvoda do kupca dodatno osiguravajuc¢i usluge (oznacavanje cijena, pakiranje
proizvoda ili zavr$no pakiranje). SkladiSte po potrebi povezuje proizvodni pogon sa kupcem, ili
dobavljade sa proizvodnim pogonom. SkladiStenjem se podrzava proizvodnja koja konsolidira
ulazne materijale i distribuira ih do proizvodnih pogona u pravo vrijeme i na pravo mjesto.
Skladistenje je takoder vrlo bitno jer pomaze marketinskim aktivnostima za informiranje i
opsluzivanje kupaca 1 moguénost Sirenja na nova trzista. Postoje i izlazna skladista koja pomazu
kupcima da mogu kupiti proizvod iako nema proizvodnog pogona u blizini. Skladi$ni troskovi
prikazani su i ¢ine 10 ili viSe posto ukupnih troSkova integralne logistike za vecinu tvrtki
(Bloomberg, LeMay, Hanna, 2006.).

Kvalitetno upravljanje skladiSnim prostorima neophodno je za optimizaciju LO te logistickog

poslovanja, objasnjenje osnovnih skladisnih aktivnosti, razliku izmedu skladista i distribucijskog
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centra te objaSnjenje vaznosti informacijskih sustava u ulozi skladistenja i LO moze se objasniti

prema (Bloomberg, LeMay, Hanna, 2006.):

1. Usporedba skladista i distribucijskih centara,
2. Razlozi postojanja skladista i

3. Uloga skladista.

4.1. Usporedba skladiSta i distribucijskih centara

Razlika izmedu skladista 1 distribucijskog centara moZe izazvati priliénu zbunjenost. Sa jedne
strane kao $to se prikazalo namjena skladista je ta da se Cuvaju i skladiste proizvodi dok ih kupci
ne naruce ili zatraze. Sa druge strane, namjena distribucijskog centra je stalni proces i protok
proizvoda a ne striktno Cuvanje proizvoda i skladiStenje. Tu dolazi do velikih posiljaka kroz
distribucijski centar, razdjeljuje se na manje posiljke te zatim logistiCkim procesima transportira
dalje kroz LO. Moze se prikazati da distribucijski centri mogu opsluzivati ve¢a podrucja nego
sama tipi¢na skladiSta. Distribucijski centri imaju glavnu ulogu u poslovanju gotovih proizvoda
koje distribuiraju prema van te su uobicajeni u ve¢im drzavama poput Sjedinjenih Drzava.

Neke kompanije koriste 1 manji broj ve¢ih distribucijskih centara. U ve¢im distribucijskim
centrima moze se manipulirati i poslovati sa ve¢im koli¢inama te da bi se postigla ekonomija
obujma S$to znaci da dugoroc¢ni prosjecni troSkovi opadaju kako izlaz koli¢ine proizvoda raste.
Medutim, mijenjanjem trendova potrosaca i stalna promjena na trzistu pogledom usluga neka
poduzeca su se odlucila na strategiju da koriste manje, regionalne distribucijske centre. Takav
pristup omogucuje da svaki distribucijski centar bude lociran $to vise trziStu i da pruza bolje i

kvalitetnije usluge do samog potrosaca.

4.2. Razlozi postojanja skladiSta

Sa promatranog stajaliSta integralne logistike, skladiSte predstavlja ,,nuZzno zlo*. Skladistenje
stvara odnosno omogucuje proizvodnji postizanje ekonomije obujma iz dugih proizvodnih
ciklusnih procesa. SkladiSta daju informacije marketinskim aktivnostima u cilju poboljSanja i
odrZavanja usluga prema kupcima. Vrlo je bitno prognoziranje i planiranje proizvodnje jer utjece
na potreba za zalihe i prostorom skladistenja. Naravno ,tko radi taj 1 grijeSi“ te u stvarnom stanju
prognoze grijese, a vrijeme proizvodnje je promjenjivo pa sa skladiStenjem moZemo odigrati ulogu
povezivanja ponude i potraznje. Vazno je napomenuti neke vazne argumente u korist skladistenja:

1. Postizanje ekonomije u transportu prevozenjem vece koli¢ine robe,
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2. Dobivanje vecih koli¢inskih popusta pri kupnji (rabati, kase),
3. Zadrzavanje kvalitetnih dobavljaca,
4. Konstantno prac¢enje promjenjivih trziSnih trendova, uvjeta i
5. Podrska JIT odabira kroz sustav integralne logistike.

4.3. Uloga skladista

Skladiste predstavlja visestruku ulogu u cjelokupnom sustavu integralne logistike. Moze se
prikazati kao mjesto za objedinjavanje transporta. Poduze¢a mogu transportirati odnosno prevoziti
manji dio punog kapaciteta skladista, spajati ih u pune kapacitete te ih takve transportirati. Takvim
pristupom stvara se optimizacija 1 racionalizacija te se smanjuju transportni troskovi budu¢i da kod
takvog slucaja prijevoznici naplacuju manji iznos po jedinici za prijevoz punog kapaciteta tereta.
Skladiste predstavlja i djeluje kao spremnik u slu¢aju nastanka prekoracenja proizvodnje. Funkcija
se bazira na nacelu kao nagomilavanje zaliha, moZe se prikazati na razliite oblike, ukljucujuci
sezonsku potraznju. Sezonska potraznja za veCom proizvodnjom moze se pojaviti kod proizvoda
kod nekih prehrambenih artikla kao na primjer poput kukuruza ili suhomesnatih proizvoda.

Skladista isto tako mogu djelovati kao mjesta mijeSanja proizvoda pa se u njima mogu
skladistiti razli¢iti proizvodi. Naru¢ivanjem razli¢itih vrsta proizvoda skladiSta odvajaju narucene
proizvode i transportiraju ih u jednu skupnu posiljku. Distribucijski centri ¢esto imaju zahtjeve za
komisioniranje proizvoda viSe artikla razli¢itih dobavljata . Distribucijski centar moze
opskrbljivati viSe maloprodajnih mjesta zahtjevnijom grupom proizvoda i na takav se nacin
povecava popunjenost narudzbi i efikasnost isporuke gotovih narudzbi.

Skladista sluze da olakSavaju proizvodnju na nacin podrzavanja i zaprimanja gotovih
kompletnih proizvoda i zatim se obavlja gotovo sklapanje. Na primjer, mnoge tvrtke daju
mogucnost odabira nekoliko razli¢itih modela proizvoda. Razlika moze biti u upravljackoj ploci,
skladista zaprimaju narudzbe za modele te sklapaju odgovarajucu upravljacku plo¢u na proizvod
te vrSe isporuku kupcu.

Skladista imaju funkciju sigurnosti u slucaju prekida rada proizvodne linije, prekida isporuke
dobavljaca ili mogucih zastoja u prometu i transportu. Ako se dogodi otkaz prijevoznika skladiSte
isto tako pohranjuje dodatne zalihe.

SkladiSta rade na olakSavanju i odvijanju proizvodnje gdje ukupni troSak proizvodnje po
jedinici moze znatno biti umanjen s duzim procesom proizvodnje. Kao §to se i prije navelo

poveznica skladista oznacava ¢uvanje proizvoda koji prelazi sada$nju potraznju.
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Glavna i primarna uloga skladiSta je osigurana i izvrSena narudzba prema kupcima.
SkladiStenjem se pomaze brzem protoku ispunjenja narudzbe kupca. Narudzbe se prvenstveno
mogu izvrsiti u najblizem skladiStu umjesto u proizvodnom pogonu. Primarna zadaca je da se
narudzba isporuci u §to moguéem vremenskom periodu i odstrane rizici od moguéih prituzbi ili
penala. Zaklju¢no ucinkovit skladi$ni sustav stvara brzu isporuku , stanje manjih zaliha te bolju
uslugu i zadovoljstvo kupaca. Konaéni rezultat ve¢ navedeno je zadovoljstvo kupaca i veéi prihodi

I prodaja.

4.4. Pojam skladiSta i zadaci skladiSne sluzbe

Da bi se postiglo 1 odrzalo kontinuirano proizvodno stanje 1 prodaja robe, poduzeca imaju

koli¢inu zalihe na stanju skladista. SkladiSno poslovanje je usmjereno u pravcu na konstantnu 1
kontinuiranu opskrbu proizvodnje, odnosno prodaje potrebne narucene koli¢ine robe, sa
odgovaraju¢e dobivenom kvalitetom 1 postizanjem najnizih mogucih troskova skladiStenja.
Skladiste je prikazano kao mjesto gdje se robna dobra smjestaju, Cuvaju 1 izdaju u vrsti razli¢itih
materijala, poluproizvoda i gotovih proizvoda (Samanovi¢, 2009.).
S logistickog stajalista skladiste je ¢vor ili tocka na logistickoj mrezi na kojem se roba prije
svega prihvaca ili prosljeduje u nekom drugom smjeru unutar mreze. U Sirem smislu pod
skladistem se podrazumijeva zatvoren, ili poluzatvoren, ogradeni ili neogradeni prostor za
uskladistenje robe i svega onog sto je u neposrednoj vezi sa skladistenjem, te kao takav
predstavlja njegov sastavni dio (Samanovié, 2009:169).

Takvo prikazano i shvac¢eno skladiSte prikazuje te predstavlja prostor u kojoj se roba manipulira

i preuzima, ¢uva od raznih utjecaja fizi¢kih i kemijskih oblika te se izdaje i otprema.
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Slika 26: Shematski prikaz funkcija skladista

FUNKCIJE SKLADISTA

PRIJEM ROBE

SMUJESTAJ |
CUVANJE ROBE

IZDAVANJE ROBE

Izvor: Garc, 2017.

Zadaci skladi$ne sluzbe su mnogobrojni, a dijele se na vaznije (Samanovié, 2009.):
1. Prijem robe,
2. Smyjestaj, Cuvanje i

3. lzdavanje i otprema robe.

4.4.1. Prijem robe

U prijem robe moZze se svrstati poslovi i zadaci: istovar, kontrola i evidencija primanja robe u
skladiSte. Roba se zaprima na temelju prijevoznog dokumenta koji moze biti: tovarni list kod
zeljezniCkog prometa, teretnica (konosman) kod pomorskog, u cestovnom prometu otpremnica,
zrakoplovni tovarni list zracnog i sprovodnica kod postanskog prometa. Kod svakog prijevoznog
dokumenta on sadrZi potrebne podatke o:

v Naziwu,
v Nacinu transporta,

v" Mijestu isporuke,
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v’ Vrsti robe,

v" Koli¢ini,

v' Tezini i

v Te broju kontejnera, paleta, kutija, boca, omota i dr..
Slika 27: Prijem robe u skladistu
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Izvor: Erseg, 2017.
Treba voditi racuna o koli€ini 1 kvaliteti robnih dobara koje se zaprimaju i1 spremaju skladistiti
u skladiSte. Roba se moze u skladiSte zaprimiti na temelju stru¢nog pregleda , usporedivanja sa
uzorkom, kemijskom analizom itd.
Osim eksternog odnosno vanjskog, postoji 1 moguénost internog zaprimanja robe u skladiste,
kao $to je:
v/ Zaprimanje gotovih proizvoda, poluproizvoda, dijelova i korisnih otpadaka i drugih
korisnih tvari koje su dopremljene iz proizvodnje poduzeca,
v' Povrat viska materijala iz proizvodnje i
v’ Zaprimanje rashodovanih materijala, alata, sitnog inventara, i drugih razli¢itih osnovnih
sredstava i materijala.
Roba u internom smislu vrs§i se zaprimanjem u skladiSte na temelju stvorenih robnih

dokumenata, koji mogu biti : meduskladi$nica, povratnica, zapisnik ili inventurna lista.
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Slika 28: Dijagramski prikaz prijema robe u skladiste

Dolazak prijevoznika

Provijera otpremnice
1nalog za istovar
¥

Istovar robe

Kvantitativha 1
lvalitativna kontrola |

Izrada i potpis
komisijskog zapisnika

Popis pryevozath
dokumenta

Izrada primke

h

Kontrola primke

¥

Ovjera primke

Slanje prijemnih
dokumenata

Izvor: Izradio i prilagodio autor prema Samanovié, 20009.

4.4.2. SmjeStaj i cuvanje robe

Smjesta;j i cuvanje robe pridonose poslovi i zadaci kao Sto su sortiranje, pronalazak adekvatnog
mjesta za smjestaj robe, dodatno pakiranje (prema potrebi), Cuvanje, osiguranje 1 kontrola kolicine
zaliha na stanju. SmjeStaj i manipulaciju s robom tijekom procesa skladiStenja te unutarnjeg
transporta moze se obaviti u skladu fizicko-kemijskim karakteristikama robe odnosno
optimiziranim i racionalnim koriStenjem skladiSnog prostora. Aktivnosti potrebne za Cuvanje robe
poduzima se obavezna svrha zastite robe od moguéih koli¢inskih propadanja (istek roka,
kvarljivost), loma, krade itd. Za skupocjenu robu potrebno je imati posebna mjesta ¢uvanja te

potrebnu zastitu i osiguranje putem pojacanog nadzora, zaklju¢ane prostore, posebne pretince,
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Slika 29: Smjestaj i éuvanje robe
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Na Cuvanje robe u skladistu ne utje¢u samo fizicko — kemijska svojstva ve¢ i kapacitet i kvaliteta

Izvor: Erseg, 2017.

skladi$nih prostora i mjesta za Cuvanje robe (sustav grijanja, ventilacijski sustav, klimatizirano st,
protiv-pozarni sustav i sl.). Postizanje ¢uvanja robe postize se pravilnom manipulacijom i
rukovanjem, smjeStanjem, pakiranjem, kontrolama viSevrsnih zaStita. Promatrana roba moze
negativno utjecati na ostalu robu i imati Zestok miris (petrolej), otrovne sastojke (soda, razne
kiseline itd.) te druge slicne karakteristike. Zaklju¢no za otklanjanje 1 sprecavanje takvih

negativnih svojstva propisuju se potrebna pravila i norme koje smo vec i prije naveli.

4.4.3 Izdavanje robe iz skladiSta

Kod izdavanja i otpremanja robe pridruzeni su poslovi i zadaci koje se veZu na: pripremu
potrebnih dokumenata za izdavanje i1 otpremanje robe, skupljanje narudzbi, pakiranje i
prepakiranje prema potrebi, izdavanje, kontrola valjanosti izdavanja te utovara robe na transportna
sredstva. Vrlo bitna ucinkovitost izdavanja robe u najve¢em djelu ovisi o kvalitetnoj pripremi
dokumenata, pravilnom smjeStaju robe, te samom organiziranosti i opremljenosti postojeceg
skladista. Nakon zaprimanja robe, skladiStar mora provjeriti ispravnost naloga pismenog oblika od

ovlastene osobe. U skladiStima moze se prikazati mjesto sa Sirokim spektrom materijala i
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proizvoda sa velikim prometom istih pa je stoga potrebna evidencija o lokaciji smjestene pojedine
robe, pa se na dokumentima (nalozima) za izdavanje robe moze upisati lokacija Sto skracuje put

pronalaska i repove cekanja.

Slika 30: Izdavanje robe iz skladista

Izvor: Erseg, 2017.

Pakiranje, izdavanje i otprema robe ovisi prvobitno o grani (industrija, poljoprivreda, trgovina
1 sl.) u kojoj skladiSte funkcionira 1 djeluje. SkladiSno poslovanje, aktivnosti 1 zadaci moraju se
obavljati u skladu s odgovaraju¢im nacelima, pravilima, normama, zakonima i tehnikama kako bi
se postiglo optimizirani, racionalno 1 ekonomi¢no poslovanje skladiSta. MoZe se spomenuti da je
vazno otpremnicu ispostaviti u pravilu pet primjeraka od kojih se jedan ostavlja u skladistu,
registratoru S§to doprinosi organizacijski knjigovodstveni sustav moguce provjere pravilnosti
isporuke. Zakljucno temeljni zadaci skladi$ne sluZbe je postizanje Sto kvalitetnije skladiSne usluge

uz najmanje moguce troSkove.

4.5. Vrste skladista

Skladista koja susreéemo u poduze¢ima medusobno se razlikuju i dijele se na (Samanovi¢,
2009.):
v Prema funkciji u logistickom sustavu,
v Prema nadinu gradnje,
v Prema stupnju mehanizacije i automatizacije,

v" Prema specifi¢nosti uskladistene robe,
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v" Prema vlasnistvu,
v Prema organizaciji poslovanja i

v" Prema vrsti uskladistene robe.

4.5.1. SkladiSta prema funkciji u logisticCkom sustavu

Prema navedenoj funkciji dijelimo:
v’ Skladista za izdavanja,
v’ Skladista za pretovar i
v’ Skladista za razdiobu robe.

SkladiSta za izdavanje najcesSce se nalaze uz proizvodnju odnosno proizvodne pogone ili
trgovinska poduzeca, jer imaju funkciju uskladiStenja gotovih proizvoda potrebnih za namjenu
kroz distribuciju do prodaje potrosacima,

SkladiSta za pretovar vrSe preuzimanje robe na odredeno vrijeme radi pretovara s jednog na
drugo transportno sredstvo. Vazniji je utjecaj brzine pretovara nego kapacitet skladista

SkladisSta za razdiobu imaju karakteristiku Sto vode racuna o ravnotezi cuvanja i izdavanja
robe. Funkcija se odnosi na procese isporuke i prihvata. Prikupljena roba od razliitih dobavljaca
u ve¢im koli¢inama prosljeduje se jednom ili viSe trgovinskog poduzeca u manjim koli¢inama.

Isto tako moze se skupiti viSe manjih poSiljaka u jednu vecu.

4.5.2. SkladiSta prema nacinu gradnje

Prema nacinu izgradnje skladista se dijele na:
v Otvorena,
v Pokrivena i

v’ Zatvorena.

Otvorena skladiSta imaju namjenu skladiStenja robe koja nema jaki utjecaj na Stetnosti
vanjskih atmosferskih prilika te koja ne traZze posebnu zastitu od krada. Radi se uglavnom o robi
vecih gabarita a naj¢esc¢i oblik skladiStenja je podno odlaganje,

Natkrivena skladi$ta su mjesta natkrivena krovnom konstrukcijom najée$ée na stupovima ili
zidno. Roba je vecih dimenzija ali osjetljivih na vanjske atmosferske utjecaje (drvena grada,

cement, vapno itd.) i
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Zatvorena skladista mogu biti pozicionirana i smjestena u zgradi na katu, prizemlju ili
podrumu sa jednom ili viSe prostorija namijenjenim za skladiStenje razli¢itih vrsta proizvoda koji

zahtijevaju ¢uvanje robe u navedenom skladistu.

4.5.3. SkladiSta prema stupnju mehanizacije i automatizacije

Prema stupnju mehanizacije i automatizacije, skladista mogu biti:
v Nisko mehanizirana,
v Mehanizirana,
v Automatizirana i
v Robotizirana.

Nisko mehanizirana skladiSta (klasi¢na skladista) u kojim prevladava manualan rad sa
aktivnostima i zadacima jednostavnijeg karaktera i opreme. Radnici obavljaju pomoc¢u raznih vrsta
kolica i ostalih transportnih sredstava,

Mehanizirana skladiSta u kojima se poslovanje odvija sa sredstvima upravljanja pomocu
skladi$nih radnika automatizmom odnosno pomocu viljuskara, dizala i razli¢itih transportnih
sredstava u cilju lakSeg istovara i utovara,

Automatizirana skladiSta su prostori gdje se poslovanje obavlja automatizirano pomocu
racunalne tehnike. Automatizacija se pojavila otprilike 30-tak godina i najrazvijenija je u Japanu,
SAD-u 1 Njemackoj. Tehnologija pruza optimizaciju troSkova lakse kretanje 1 kontrolu robe 1

Robotizirana skladiSta se joS razvijaju u danasnjim trendovima. Izdavanje i1 preuzimanje
narudzbi radi se pomocu racunala i robota. Robot je navoden i upravljan pomocu racunala voden
senzorima i video sustavom te moze npr. po dodatnim traCnicama uzimati robu te izdavati na

izlaznom mjestu.

4.5.4. SkladiSta prema specifi¢nosti uskladiStene robe

Prema specifiénim osobinama robe ova skladista se dijele:
v' Opcai
v Specijalizirana
Op¢a skladista podrazumijeva se ona skladiSta koja imaju opremljenost za razliCite vrste
proizvoda,
Specijalizirana skladista karakteriziraju vrste u obliku silosa, vinskih podruma, tankova,

hladnjaca isl..
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4.5.5. SkladiSta prema vlasniStvu

Prema vlasnistvu skladista mogu biti:
v Privatna i
v’ Javna.

Privatna skladista sluze i grade se u svrhu isklju¢ivo za potrebe privatnih struktura odnosno
vlasnika. Veéina lanaca za opskrbu, globalno u svijetu koristi privatna skladista. Poduzec¢a svojim
strategijama odlucuju se za privatna skladista kada vide da za njihove potrebe skladista koja ¢e
imati troSkovno opravdati ekonomi¢nost poslovanja skladiStenja u odnosu na koriStenje javnog
skladiSta 1

Javna skladiSta imaju funkciju pruzanja usluge tre¢im stranama odnosno osobama kada se
pokaze da javno skladiSte ima ekonomi¢nu opravdanost npr. manje koliCine 1 slabija frekvencija
kretanja uskladiStene robe. Znaci pokazuje se da je ekonomicnije koristiti javno skladiste nego
izgradit vlastito. Javna skladiSta se mogu prikazati kao specijalizirana za pruzanje usluga to¢no
odredenim gospodarskim subjektima i granama. Na primjer poljoprivredni proizvodi. Moze se

stvoriti prednost jer se u skladiSte ne ulazu sredstva pa se one mogu usmjeriti u druge svrhe.

4.5.6. Skladista prema organizaciji poslovanja

Prema organizaciji poslovanja razlikuju se:
v’ glavna (centralna) skladista,
v' pomoc¢na skladista,
v’ priruéna skladista i

v medu — skladista.

4.5.7. SkladiSta prema vrsti uskladiStene robe

Prema vrsti uskladiStene robe, mogu biti:
1. skladista materijala,
2. skladista ambalaze,
3. skladista gotove robe i
4

skladiSta alata i sitnog inventara.
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5. Istrazivanje o skladiSnim kapacitetima manjeg trgovackog lanca

Dergez d.o.o.

Dergez trgovine sa sjediStem u Podravskim Sesvetama nedaleko od grada Purdevca u
sjeveroistocnoj Hrvatskoj uz rijeku Dravu posjeduju 16 trgovina u krugu 100 kilometara. Vise od
deset godina osnovane trgovine visokim standardom i kvalitetnom raspolaganju i usluzi stoje
vjernim potroSacima odnosno kupcima u srcu Podravine. Osje¢aj ugode tokom kupovine u
uredenim trgovinama uz Siroku lepezu asortimana hrane, pi¢a 1 kuénih potrepstina po kulturnim
cijenama, a zadovoljstvo 1 pozitivnim pristupom zasluzne su djelatnice trgovine vodene svojom
misijom sto postotnom ljubazno$¢u i vizijom tu uvijek zbog Vas. Uz trgovine Dergez kupcima se
nude pekarski proizvodi i slastice iz Dergez pekara (http://www.dergez.hr/trgovine/, dostupno
16.08.2019.).

U ovom radu Zeli se prikazati skladiSni kapacitet vezano za prodajne objekte Dergez trgovina
odnosno gdje se pojavljuju problemi kod potreba skladistenja velike $irine asortimana robe te
problema upravljanja, optimizacije, ukupnih troskova i vremena koji zahtijevaju razli¢ita vrsta
skladiStenja u navedenim prodajnim objektima.

Kod preuzimanja novih i postojec¢ih trgovina javljaju se problemi skladi$nih prostora i njihovih
standarda te prekapacitiranosti te mogucu potrebu za povecanjem istog. Potrebno je obratiti paznju
za ispunjenje zahtjeva postivanja pravila zakona (ISO9001, Haccp, Zor.) 1 struke kontrole
(troskovi, ubrzanja procesa upravljanjem vremenom poslovanja). Zaklju¢no vezano za problem
odredivanja prostora skladista i potrebe koje su vezane za preinake i ulaganje u kapacitete skladista

prodajnih objekata.

Slika 31: Karta podrucja trgovina Dergez

Izvor: prilagodio autor, httpkckzz.hrwp-contentuploads200804original_zupanija.gif
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Slika 32: Logo trgovine Dergez

depg

Izvor: httpwww.dergez.hrtrgovinewp-contentuploads201605dergez-logox2.png

Dergez pekara, osnovana 1997. godine temeljna je djelatnost obiteljskog poduzeca iz
Podravskih Sesveta te su od tada Dergez pekarski proizvodi prirasli srcu Podravaca zbog velike
kvalitete. Najpoznatiji je Dravski kruh koji svojim visokim kvalitetama domace recepture i
kvalitetnih sastojaka ostavlja ugodan dojam te je prisutan u vise vec¢ih trgovackih lanaca (Billa,

Plodine) na podrucju Sjeverozapadne Hrvatske (http://www.vrhovski.com,dostupno 16.08.2019.).

Slika 33: Logo pekare Dergez

dergez

P E K A R A

http://www.dergez.hr/pekara/wp-content/uploads/2016/05/dergez-footerx2.png

5.1. Predmet istrazivanja i stanje maloprodaje

Podravski pekarski div Dergez sve se vise Siri u maloprodajni biznis kako se mozZe prikazati po
financijskim izvjestajima poduzeca za 2018. godinu. Obiteljsko poduzece iz Podravskih Sesveta u
blizini grada Purdevca, ¢iji je temeljni djelatni sektor pekarstvo, prosle godine ostvarilo je 57,8
milijuna kuna ukupnih prihoda, moZe se pokazati oko Cetiri posto viSe nego godinu ranije. Dobit
je iznosila nesto viSe od milijun kuna i bila je otprilike na istoj razini. Struktura Dergezovih prihoda
prikazuje ostvaren rast u trgovinama, dok u pekarstvu stagnira. U 2018. godini ostvaren je prihod
oko 40 milijuna kuna oko 5,5 posto vise, a pekarski biznis otprilike na istoj razini kao 2017. godine

oko 17,4 milijuna kuna. Dergez ima 16 trgovina sa centralnim skladistem u Ferdinandovcu i
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planira se $iriti i dalje sa trgovinama. Tu se stvara zanimljiva slika kako ¢e se razvijati izazovi 1
odgovori najjac¢ih konkurenata po mjestima gdje je nalaze trgovine sa Purdevackom Sloga
Podravska trgovina a tu se i pojavljuje i javlja Krizevacki Robin koji se odlucio sa strategiju
pojavljivanja na trziStu Koprivnica. Takva situacija je teSko odrziva za sve trgovacke lance na
sjeveru pa dugoro¢no gledano predvida se da ¢e do konsolidacije. Vazno je napomenuti da tvrtka
Dergez brine za oko 180 radnika te 2018. godine ukupni troSkovi zaposlenih iznosili su 12,4
milijuna kuna 1 bili veca za deset posto veci nego tijekom 2017. godine. Prosje¢na bruto placa u
toj tvrtki je oko 5740 kuna, $to se moze prikazati oko 4000 neto. Dergez slovi kao niskozaduzena
firma koja ima zdrav i dobar potencijal za ulaganje i Sirenje te su 2018. godine imali samo 5
milijuna kuna dugoro¢nih i kratkoro¢nih obaveza prema poslovnim bankama (https://danica.hr,

dostupno 16.08.2019.).

5.2. Analiza rezultata dobivenim istraZzivanjem i anketiranjem

Kako bi se dobili odredeni pokazatelji o kvaliteti skladisnih kapaciteta odnosno drzanju,
distribuiranju te na kraju prodaji proizvoda u cijelom lancu trgovine njegovoj efikasnosti
postavljeno je ukupno 21 pitanje u trajanju od 13.08.-15.08. 2019. godine.

Grafikon 1: Odgovori na anketno pitanje - Vase trgovacko poduzeée/maloprodaja

osnovano/pokrenuto je?

Vase trgovacko poduzece/maloprodaja
osnovano/pokrenuto je?

prije vise od prije_manje od
sedam godina, godine dana,
5,31% 3,19%

prije jedne do
tri godine, 2,
12%

® prije manje od godine
dana

H prije jedne do tri
godine
prije cetri do prije Cetri do sedam
sedam godina, godina
6,38% M prije vie od sedam
\ godina

Izvor: lzradio autor
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Grafikon prikazuje trgovine koje su otvarane u periodu oko desetak godina kroz povijesti
poslovanja trgovackog lanca te iz slike se moze isCitati da je pet trgovina (31%) staro vise od
sedam godina, tri trgovine (19%) je pocelo sa radom prije manje od godinu dana $to je najmanji
udio ali i u najkra¢em roku. Prije perioda jedne do tri godine prikazuje se dvije trgovine (12%) a
najveci udio u poslovanju Sest trgovina (38%) prikazuje se period Cetiri do sedam godina.

Grafikon 2: Odgovori na anketno pitanje — Dnevno posluzujete?

Dnevno posluzujete?
101-200
kupaca, 1, 6%

® 1-50 kupaca

m51-100 kupaca

vise od 200

kupaca, 15,
94.9%,

101-200 kupaca

mviSe od 200
kupaca

Izvor: Izradio autor
Od ukupnih trgovina anketiranja, njih 15 (94%) obraduju vise od 200 kupaca dnevno §to je i
razumljivo posto se radi o manjim trgovinama u manjim mjestima ili u ve¢im mjestima usporedno
sa velikom konkurencijom (Sloga Podravska trgovina Durdevac, Robin KriZzevei, Tp Kitro
Varazdin, Konzum, Lidl, Plodine, Ktc...), dok jedna trgovina ima manje od 200 kupaca na dan $to

iznosi 6% od ukupnog broja , $to je vidljivo u grafikonu 2.
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Grafikon 3: MjeseCni promet je u visini?

Mjesecni promet je u visini?
100.001 -

200.000kn, 3,
19%

®10.000-50.000 kn

®50.001-100.000 kn

Vise od 100.001 - 200.000 kn
200.000 kn, 13,
81% H Vise 0d 200.000 kn

Izvor: Izradio autor
Na pitanje visine mjeseénog prometa u trgovini bilo je ponudeno raspon od 10.000-50.000 kn,
50.001-100.000 kn, 100.001-200.000 kn, vise od 200.000, znatna ve¢ina odnosno njih 13 (81%)
izjasnila se da imaju poslovanje novcanog toka vise od 200.000 kn, dok njih troje ima izmedu
100.001-200.000 kn prometa na mjese¢noj bazi §to je vidljivo u grafikonu 3.
Grafikon 4: Imate/koristite 1i skladiste?

Imate/koristite li skladiSte?
ne, 0, 0%

da, 16,100%

Hda Mne

Izvor: lzradio autor

61



Grafikon 4. prikazuje kontekst kod otvorenja trgovine da li je bilo potrebno glavno skladiste
kao Cuvanje zaliha robe (npr. kiosk) Sto se moze prikazati kao sam prostor trgovine pa putem
analize povecati ili smanjivati kapacitete putem prikazane potrosnje. Uglavnom u anketnom
pitanju nalaze se trgovine koje su preuzete od drugih trgovina putem najma pa tako i skladisni
kapaciteti su ve¢ postojali, stoga i rezultat je da sve trgovine imaju svoje skladiSte za manipulaciju
i skladiStenje Sto je i uvod u daljnje razmatranje.

Grafikon 5: Koristite li jedno ili vise skladista?

Koristite li jedno ili viSe skladisSta?

jedno, 8, 50%

dva, 8, 50%

M jedno

Edva

vise

Izvor: Izradio autor

Iz grafikona 5. vidljivo je da maloprodajne trgovine koriste skladista kao drzanje robnih dobara
kao i samu manipulaciju za potrebu trgovinskog poslovanja. Anketnim pitanjem dolazi se do
odgovora da njih 8(50%) koristi jedno skladiSte a u njima rashladne komore za zalihu, frizidere,
Skrinje (povrati robe), kao dodatak friziderima i Skrinjama u trgovini, dok njih 8 (50%) ima dva
skladiSta a u njima sve $to ima trgovina u jednom skladistu. Potrebno je navesti da trgovine pocele

raditi ve¢ u postoje¢im infrastrukturama pa se moralo prilagodavati situaciji.
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Grafikon 6: Koja Vam je povrsina skladista koje koristite (kvadratura)?

Koja Vam je povrSina skladiSta koje

koristite (kvadratura)?
01-10m2, 2,
12%

- 11-20m2, 2,
12%

vece, 10, 63%
. 21-30m2, 2,
13%
®01-10 m2
m11-20m2
®21-30 m2

mvece

Izvor: Izradio autor

Grafikon 6. prikazuje ukupni skladi$ni prostor neovisno o broju skladiSta Sto se prikazalo i

Grafikon 7: Koju vrstu robe najvise drzite/distribuirate u maloprodajnom skladistu?

Koju vrstu robe najvise drzite/distribuirate
u maloprodajnom skladistu?

pekarsko, 1, N
6% mlijecno, 1,
6%

~___ostalo, 3,19%

B suhomesnato
® pekarsko
= mlije¢no
podjednako,
m ostalo
11, 69%

¥ podjednako

Izvor: Izradio autor

objasnilo u pitanju prije odnosno zbroj kvadrature viSe manjih skladista rezultiralo je prikazanim
Sto je 1 bitno za myjerilo skladiSnog prostora. Vidljivo je da viSe od pola objekata njih 10 (63%)
vecée kvadrature od 30 m2 skladi$nog prostora, dva objekta izmedu 21-30 m2 (13%), dva 11-20
m2 (12%) a dva objekta ispod 10 m2 (12%) skladisnog prostora.
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Prema grafikonu 7. prikazalo se da distribucija odnosno drzanje robe potrebne za poslovanje i
koja roba najvise cirkulira kroz skladisSne kapacitete. Dobivenom analizom anketnog pitanja
ispostavilo se da najviSe njih 11 (69%) izjasnilo da roba svih vrsta ide podjednako, njih 3(19%)
ostale robe pod pojmom sve §to nije u domeni suhomesnatog, pekarskog i mlije¢nog asortimana
dok u jednoj trgovine najvise vrsi distribucija pekarskog (6%) i jednoj mlije¢nog asortimana §to
iznosi 6 % od ukupnog broja maloprodajnih trgovina.

Grafikon 8: Koristite li puni kapacitet skladista?

Koristite li puni kapacitet skladiSta?

Eda Ene

Izvor: Izradio autor

Pitanje o koriStenju punog kapaciteta skladista iz grafikona 8. vidljivo je da svih 16 (100%)
trgovina rad max-max strategijom i iskoristava potencijale za svu vrstu robe odnosno pod punim
kapacitetom se mjeri rasponom 91-100% kapaciteta skladista $to ¢e se i kasnije prikazati kroz

analizu. Objasnjenje takvog stanja rezultiralo je uspjeSnom poslovnom godinom te se je tako i

prikazalo kroz rast prodaje.
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Grafikon 9: Koji postotak kapaciteta skladista koristite tijekom godine?

Koji postotak kapaciteta skladista
Koristite tijekom godine?

1,6%

m0-50%
m51-60%

15,94% ®81-90%

m91-100%
Izvor: Izradio autor
Grafikon 9. vidljivo prikazuje koriStenog kapaciteta skladiSta tijekom godine odnosno
maloprodajne trgovine njih 15 (94%) Sto je i skoro svih od ukupnog broja koristi 91-100%
kapaciteta dok jedna trgovina Sto je (6%) koristi 81-91% skladiSnog prostora.
Grafikon 10: Koji Kapacitet skladista koristite za suhomesnate proizvode?

Koji kapacitet skladista koristite za
suhomesnate proizvode?

m0-50%

m51-60%

16,100% " 81-90%

m91-100%

Izvor: Izradio autor

65



Skladis$ni prostor suhomesnate robe u velikom dijelu moze se prikazati kao roba proizvoda
»salama“ iz grafikona 10. vidljivo je da se iskoriStavaju potencijali te da na ponudi ima vise vrsta
robe u suhomesnatom obliku $to je i vidljivo da sve trgovine (100%) iskoristavaju kapacitet.

Grafikon 11: Koji kapacitet skladista koristite za pekarske proizvode?

Koji kapacitet skladista Koristite za
pekarske proizvode?

16,100%

m(0-50% ®m51-60% ™81-90% m91-100%

Izvor: Izradio autor
Grafikon 11. pokazuje da sve maloprodajne trgovine iskoriStavaju potencijale pekarskih
proizvoda odnosno njih 16 §to znaci njih 100 % u prikazanom rasponu 91-100% skladisnog
kapaciteta. Trgovacki lanac trgovina se 1 bazira na pekarskom biznisu koji im je 1 osnovno temeljni
djelatni sektor pa si mogu i dopustiti maksimalnu kapa citiranosti te stvoriti Siroku lepezu artikala
za ponudu dnevnog karaktera jer svi znamo da pecivo i1 kruh najviSe kupaca moze privuéi u

trgovine.
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Grafikon 12: koji kapacitet skladista koristite za mlijecne proizvode?

Koji kapacitet skladista koristite za
mlijeCne proizvode?
1,6%

15,94%

m 0-50% ®51-60% ®81-90% m91-100%

Izvor: Izradio autor

Grafikon 12. prikazuje kapacitet skladiSta mlije¢nih proizvoda S§to znaci da su se 15 (94%)

trgovina izjasnila da koriste 91-100% iskoristivosti skladista dok jedna trgovina (6%) koristi 81-

90% kapaciteta skladiSnog prostora. MoZe se opet ponoviti i prikazati uspjeSno poslovanje 1

educiranost djelatnika tvrtke maloprodajnog

prikazalo.

Grafikon 13: Koji kapacitet skladista koristite za ostalo?

Koji kapacitet skladiSta Kkoristite za ostalo?

91-100%, 16,
100%

m0-50% ®™51-60% ™81-90% ™91-100%

Izvor: Izradio autor

lanca §to se i u kasnijim ukupnim rezultatima



Iz grafikona 13. vidljivo je da sve 16 (100%) trgovine iskoriStavaju skladisne kapacitete 91-
100% iskoristivosti, moze se prikazati i najlakse zbog dugih rokova i moguénost stvaranja zaliha
u skladistu.

Grafikon 14: Vremensko razdoblje punjenja skladista za suhomesnate proizvode?

Vremensko razdoblje punjenja skladista
za suhomesnate proizvode?
2,13%

14,87%

B dnevno Mdva, tri dana tjedan Mmyvise

Izvor: Izradio autor
Prema grafikonu 14. mozZe se prikazati da period punjenja skladi$nih prostora za suhomesnatu
robu za 14 trgovina $to iznosi (87%) vidljiva ve¢ina puni svaka dva, tri dana dok dvije trgovine
(13%) svaki tjedan. MozZe se prikazati da skladi$ni prostor zaliha stoji u rashladnom frizideru u
objektu trgovine sa ugradenim dodatnim komorama frizidera a stvarna zaliha skladiStenja
suhomesnate robe u glavnom skladi$tu u komori sa ostalom robom manjeg kapaciteta ve¢ narucene
robe ili dobiveni gratis na koli¢inu. Zato se radi i ugovorno sa vise dobavljaca tako da roba stize

svaka dva, tri dana ili tjedan ovisno o procjeni prodaje kako je i prikazano ovisno o potrebama.
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Grafikon 15: Vremensko razdoblje punjenja skladista za mlijecne proizvode?

Vremensko razdoblje punjenja skladista
za mlijeCne proizvode?

1,6%

15,94%

Ednevno Mdva, tridana ®tjedan Mvise

Izvor: Izradio autor
Grafikon 15. prikazuje vremensko razdoblje punjenja skladiSta za mlijeCne proizvode 15
trgovina (94%) puni dostavljenom robom svaka dva, tri dana par razlicitih dobavlja¢a 1 moze
stvoriti pretpostavku za Narucivanje robe bez straha za nedostatkom zaliha. Jedna trgovina (6%)
se izjasnila da tjedno narucuje robu od razli¢itih dobavljaca mlijecnih proizvoda.

Grafikon 16: Vremensko punjenje skladista za pekarske proizvode

Vremensko razdoblje punjenja skladista
za pekarske proizvode?

16,100%

B dnevno Mdva, tridana ®tjedan ®visSe

Izvor: Izradio autor
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Grafikon 16. jasno prikazuje da sve trgovine njih 16 (100%) puni na dnevnoj bazi $to je i
logi¢no jer se maloprodajni trgovacki lanac ima u kapitalu pekarski biznis i umreZen je logisticko
transportnim sredstvima i prisutan je na Sirem podrucju $to se navelo vec prije.

Grafikon 17: Vremensko razdoblje punjenja skladista za ostalu robu

Vremensko razdoblje punjenja skladista
za ostalu robu?

2,12%

4,25%

10,63%

Bdnevno Mdva, tridana ®tjedan MvisSe

Izvor: Izradio autor
Iz grafikona 17. moze se iS€itati da vremensko razdoblje punjenja skladista ostalom robom 10
trgovina §to je (63%) viSe od pola vrsi punjenje skladiSta dostavljenom robom koja dolazi svaka
dva, tri dana a Cetiri trgovine (25%) dolazi tjednom isporukom dok dvije (12%) trgovine vise od

tjedna po isporuci narucene robe.
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Grafikon 18: Vremensko razdoblje Punjenja robom iz centralnog skladista Dergez trgovine

Vremensko razdoblje Punjenja robom iz
centralnog skladista Dergez trgovine

8,50%
8,50%

B dnevno Mdva, tridana ®tjedno Mvise

Izvor: Izradio autor

Na vrlo vazni prikaz trgovina i opsluzivanje iz centralnog skladista poduze¢a Dergez vazno je
prikazati grafikon 18. na anketno pitanje vremenskog punjenja skladista iz njihovog poslovanja i
transportnih sredstava odnosno infrastrukture i suprastrukture da polovica trgovina njih ukupno 8
(50%) narucuje robu dostavom dva, po potrebi tri puta tjedno, dok preostalih 8 (50%) jednom
tjedno $to doprinosi stvaranju konkurentnosti u svrhu 1 cilju dobivanja ukupnog rezultata. Moze
se prikazati da osam trgovina koju su manje kategorizacije i potreba ide centralno jednom tjedno
dok vece trgovine imaju potrebu za dva po potrebi tri puta punjenje svojeg skladiSnog prostora

putem kanala distribucije iz svojeg resora odnosno centralnog skladista.
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Grafikon 19: Zadovoljava li kapacitet skladista vasim potrebama poslovanja?

Zadovoljava li kapacitet skladista vasim
potrebama poslovanja?

7,44%

9,56% |

H ne zadovoljava B djelomic¢no zadovoljava - kapaciteti su premali

® djelomi¢no zadovoljava - kapaciteti su preveliki B u potpunosti zadovoljava
Izvor: Izradio autor
Prema grafikonu 19. vidljivo je da 9 (56%) trgovina u potpunosti zadovoljava postoje¢im
skladisnim kapacitetima za potrebe sadasnjeg poslovanja dok 7 (44%) izjaSnjava se da su dosli do
gornje granice vrijednosti kapa citiranosti te kapaciteti skladiSnih potreba djelomi¢no
zadovoljavaju odnosno kapaciteti su premali.
Grafikon 20: Je li potrosnja/broj posjeta kupaca u Vasoj prodavaonici, u odnosu na prije

dvije godine?

Je i potrosnja/broj posjeta kupaca u
Vasoj prodavaonici, u odnosu na prije
dvije godine?

16,100%

Muporastu Mupadu ™ podjednaki

Izvor: Izradio autor
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Na anketno pitanje o broju kupaca vidljivo je na grafikonu 20. da sve trgovine njih 16 (100%)
izjaSnjavaju se da broj kupaca u zadnje dvije godine ili manjeg perioda od otvorenja i poCetka rada
u stalnom porastu.

Grafikon 21: Smatrate li da bi Vam za vece skladiste trebale nove tehnologije i oprema (kako

biste ustedjeli na vremenu skladistenja)?

Smatrate li da bi Vam za vece skladiste
trebale nove tehnologije i oprema (kako
biste ustedjeli na vremenu skladistenja)?

3,19%
6,37%

7,44%

M ne trebam vece skladiste

B da, svjestan sam mogucénosti vecih troskova, no zbog poveéanja obujma prometa moram povecati skladi$ni
prostor i opremiti ga novom (tehnoloski naprednijom) opremom

da, ali ne razmatram nove tehnologije i opremu, ve¢ ¢u proizvode skladistiti kao i do sada

Izvor: Izradio autor
Grafikon 21. prikazuje anketno pitanje dali trgovine imaju potrebe za ve¢im skladiSnim
prostorom uz mogucu novu tehnologiju i opremu za dobivanje vremena skladiStenja. Moze se
prikazati da sedam trgovina Sto znaci (44%) svjesni su vecih troSkova ali za efikasnije poslovanje
odabralo je da su potrebna veca kapacitirano st skladi$nih prostora, skoro isto toliko trgovina njih
6 (37%) razmatra nove tehnologije i opremu ali odluéuje proizvode skladistiti kao i do sada.
Najmanji broj trgovina njih troje (19%) smatra da ne treba vece skladiSte ve¢ se zadovoljava

postojecim.

5.3. Zakljucak analize dobivenih rezultata

Moze se prikazati uspjeSno poslovanje maloprodajnog trgovackog lanca pomocu djelotvornog
upravljanja lanca opskrbe maloprodajnih objekata svih sudionika u lancu. Odluka potroSaca je
vidljiva sa rastom broja posjeta trgovinama te same kupovine u njima. Kroz upravljanje kapaciteta
skladiSta 1 vodenje maloprodaje stvara se konkurentna prednost sa prihvatljivim cijenama S$to
postize djelotvoran, isplativ i opravdan sustav vodenja poslovnih procesa u poduzecu. Vrlo je

vazno prikazati da trgovacki lanac posjeduje pekarski biznis koji implementira dnevno svjeze
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pekarske proizvode u trgovine te je sa svojim vozilima prisutan i mobilan na terenu. Trgovine se
opsluzuju centralnim skladistem (mogu si dozvoliti uzimanje vece koli¢ine robe od dobavljaca i
iskoristiti super rabate na koli¢inu) i medu skladiStenjem iz trgovina odnosno iskoriStavanje
kritiénih rokova zaliha te se stvara maksimalna strategija prodaje bez vecih povrata i Steta. To sve
utjece na odluku kupaca da odlaze u trgovine u svojim mjestima i ne moraju trositi vrijeme odlaska
u vece centre u udaljenija mjesta te stvarati trosak putovanja nego dobivaju kvalitetnu i prihvatljivu

trgovacku ponudu na zadovoljstvo krajnjeg korisnika.

5.4. Prijedlog promjena

Kako bi se omogucilo poboljSanje postojeceg stanja poslovnih procesa u poduzecu, mogu se
odrediti mjere za poboljSanje. Mjere obuhvacaju sve aktivnosti, radne zadatke u smislu
pravovremene odluke vodene analizama upravljajuéi strateSkim promisljanjem uzimajuci u obzir
sve faktore kroz skladistenje 1 maloprodaju pomoc¢u dobivenih informacija:

v’ Pracenje prodaje, procjena prodaje asortimana i organizacija prodaje,
Izvjestaji o realizaciji prodane robe,
Skladisno poslovanje, medu skladistenje, optimalnost skladiStenja,
Kontrola pra¢enja potrebnih resursa, ljudi opreme i strojeva,
Analiza ukupnih troskova 1 koristi (eng. Cost benefit),

SWOT analiza,

AN N N NN

Kontrolirana prodaja rizicne robe kratkih rokova kroz letke, vikend, tjedne, mjeseCne

akcije, snizavanje robe pred kraj isteka roka, kataloge te druge marketinske aktivnosti,

v" Kod preuzimanja, odabira novih i postoje¢ih prodajnih objekata viSe obratiti paznju na
pratece skladiSne prostore koje najblize odgovaraju provedenoj swot analizi skladiSnih
prostora,

v' Za potrebe zadovoljenja sada$nji i budu¢ih skladi$nih procesa proizvodnje pakiranja i
slaganja robe u prodajne objekte te kroz maloprodaju upravljati viemenom za zadovoljstvo
zahtjeva kupaca,

v' Prihvacanje takozvanih nacionalnih akcija neto cijena ponudaca kroz kvartalni period

potraznje te traZzenje dodatnog rabata na koli¢inski frekventni proizvod u cilju vece prodaje,

v" Motivacija i poticanje timskog rada zaposlenika,

<\

Kvalitetno vodenje poslova po razinama i

v Edukacija zaposlenika i upravljanje konfliktima
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6. Zakljucak

Potrebe i trendovi smanjenja troSkova u suvremenim gospodarskim sustavima postavljaju nove
uvijete poslovnog biznisa u poduzeé¢ima i tvrtkama. Trendovi koji se pojavljuju u razvoju
tehnologije u proizvodnji manje se moze posti¢i dok logistika ima sve veéi utjecaj u optimizaciji
opskrbnih lanaca. Uvodenjem logistickih modela, zbor strategije te optimizacija postaje temeljni
zadatak svakodnevnog poslovanja u suvremenim poduzec¢ima. Lanac opskrbe podrazumijeva
upravljanje tokovima, skladiStenjem robe i1 svih aktivnosti potrebnih za stvaranje finalnog
proizvoda do krajnjeg potrosata. MozZe se prikazati vaznost sustavnog pristupa upravljanja
poslovnim procesima na potrebe danasnjeg vremena u promjenjivom 1 zasi¢enom teziStu.
Spoznajom omogucenog sustava (JIT, Just in Time), pravi proizvod na pravom mjestu u pravo
vrijeme* prikazuje sustav koji je poveznica od same dobave sirovina do proizvodaca kroz
distribuciju i prodaju do finalnog proizvoda na polici maloprodajnog objekta.

Lanac opskrbe ima ulogu omogucéavanja zadovoljnog kupca (potrosaca), ostvaruju¢i dodanu
vrijednost odnosno prihod ili dobit. U poslovanje cjelokupnog okvira lanca opskrbe sudjeluju svi
sudionici kao Sto su potrosaci, dobavljaci, proizvodaci, distributeri, trgovine na veliko, trgovine
na malo, trgovine na veliko i malo, prijevoznici.. prikazano kroz robne, informacijske i financijske
tokove unutar i1 izmedu pojedinih faza lanca opskrbe.

Krajnji cilj lanca opskrbe je povecanje ukupno stvorene vrijednosti finalnog proizvoda ili
usluga a klju¢ni pokazatelji su postizanje uspjeSnosti ostvarene razlike izmedu vrijednosti i razlici
troskova. Stvorena profitabilnost je vrlo vazna jer predstavlja ukupnu dobit i raspodjelu na sve
sudionike u lancu opskrbe.

Unutar svakog poslovanja susre¢e se na postojanje rizika zbog ovisnosti klju¢nih dobavljaca,
upravljanju dobavlja¢ima, zbog duZine procesa proizvodnje i isporuke treba voditi o dobivenim
analizama te uoCavanjem faktora koji utjecu na slabost lanca opskrbe. Kada se utvrde slabosti
potrebne su aktivnosti koje ¢e ublaziti rizike (poznavanje cjelokupnog procesa poslovanja lanca
opskrbe, utvrdivanje kriti¢nih tocaka...).

MenadZment 1 strategija lanca opskrbe nezaobilazni su pojmovi u danasnjim poslovanju.
Vaznost informacije upravljanja zalihama, prihvac¢anje neposredne odgovornosti za planove i
prognoziranje do same isporuke proizvoda. U danasnje vrijeme velike konkurencije u okruzenju
poduzeca su ovisna o svojim dobavlja¢ima. Kljuéni pokazatelji su sposobnost, fleksibilnost,
partnerstvo ii podjela rizika u stvaranju ukupnog rezultata finalnog proizvoda. Konkurencija koja
se povecala prisiljava poduzeca na pronalazenje dobavljaca na globalnim razinama sa $to manjim

troSkovima transporta i odredivanje kriterija i ocjena dobavljaca.
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Poduzeca koja vode racuna o strategijama i odlukama u poslovanju lanca opskrbe nabavi,
proizvodnji, distribuciji 1 prodaji proizvoda moraju procijeniti troSkove materijala, transporta i
skladiStenja radi minimiziranja a time i povecanja troskova. Uklju¢ivanjem financijske, tehnicke i
operativne sposobnosti i sage dobavljaca u proizvod stvara se Zeljena konkurentna prednost na
trziStu. Partnerski odnosi bolje utjeu na konkurentnost.

Maloprodaja ima vazno mjesto stvaranja vrijednosti za potrosata odnosno kupca kroz
osiguravanje potrebnog asortimana proizvoda i usluga, distribucija potrebne koli¢ine robe prema
potraznji 1 potrebama potroSaca, drzanje i1 upravljanje zalihama te pruzanje i stvaranje usluga.
Prema znacaju maloprodaja ima veliki znacaj 1 ona je zadnja karika u lancu opskrbe zbog svog
stvarnog kontakta sa potroSa¢em. Prema vrsti potroSnje vazno je odabrati distribucijske kanale za
robu do krajnjih korisnika.

Trgovinska poduze¢a mogu se prikazati kao najvazniji nositelji distribucije a postoje u
cjelinama veletrgovaca 1 malotrgovaca. Prema strategiji odrzavanja dobrih partnerskih odnosa
veliku ulogu imaju malo prodavaci jer predstavljaju najkvalitetniju obradu kupca odnosno
osiguranje, kontrolu 1 pristup sa potroSa¢ima. Na lanac opskrbe utjecu razliciti faktori kao Sto su
ekonomsko, konkurentsko, sociokulturno, tehnolosko i pravno okruzenje.

Skladistenje je dio lanca opskrbe 1 najvazniji elementi su zalihe, lokacija skladiSta, pojam i
zadaci skladiSne sluzbe. Vrlo je vazno upravljati zalihama odnosno voditi racuna o vrsti, visini,
kontroli zaliha i dobro upravljati da negativno stanje ne utjeée na financijsku stranu poduzeca.
Upravljanje skladistima je dio poslovne logistike 1 ona se bavi optimizacijom troskova
skladiStenja 1 vremena kretanja proizvoda od proizvodne tvrtke preko prodaje do krajnjeg kupca.

Rezultati istrazivanja ovog rada sasvim potvrduju hipoteze rada, da na kvalitetno odabranoj
strategiji poslovanja, kroz lanac opskrbe, odnosno sudionika maloprodaje doprinosi upravljanju te
kreiranju ponude i potraznje. Kroz distribuciju pomocu skladisnih kapaciteta, sa potrebnim

zalihama, dostava i prodaja potvrduju uspjesnost logistickog planiranja.
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Prilozi
Anketna pitanja

1. Vase trgovacko poduzeée/maloprodaja osnovano je/pokrenuto je?
a) Prije manje od godine dana
b) Prije jedne do tri godine
¢) Prije Cetiri do sedam godina

d) Prije vise od sedam godina

2. Dnevno posluZujete?
a) 1-50 kupaca
b) 51-100 kupaca
c) 101-200 kupaca
d) viSe od 200 kupaca

3. MjeseCni promet je u visini?

a) 10.000-50.000 kn

b) 50.001-100.000 kn

c) 100.001 — 200.000 kn
d) Vise od 200.000 kn

4. Imate/koristite li skladiSte?
a) da
b) ne

5. Koristite li jedno ili viSe skladiSta?

a) jedno

b) dva

c) vise
6. Koja Vam je velic¢ina skladista (kvadratura)?
a) 01-10 m2

b) 11.20m2
c) 21-30
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d) vece

7. Koju vrstu robe najvise drzite/distribuirate u maloprodajnom skladistu?
a) suhomesnato
b) pekarsko
c¢) mlije¢no
d) ostalo
e) podjednako

8. Koristite li puni kapacitet skladiSta?
a) da
b) ne

9. Koji postotak kapaciteta skladista koristite tijekom godine?

a) 0-50%
b) 51-60%
c) 81-90%
d) 91-100%

10. Koji kapacitet skladista koristite za suhomesnate proizvode?
a) 0-50%
b) 51-60%
c) 81-90%
d) 91-100%

11. Kaoji kapacitet skladista koristite za pekarske proizvode?
a) 0-50%
b) 51-60%
c) 81-90%
d) 91-100%

12. Koji kapacitet skladiSta koristite za mlije¢ne proizvode?
a) 0-50%
b) 51-60%

84



c) 81-90%
d) 91-100%

13. Koji kapacitet skladiSta Koristite za ostalo?

a) 0-50%
b) 51-60%
c) 81-90%
d) 91-100%

14. Vremensko razdoblje punjenja skladiSta za suhomesnate proizvode?

a) dnevno

b) dva, tri dana

C) tjedan
d) vise

15. Vremensko razdoblje punjenja skladiSta za mlije¢ne proizvode?
a) dnevno

b) dva, tri dana

C) tjedan
d) vise

16. Vremensko razdoblje punjenja skladiSta za pekarske proizvode?
a) dnevno

b) dva, tri dana

c) tjedan
d) vise

17. Vremensko razdoblje punjenja skladiSta za ostalu robu?
a) dnevno

b) dva, tri dana

C) tjedan
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d) vise
18. Vremensko razdoblje punjenja vaseg centralnog skladista?
a) dnevno
b) dva, tri dana
C) tjedan
d) vise
19. Zadovoljava li kapacitet skladiSta vasim potrebama poslovanja?
a) ne zadovoljava

b) djelomi¢no zadovoljava — kapaciteti su premali

¢) djelomi¢no zadovoljava — kapaciteti su preveliki

d) u potpunosti zadovoljava

20. Je i potrosnja/broj posjeta kupaca u Vaso prodavaonici, u odnosu na prije dvije

godine?
a) u porastu
b) u padu
c) podjednaki

21. Smatrate li da bi Vam za veée skladiSte trebali nove tehnologije i opremu (kako biste
uStedjeli na vremenu skladiStenja)?

a) ne trebam vece skladiSte

b) da, svjestan sam mogucnosti vecih troskova, no zbog povecanja obujma prometa
moram povecati skladiSni prostor i opremiti ga novom (tehnoloski naprednijom)

opremom

C) da, ali ne razmatram nove tehnologije i opremu, ve¢ ¢u proizvode skladistiti kao i

do sada
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