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uvoD

Predmet ZavrSnog rada je fiziCka distribucija, koja je izuzetno vazna za uspjesSnost
poslovanja poduzeca. Cilj rada je istaknuti vaznost fiziCke distribucije u poslovanju
poduzeéa, prepoznati nacine upravljanja fizickom distribucijom, te na odabranom

primjeru iz poslovne prakse analizirati upravljanje fizi€kom distribucijom.

Distribucija je vaZzan dio marketinskih napora poduzeca, jer ¢e fizicka nedostupnost
proizvoda ili njegovo kaSnjenje u isporuci ponistiti sve pozitivne efekte drugih
marketinSkih napora. Cilj fiziCke distribucije predstavlja svodenje troSkova na
minimun uz zadrzavanje Zeljene razine usluge kupcima. Temeljna karakteristika
marketinSke logistike je stalan tok materijala ili proizvoda, s tim da taj tok na
odredenim toCkama doZivljava zastoje. StrateSki i operativni problemi distribucije su
kratkotrajni, kako se njihovo skracenje ne bi odrazilo na zadovoljstvo potrosSaca i

prekomjerno povecanje troskova distribucije.

Rad se sastoji od tri poglavlja. U prvom poglavlju rada govori se o pojmu i ciljevima
fiziCke distribucije, te o aktivnostima fiziCke distribucije, koje obuhvaéaju upravljanje
narudzbama kupaca, upravljanje i raspolaganje zalihama, skladistenje, pakiranje i
transport. U drugom je poglavlju obraden proces upravljanja fiziCke distribucije,
odnosno planiranje, organizacija, upravljanje ljudskim potencijalima, vodenje i
kontrola. Tre¢e poglavlje sadrzi analizu upravljanja fizickom distribucijom u poduzec¢u
Cakoveckih mlinova d.d. iz Cakovca. Tu je slikovito prikazan proizvodni pogon
promatranog poduzeca lociran u Oroslavlju, kojeg je autorica imala prilike osobno
posijetiti.

U radu je koristena metoda analize i sinteze, povijesna metoda, te metoda
komparacije. Prilikom pisanja rada kao izvor podataka koristeni su uglavnom strucni
Clanci i knjige, te internetski C&lanci. Problem pri istrazivanju predstavijao je
nedostatak azurnih informacija o distributivnim centrima, te zastita podataka veceg

broja poduzeca.



1. UPRAVLJANJE FIZICKOM DISTRIBUCIJOM

1.1. Pojmovno odredenje fizicke distribucije

Fizicka distribucija obuhvaca Sirok spektar aktivnosti povezanih s djelotvornom
isporukom sirovina, dijelova i finalnih proizvoda na Zeljena mjesta, u zeljeno vrijeme i
uz povoljne troSkove. Fizi¢ku distribuciju se jo$ naziva i marketinSkom logistikom.
Obuhvacéa skup aktivnosti kojima je cilj omoguditi djelotvorno kretanje gotovih
proizvoda s kraja proizvodnog procesa do potrosaca. Obavljati distribuciju moZze bilo
koji ¢lan kanala distribucije, od proizvodaca do potroSaca. Distribucija je vazan dio
marketinSkih napora poduzeca. Naime, fiziCka nedostupnost proizvoda ili njegovo
kasnjenje u isporuci moze ponistiti sve pozitivne efekte ostalih marketinskih napora
poduzeéa poduzetih u procesu trziSne razmjene proizvoda. Cilj fiziCke distribucije
predstavlja svodenje troSkova na minimun uz zadrzavanje Zeljene razine usluge
kupcima. Temeljna karakteristika marketinsSke logistike je stalan tok materijala ili
proizvoda, s tim da taj tok na odredenim toCkama dozivljava zastoje. Strateski i
operativni problemi fizicke distribucije su kratkotrajni, kako se njihov vijek ne bi

odrazio na zadovoljstvo potrosaca i prekomjerno povecanje troSkova distribucije.1

Tradicionalna fiziCka distribucija obi¢no zapocinje s proizvodima u tvornici, a
pokuSava pronaci niskotroSkovna rjeSenja za dostavu proizvoda kupcima. Danasnji
marketinski stru€njaci radije primjenjuju koncept fizicke distribucije usredotoCene na
kupca, za koju je svojstveno da zapoc€inje s trziStem, a zatim se vra¢a unazad prema
tvornici ili ¢ak izvorima nabave. FiziCka distribucija obuhvaca Ccitavo upraviljanje
lancem opskrbe — upravlja i uzvodnim i nizvodnim tijekom s dodanom vrijednos¢u
materijala, krajnjih proizvoda i s njima povezanih informacija izmedu dobavljaca,
proizvodaCa, posrednika u prodaji i krajnjih potroSata. Prema tome, zadatak
menadZzera fiziCke distribucije je da koordiniraju cijelim sustavom fiziCke distribucije —
aktivnostima dobavljaCa, kupovnih agenata, marketinskih strucnjak, Clanova kanala i

kupaca. U te se aktivnosti ubrajaju predvidanja, nabava, planiranje proizvodnje,

'Kotler, P., Wong, V., Saunders, J., Amstrong G. (2006.): ,Osnove marketinga“, Zagreb: Mate, str.
883.-884.



obrada narudzbi, upravljanje inventarom, skladistenje gotovih proizvoda i planiranje

transporta.?

Nakon Sto se odredi skup ciljeva fizicke distribucije, poduzece je spremno za
oblikovanje sustava fizicke distribucije, kojim ¢e maksimalno smanjiti troSak
postizanja tih cilieva. PoCetna toCka pri oblikovanju sustava fizicke distribucije jest
prouciti potrebe kupaca za uslugama. Neka poduzeéa sebi kao logistiCki cil]
postavljaju pruzanje maksimalne usluge klijentu za maniji troSak. Nazalost, nijedan
sustav fizicke distribucije ne moze istodobno maksimalizirati uslugu klijentu i
minimalizirati troSkove distribucije. Maksimalna usluga Klijentu podrazumijeva brzu
isporuku, velike zalihe, fleksibilne asortimane, liberalne politike povrata i jo§ Citav niz

drugih usluga — a sve one podizu troSkove distribucije.

S druge strane, minimalni troSkovi distribucije znace sporiju isporuku, male zalihe i
vecu koli€inu transportnog tereta — Sto predstavlja nizu razinu opc¢e usluge Klijentu.
Cilj sustava fiziCke distribucije trebao bi biti omogucavanje ciljne razine usluge
klijentu s najmanjim moguc¢im troSkom. Poduzeée najprije mora istraziti vaznost
razliitih usluga distribucije koje su klijentu potrebne, a zatim odrediti Zzeljene razine
usluge za svaki segment. Cilj je maksimalno povecati dobit, ne prodaju. Stoga
poduzeée mora odvagnuti koristi pruzanja visokih razina usluge distribucije u odnosu
na troSkove. Neka poduzec¢a nude manje usluga prilikom distribucije proizvoda nego
njihovi konkurenti i zaraCunavaju nizu cijenu za te usluge. Druga poduzeéa nude vise
usluga prilikom distribucije proizvoda i zaraCunavaju viSu cijenu usluge kako bi

pokrile vece troskove.

Danas poduzeca sve viSe prihvacaju koncepciju upravljanja integriranom fiziCkom
distribucijom. Ta koncepcija uvida kako pruzanje bolje usluge klijentu i snizavanje
troSkova distribucije zahtijevaju timski rad, kako unutar poduzeca, tako i medu svim
sudionicima u kanalu distribucije. Unutar poduzeca razliite organizacijske jedinice
moraju blisko suradivati kako bi maksimalno povecali uCinkovitost fiziCke distribucije
poduzecéa. lzvan poduzeéa, ona mora integrirati svoj sustav fiziCke distribucije sa

sustavima svojih dobavljaCa i klijenata, kako bi maksimalizirala u€inkovitost cijelog

2 &arig, |. (2011.): ,Distribucija u fukciji marketinskih cilieva proizvodaca uzarije s posebnim osvrtima
na tvrtku , TKV-ZADAR®, Split, Ekonomski fakultet, str. 13-14.
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procesa distribucije. U vecini poduze¢a odgovornost za aktivnosti fizicke distribucije

dodjeljuje se mnogim organizacijskim jedinicama.

PreCesto se dogada da svaka organizacijska jedinica pokuSava usavrsiti vlastitu
uCinkovitost, ne obaziruc¢i se na aktivnosti ostalih organizacijskih jedinica. Buduc¢i da
aktivnosti distribucije zahtijevaju snazne kompromise, odluke razli€itih organizacijskih
jedinica moraju se koordinirati, kako bi se postigla vrhunska op¢a ucinkovitost fiziCke
distribucije. Zato je cilj upravljanja integriranom logistikom uskladiti sve odluke
poduzeca o distribuciji. Bliska radna suradnja medu funkcijama moze se posti¢i na
nekoliko nacina. Neka su poduzeca osnovala posebna vije¢a za fiziCku distribuciju,
sastavljena od menadzera odgovornih za razliCite aktivnosti fizicke distribucije i za
odredivanje politike za poboljSanje njene opc¢e ucinkovitosti. Poduze¢a mogu i stvoriti
menadZzerske pozicije koje povezuju razliCite logistiCke aktivnosti, ali mogu i koristiti
sofisticirane softvere za upravljanje opskrbnim lancem za cijeli sustav. Vazno je da
poduzecée koordinira svoje logistiCke i marketinSke aktivnosti kako bi postigla visoko

zadovoljstvo trziSta uz razuman trosak.

Ipak, poduzeca moraju Ciniti viSe od toga da poboljSaju vlastitu logistiku. Ona takoder
moraju raditi s drugim €lanovima kanala distribucije na poboljSanju logistike cijeloga
kanala. Clanovi kanala distribucije usko su povezani pruZanjem zadovoljstva i
vrijednosti klijentu. Distribucijski sustav jednog poduzeéa opskrbni je lanac drugog
poduzeéa. Uspjeh svakog c¢lana kanala distribucije ovisi o ucinkovitosti Citavog
opskrbnog lanca. Pametna poduzeca danas koordiniraju svoje logistiCke strategije i
uspostavljaju snazna partnerstva s dobavljaCima i klijentima kako bi poboljSala

uslugu klijentu i smanijile troSkove kanala.

Mnoga su poduzeca stvorila timove medu funkcijama i timove medu poduzecima,
dok se neka poduzeca udruzuju putem zajednickih projekata, a sve veci broj ih koristi
informacijsku tehnologiju i Internet kako bi razvili sofisticirana elektroniCka trziSta
poslovne potroSnje na kojima mogu izgraditi suradniCke globalne mreZe nabave,
trgovine ili opskrbe. Ipak, danas neka poduzec¢a razmjestaju svoje logisticke funkcije
pruzateljima logistike trece strane, kako bi smanijile troSkove, povecale ucinkovitost i

dobile brzi i djelotvorniji pristup globalnim trzistima.>

3 Amstrong G., Kotler P., Saunders J., Wong V. (2006.): op. cit., str. 888.-889.



1.2. Funkcije fizi¢ke distribucije

Pocetna toCka pri oblikovanju fiziCke distribucije jest prouciti potrebe klijenata za
uslugama. Ni jedan logiCki sustav ne moze maksimalizirati uslugu klijentu i
minimalizirati troSkove distribucije. Maksimalna usluga klijentu podrazumijeva brzu
isporuku, velike zalihe, fleksibilne asortimane, liberalne politike povrata i jo$ Citav niz
drugih usluga koje zajedno podizu troSkove distribucije. Minimalni troSkovi distribucije
znaCe sporiju isporuku, male zalihe i vecu koli€inu transportnog tereta — $to

predstavlja nizu razinu opce usluge klijentu.

Cilj sustava marketinSke logistike trebao bi biti omogucavanje ciljne razine usluge
klijenta s najmanjim mogucim troSkom. Dakle, cilj je maksimalno povecati dobit, ne

prodaju.

Nakon $to odredi skup ciljeva fiziCke distribucije, poduzece je spremno za oblikovanje
sustava distribucije kojim ¢e maksimalno smanijiti troSak postizanja tih ciljeva. Glavne
funkcije logistike su: obrada narudzbi, upravljanje zalihama, skladistenje, pakiranje i

transport. 4

1.2.1. Obrada narudzbi

Narudzba je temelj informacijskoga toka u logi¢kom sustavu. U narudzbi su vrlo vazni

pravilnost i potpunost informacija.

Obrada narudzbe obuhvaca sve aktivnosti u poduzeCu koje su usmjerene ka
izvrSenju narudzbe, u smislu kretanja informacija i proizvoda od prihvata narudzbe,
prodajne i tehniCke obrade, preko nabave i pripreme potrebnih Cimbenika, izrade
proizvoda, pripreme i slanja proizvoda davatelju narudzbe pa sve do ispostavljanja

raduna.

Narudzba kupca (“vanjski nalog”) vazan je element spajanja logistike distribucije

dobavljata sa logistikom nabave kupca. Narudzba neke organizacijske jedinice

4 Amstrong G., Kotler P., Saunders J., Wong V. (2006.): op. cit. str: 884-5.



unutar poduzecéa (“unutarnji nalog”) je povezujuéi ¢lan intraorganizacijskih logisti¢kih
sustava (npr. izmedu logistike proizvodnje i logistike nabave, ili izmedu centralnoga
skladista i vanjskog skladista).

Vrijeme potrebno za izvrSavanje narudzbe je bitan dio ukupnog vremena dobave.
Ono obuhvaca vrijeme koje je potrebno za komunikacijske procese, te obradu
dokumenata narudzbe, kao i vrijeme potrebno za fizicko kretanje dobara od dostavne

do prijamne tocCke.

Vrijeme dostave narudzbe bitno utje€e na duzinu ukupnog vremena dobave. Ono u
nekim slu¢ajevima iznosi i do 75 % ukupnog vremena dobave. Uzrok dugog vremena

dobave se nalazi u sporoj dostavi narudzbe i njezinoj obradi.

Informacije o narudzbi se odnose na: broj i datum narudzbe, adresu i broj kupca,
struku kupca i poloZaj u prodajnom kanalu, prodavaca i prodajno podrucje, oznaku i
broj artikla, koli€inu artikla i bruto cijenu, prodajne uvjete, rabate, transportno

sredstvo, naslov posiljke i termin dostave.

Funkcije izvrSavanja narudzbe odnose se na ostvarivanje informacijskih tokova prije,
za vrileme i nakon toka proizvoda. Na osnovu tokova treba planirati, voditi i

kontrolirati tok proizvoda i time se logisti¢ki odreduju proizvodi.

Informacijskim tokom pravovremeno se trebaju informirati sva mjesta koja Ce biti
ukljuéena u tok proizvoda. Slika 1. prikazuje put informacija iz narudzbe pri
izvrSavanju narudzbe, koja zapocinje dostavom narudzbe, koju kupac moze dostaviti
pismenim putem, telefonom, telefaksom, racunalom direktno poduzecu, predstavniku
dobavlja¢a ili decentraliziranom prodajnom uredu. Slijedi priprema narudzbe.
Pripremom se narudzba prilagodava internim zahtjevima poduzeca. Ovdje se
kontroliraju i pregledavaju podaci, te se spremaju za prenoSenje narudzbe (ru¢no,
mehanicko ili elektronicko). Potom se sastavlja poSiljka, kompletira se narudzba u

skladiStu, odnosno komisionira se.



Slika 1. Put informacije narudzbe pri izvrSavanju narudzbe
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Izvor: Segetlija, Z.: Uvod u poslovnu logistiku, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek,
2002., str. 75.

Nakon Sto je poSiljka komisionirana ide u fazu otpreme, gdje se biraju optimalna
transportna sredstva i transportni putovi. Paralelno s fazama sastavljanja poSilike za
otpremu ispostavlja se fakutura — radun. Narudzba je tada spremna za

transportiranje.

1.2.2. Upravljanje zalihama

Upravljanje zalihama je vrlo sloZeni proces. Da bi ga se moglo bolje predociti, za
poCetak Ce se podrobnije opisati pojam zaliha. Poznato je kako su zalihe sveprisutne,
Sto govori i opskrbni lanac koji ozna€ava sustav za zadovoljenje potreba potrosaca,

odnosno kupaca, pritom ostvarujuci komercijalnu dobit.

Razina zaliha utjeCe na zadovoljstvo klijenata. Glavni je problem kako pazljivo
odrzavati ravnotezu izmedu skladiStenja previSe i skladiStenja premalo zaliha.
PreviSe zaliha ima za posljedicu prevelike troSkove odrzavanja zaliha i zastarjelost
ponude, a sa premalo zaliha poduzece riskira da nece imati proizvode u trenutku
kada ih klijenti pozZele kupiti. S obzirom da sve polazi od potraznje, tako se i prvo

predvida i planira potraznja. Za predvidanje potraznje u odnosu na proteklo
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razdoblje, koriste se statistiCki podaci i matematic¢ke funkcije. Na osnovi predvidanja
planira se samo moguca potraznja kupca, a ne i koli€ina robe koja se moze proizvesti
u tom razdoblju. Planiranje potrebne koliCine zaliha se moze obavljati prema

predvidenoj potrazniji, ali i prema konkretnim narudzbama kupaca.®

Kroz aktivnost upravljanja zalihama se organizira dostupnost robe do korisnika, te se
uravnotezuju suprotni ciljevi (posjedovati ,dovoljno“ robe, uz minimalni trosak). Time
se upravljanje zalihama definira kao koordiniranje nabave, proizvodnje i distribucije,
gdje kupnjom sirovina i materijala zapoc€inje, a uskladiStenjem gotovih proizvoda
zavrSava upravljanje zalihama. Dakle, u upravljanje zalihama ne ulazi isporuka

kupcima.

Funkcija upravljanja zalihama kao podrska poslovnim aktivnostima optimizira tri cilja:

1. Uslugu korisniku, koja se moze promatrati ovisno o vrsti potraznje, tako da je
roba dostupna na polici ili da se poklapa oCekivano i zahtijevano vrijeme
isporuke;

2. TroSak zaliha, trazi minimalnu gotovinu novca zarobljenu u zalihama; te

3. Operativni troSak, kojeg je potrebno smanijiti. Navedeni ciljevi su fokus u
upravljaju zalihama u kojemu je potrebno optimizirati ravnoteZu upravo izmedu

ta tri cilja, gdje ée profit biti veci za poduzece ako je ta ravnoteza bolja.®

Radi osiguranja kontinuiteta proizvodnje, odnosno prodaje potrebno je u proizvodnji i
distribuciji stalno drzati odgovarajucu koli€inu zaliha robe. DjelomiCne ili zakaSnjele
isporuke robe, ne samo Sto nece zadovoljiti kupce, ve¢ ¢e uzrokovati njihov odlazak

kod drugih dobavljaca.

° Andrijanci¢, 1., Grgurevi¢, D.: Poslovna logisika, Visoka $kola za ekonomiju, poduzetniStvo i
upravljanje ,Nikola Subi¢ Zrinski“, Zagreb, 2011., str. 38;40-43
® Ibidem, str. 40- 43



1.2.3. Skladistenje

SkladiSte izravnava neujednaCenost ponude i potraznje. Kad ponuda premasuje
potraznju, skladiSte pohranjuje proizvod u i8Cekivanju zahtjeva kupaca. Kad
potraznja premasuje ponudu skladiste moze ubrzati kretanje proizvoda do kupaca
osiguravaju¢i dodatne usluge, kao primjerice oznaCavanje cijena, pakiranje

proizvoda, ili montaZni sklop.”

Upravljanje skladistem je sastavni dio ukupnog logisti¢kog sustava i jedan je od bitnih
Cimbenika uspjeSnog upravljanja poslovnom politikom i strategijom poslovanja
proizvodnih i trgovagkih poduzeé¢a.® Skladiste je prostor, koji moze biti otvoren ili
zatvoren, neograden ili ograden, a sluzi za uskladiStenje robe u rasutom stanju ili u
ambalazi, te svega onog $to je u neposrednoj vezi sa skladiStenjem s namjerom da
poslije odredenog vremena roba bude ukljuCena u daljnji transport, proizvodnju,
distribuciju ili potro$nju. Nesto sloZenija definicija se dobiva ako se promatra skladiste
kao dio logistike. Naime, skladiste definirano s logistiCkog stajaliSta govori da je ono
toCka, ili vor na logistiCkoj mrezi na kojem se roba prosljeduje, ili prihvaca u nekom
drugom smjeru unutar mreze. Poslije definiranja pojma skladista kao fizickog objekta,
dolazi se do aktivnosti koje se provode unutar skladiSta. Unutar skladiStenja se
odvijaju mnoge planirane aktivnosti kojima se materijal dovodi u stanje mirovanja, a
ukljuCuje fizi€ki proces rukovanja i Cuvanja materijala, te metodologiju za provedbu tih

procesa. Moze se reci da je svrha skladista viSestruka.

NajceSce aktivnosti skladiSnog procesa su: istovar i preuzimanje materijala, kontrola
materijala, sortiranje, paletizacija i depaletizacija, transport i odlaganje materijala u
skladistu, cuvanje, zastita i odrZzavanje materijala, prikupljanje, sortiranje i
pripremanje materijala za izdavanje — komisioniranje, otpis i inventura materijala,
upravljanje skladiStem, pakiranje i izdavanje, evidentiranje svih dogadaja i promjena
u vezi s materijalom, odrzavanje skladiSne i transportne opreme, uskladivanje zadace

skladi$ta sa zada¢om drugih procesa u poduzeéu.®

" Hruskar, N., Siljag, K. (1985): Skladi$no poslovanje, Skolska knjiga, Zagreb. str. 48.
8 Andrijani¢, Grgurevic, 2011, op. cit. str. 26.
o Bloombeg, D., LeMay, S., Hanna, J.; Logistika, Mate, Zagreb, 2006., str. 42-71.



1.2.4. Pakiranje

Pakiranje je sastavni dio poslovanja, a sluZi za oCuvanje kvalitete proizvedenog
proizvoda, te je poveznica izmedu proizvodaca i kupaca na trziStu. Njime proizvod
komunicira i prenosi odredenu poruku kupcima, potencijalnim kupcima, javnosti i
svima koji ga vide. Ono ima iznimno vaznu ulogu u percipiranju kvalitete proizvoda,
pa tako i privlaenja odredenog segmenta potroSaCa za koje je u konacnici i

namijenjen.

Pakiranje se smatra omatanje nekoga proizvoda koji se moze rasuti ili razgraditi da bi
se taj proizvod zastitio no danas se pridodaje puno veca vaznost od same zastite
proizvoda te mu se posvecuje sve viSe pozornosti. Pakiranjem se proizvod na trziStu
razlikuje od svih drugih proizvoda, a razvoj tehnologije omogucio je nebrojeno mnogo
vrsta pakiranja koja se proizvode od razli€itih vrsta materijala.10

Pakiranje proizvoda je sastavni dio proizvodnje, pa se ne moze govoriti 0 proizvodnji
bez barem primarnog pakiranja vlastitih proizvoda. TroSkovi ambalaze i pakiranja su
vrlo veliki, a u prosjeku su izmedu 3 i 40 % od bruto cijene proizvoda. U ovisnosti o
prirodi proizvoda, tehnoloSki proces pakiranja moze biti: pretpakiranje, pakiranje u
komercijalnu ambalazu (primarno pakiranje), pakiranje u sekundarnu ambalazu
(transportnu ambalazu), pakiranje na pomoc¢na prometna sredstva npr. na paletu,

kontejner, vagon, kamion, zrakoplov, brod i sl.

1.2.5. Transport

Na odredivanje cijena proizvoda utjeCe i odabir nacina transporta, odnosno
uCinkovitost isporuke, te stanje u kojem se proizvodi nalaze kad stignu — Sto utjeCe
na zadovoljstvo klijenata. Ovisno o vrsti proizvoda poduzeée moze koristiti razliCite

nacine transporta poput cestovnog, zeljeznickog, vodenog, cjevovofnog i zracnog, a

'% Tolusi¢, M., MikloGevié, M. i Tolusi¢, Z., (2011), Utjecaj ambalaze na prodaju proizvoda. Dostupno
na: www.hrcak.srce.hr (travanj, 2019.)
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Cestovni promet je vrlo fleksibilann Sto se tiCe ruta i rasporeda. Djelotvorni su za
kraCi prijevoz tereta visoke vrijednosti. U Europskoj Uniji ve€ina se trgovacke robe

prevozi cestovnim vozilima.

Zeljeznicki promet je jedan od najisplativijih nagina transporta velikih koli¢ina rasutog
tereta — ugljena, pijeska, minerala, poljoprivrednih i Sumarskih proizvoda — na velike
udaljenosti. Europska Unija nastoji da ubrza ravoj Zeljeznickog prometa i
kombiniranih usluga transporta diljem Europe. Medutim, da bi se pojacala prisutnost
Zeljeznice na glavnim prekogranic¢nim rutama, potrebna se suradnja medu Europskim

Zeljeznicama i njihova standardizacija.

U zemljama koje imaju obalne i vodene putove, velike koli€ine robe mogu prevoziti
brodovima ili teglenicama. TroSkovi vodenog prometa su veoma niski za prevozenje
rasutog tereta niske vrijednosti koje se ne kvari, poput ruda, prijeska, ulja, Zita i
slicno. Vodeni transport je najsporiji nacin transporta i na njega utjeCu vremenske
prilike. U Euroopskoj Uniji udio vodenog transporta je u cjelokupnom teretnom

prijevozu maljen naspram cestovnog i Zeljezni¢kog.

Cjevovodi su posebno sredstvo za prijevoz sirovih proizvoda poput nafte, zemnog
plina i kemikalija od izvora prema trzistima. Vecinu cjevovoda njihovi vlasnici koriste

za transport vlastitih proizvoda.

Zracéni transport se koristi za laksi rasuti teret, postaju sve vazniji kao nacin prijevoza.
lzuzetno su visoke naknade za prijevoz za razliku od Zeljezni¢kog i cestovnog, no
zracni prijevoz je idealan kad je potrebna brzina i kada treba doc¢i do udaljenih trzista.
Zracéni prijevoz najCesc¢e se koristi za transport lako kvarljive robe poput svjeze ribe,
rezanog cvijeca, te laksij predmeta visoke vijednosti kao $to su tehnik&ki instrumenti i

nakit.

Internetom se prenose digitalno proizvodi od proizvodaca do klijenta putem satelita,
kablovskog modema ili telefonske Zice. Distribuciju putem interneta najceSce koriste
softvertske tvrtke, mediji, glazbene tvrtke i posvjeta. Dok pojedina poduzecéa koriste
tradicionalne nacina transporta za distribuciju CD-a, novina, ¢asopisa, internet otvara

mogucnost nizih troSkova distribucije proizvoda.

11



2. PROCES UPRAVLJANJA FIZICKOM DISTRIBUCIJOM

Na vanjsku organizaciju fiziCke disitribucije bitan utjecaj ima djelatnost poduzeca,
znacCaj koji ima transportno poslovanje u okviru ukupnog poslovanja poduzeca i
veli€ina poduzecéa. Stoga se donose organizacijska rjeSenja poput transportnih sluzni

za skladiste, proizvodno - tehniCke sektore, komercijalne sektore itd.

Uveliko se razlikuje organizacija u zavisnosti od toga da li poduzeéa imaju vlastiti
vozni park ili se sluze sa tudim transportnim sredstvima. Primjerena organizacija
marketinskih aktivnosti temelji se na uvazavanju promjena u okruzenju i po toj osnovi
stvaranje takve organizacije marketinskih aktivnosti kojim se brzo i efikasno reagira
na prijetnje i prilike iz okruzenja. U dizajniranju nove organizacije marketinskih
aktivnosti polazi se od postojeCe organizacijske strukture, vodeci raCuna da se

promjene analiziraju sa zaposlenicima, te da promjene budu postupne.

UspjeSna organizacija marketinSkih aktivnosti temelji se na primjerenoj koordinaciji,
Cime se ustvari utvrduju poslovi i zadaci koji se trebaju izvrSiti, kao i definira
mehanizam koordinacije. Koordinacijom medu organizacijskim jedinicama i medu
poslovnim funkcijama ostvaruje se jedinstvo cilja, tj. svi su djelatnici i odjeli
sinkronizirani u ostvarenju planiranih marketinskih ciljeva. U tu svrhu potrebno je
izgraditi odgovarajucu organizacijsku strukturu na kojoj se temelji koordinacija

marketinskih aktivnosti.

2.1. Planiranje

Planiranje je bitna sastavnica procesa poslovnog odlucivanja i upravljanja, $to znaci
da upravljanje u gospodarskim subjektima zapocCinje upravo tom funkcijom.
Planiranje je iznimno vazan i sloZzen proces u uvjetima globalizacije i

hiperkonkurencije. Kvalitetno planiranje omoguéuje menadZzmentu donoSenje

12



ucinkovitih odluka, a one su rezultat istraZivanja okoline, konkurencije i drugih snaga i

slabosti.

U planiranju se treba pridrzavati pravila da svaki plan i svi njegovi prateCi planovi
trebaju pridonositi ostvarenju svrhe i ciljeva gospodarskog subjekta. Plan mora

pokazati Sto, zasto, Cime, kada i uz koje pretpostavke treba postiéi c:in.11

Vaznost i osobitnost planiranja u odnosu na ostale aktivnosti fizicke distribucije moze

se sagledati kroz Cetiri temeljna elementa:

1. Ciljevi — za ono $to se zeli posticCi potrebne su sljedeée menadzZerske odluke:
koje ciljeve ¢e biti potrebno ostvariti, koja je uvjetna kazna svakog cilja, kakvi
su odnosi medu ciljevima, kada bi svaki od ciljieva mogao biti ostvaren, kako
svaki pojedini cilf moZe biti mjeren, koja ¢e osoba ili organizacijska jedinica biti
zaduzena za postizanje cilja.

2. Akcije — sredstva za ostvarivanje cilja: koje su akcije vazne za uspjesSno
ostvarivanje cilja, koje informacija postoje u svezi odredene akcije, koja je
tehnika pogodna za predvidanje buduéeg stanja pojedine vazne akcije, koja bi
osoba ili organizacijska jedinica trebala biti zaduzena za odredenu akciju.

3. Resursi — moguéa ograniCenja za smijer akcije: koji bi resursi trebali biti
uklju€eni u plan, kakvi su medusobni odnosi medu razli€itim resursima, koje se
tehnike u sastavljanju proraCuna mogu koristiti, koja bi osoba ili organizacijska
jedinica trebala biti zaduzena sa sastavljanje proracuna.

4. Primjena — provedba plana: moze li plan biti proveden uz pomo¢ autoriteta ili
uvjeravanja, koje su politike potrebne za provedbu cjelokupnog plana, do koje
su mjere politike razumljive, fleksibilne, koordinativne, moralne i jasno
napisane, tko ili koja organizacijska jedinica bi trebala biti pod utjecajem

propisane politike.

Navedeni elementi i procesi odlikuju aktivnosti koje se obi¢no vezuju uz velika
poduzeda, ali i uz male gospodarske subjekte. Njihov menadzment mora planirati i
suoCiti se s istovjetnim aktivnostima u cilju osmisljavanju planskih aktivnosti, koje Ce

pridonijeti ostvarenju najboljih rezultata.?

" Kreikebaum, H. Strategische Unternehmens — Planung, Kohlahmer, Stuttgart, Berlin, Koln, 1989.,
str. 24.
"2 Horvat, B., Temeljne funkcije upravljanja, Edukator; Zagreb, 2007., str. 57.-59.
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2.2. Organizacija

Organiziranje je menadzerska funkcija strateSkog karaktera pomocu koje
menadzment stvara pretpostavke za ostvarenje definirane i oblikovane poslovne
strategije. Oblikovanje strukture organizacije bitno je radi provodenja zadataka, kao i

radi jasnog odredivanja odgovornosti za rezultate gospodarskih subjekata.

Organizacija prijevoza znaci savladavanje prostornih i prijevoznih aktivnosti u cilju
prijevoza tereta s jednog mjesta na drugo. Osnovni cilj svakog poduzeca je
postizanje Sto manjih prijevoznih troSkova po jedinici prijevoznog rada.

Prilikom organizacije fiziCke distribucije izdvajaju se sljedece tri faze:

1. Pripremna faza,
2. Faza prijevoza,

3. Faza okoncanja (Slika 2.).

Slika 2. Prijevozni proces

| PRIJEVOZNI PROCES |

1
OKONCENIJE

I tehni¢ko ] Ikomcuijalno ]

oripréma
vozila 23

utvrdivanje

organizacije
eksplotacije

Izvor: Golac B., Organizacija i tehnika prijevoza tereta u cestovnom prometu, Zagreb
2001.
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Zadace transporta, u pogledu organizacije, su da proizvodi odnosno usluge budu
predane u onom stanju u kakvom su zaprimljene, da su prevezeni uz $to manje
troSkove i u Sto kracem vremenskom periodu, da se prijevozna sredstva Sto

racionalnije koriste i Sto bolje Cuvaju.

Prije provedbe prijevoza, poduze¢e u odredenom razdoblju daje i prima upute o
mogucnosti prijevoza, nakon €ega stupa u kontakt s poslovnim partnerima i sklapa
ugovor o prijevozu. Nakon sklapanja ugovora u prijevozu, sklapaju ugovor o prijevozu
tereta, izboru ljudi, sredstava i mehanizacije potrebne za izvrSenje ugovorenog

prijevoza, te idati potrebnu dokumentaciju u svrhu obavljanja transporta.

Faza prijevoza zapocinje javljanjem poslovnom partneru o dolasku na ukrcaj —
prekrcaj tereta, gdje se skupa sa proizvodima preuzima dokumentacija tereta,
ukrcava i slaze teret, u€vrdc¢uje i zasti¢uje teret unutar vozila kako se ne bi proizvodi
ostetili. Nakon provjere faza prijevoza se provodi do krajnjeg cilja, gdje se radi prijava
o prihvatu tereta primatelja, iskrcaj i prekrcaj tereta prema zahtjevima primatelja, te

preuzimanje tereta potvrdivanjem prijevozne dokumentacije.

U fazu okonlanja ubraja se predaja dokumentacije o obavljenom prijevozu u
racunovodstveni odjel prijevoznika, analiza i obraun troSkova prijevoza, pisanje

racuna za prijevoz i naplatu za prijevoznu uslugu.

ABC analiza kategorizira artikle na zalihi (proizvode u skladistu) temeljem njihove
vaznosti, koeficijenta obrtaja, odnosno ostvarenog obujma prodaje. To jr metoda
klasifikacije materijala u skupine od kojih svaka ima razliito znaCenje i vaznost za
poslovanje. Prema toj vaznosti se odreduje i njihov tretman. Svrha primjene ove
metode je uspostavljanje djelotvornog sustava kontrole i upravljanja predmetima iz
okvira nabavnog, prodajnog i skladiSnog poslovanja provodenjem razli€itih postupaka
radi postizanja Sto vece ekonomicnosti i produktivnosti te povecanja uspjesSnosti

poslovanja.
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2.3. Upravljanje ljudskim potencijalima

Upravljanje ljudskim potencijalima je menadzerska disciplina $to ucinkovitijeg
upravljanja ljudima u organizaciji u korist uposlenih, organizacije i drustva. Stvarno
upravljanje ljudskim potencijalima zahtijeva stru€no znanje. Upravljanje ljudskim
potencijalima pretpostaviha nekoliko bitnih procesa. Nuzno je stalno pracenje trzista

rada i opc¢enito, okruzja organizacije.

PronalaZzenje novih ljudi postaje sve vazniji proces unapredivanja organizacijskoh
poslovanja. U ekonomiji znanja, koja postaje dominantna na svjetskom trzistu, ljudski

potencijali postaju klju€ni u stvaranju nove dodane ekonomske vrijednosti.

Planiranje ljudskih potencijala mora biti neposredno povezano s ostvarenjem
korporacijske strategije. Vizija, misija, strategija, a ponajviSe operativha politika,
upozoravaju na potrebe za odredenim profilom uposlenika. Nuzno je precizno
poznavati strukturu vlastitog osoblja. Poznavanje slabih i jakih strana uposlenika
omogucuje dodatnu izobrazbu i trening, radi Sto ucinkovitije mobilnosti ljudskih

potencijala unutar poslovne organizacije.

Posebna pozornost mora se posvetiti planiranju zaposSljavanja i organizacijske
mobilnosti srednjeg i vodeceg menadzmenta. Uspjeh podzeca u znatnoj mjeri ovisi o
kvaliteti menadZzmenta koji oblikuje korporacijsku kulturu, raspodjeljuje ovlasti, te

uvodi razli¢ie motivacijske mehanizme.'

2.4. Vodenje

Vodama smatrama osobe koje su sposovne utjecati na druge i koje posjeduju
menadZzerski autoritet. Vodstvo je utjecaj, odnosno, umjetnost i proces utjecanja na
ljude tako da oni spremno i poletno teze ostvarenju skupnih ciljeva. Voda je osoba

koja vrSi takav utjecaj. Vodstvo nije pozicija u organizaciji, to je sposobnost utjecanja

'3 Ibidem: str. 207.-238.
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na druge. Najvazniji imbenih jest sam voda. On se postavlja na Celo organizacije,

grupe ili tima, da bi potaknuo zaposlenike na ostvarenje ciljeva.

Voda treba imati slijedecCe karakteristike: hrabrost, samokontrolu, istan€an osjecaj za
pravdu, sigurnost odluke, sigurnost plana, naviku da radi viSe od onog koliko je
placen, vedar karakter, simpati¢nost i sposobnost razumijevanja, savrSenstvo detalja,

spremnost da se prihvati puna odgovornost i sposobnost suradnje.

Teorije vodstva pokuSavaju odgovoriti na pitanje zasto se neke vode uspjesne, a

druge ne.

2.5. Kontrola

Kontroliranje je funkcija unutar sustava menadZmenta kojom se povecavaju
efikasnost i efektivnost menadZzmenta pracenjem, provjeravanjem i prosudivanjem
odluka, postupaka, mjera i rezultata koji se postizu u odnosu na planirane ciljeve.

Time se povecava i sposobnost prilagodavanja promjenama unutar i izvan poduzeca.

Kontroliranje je nadzor nad djelovanjem poduzeca, ali samo ako ono ostane na
pravom putu. Dakle, kontroliranje je planski proces koji obuhvaca utvrdivanje

standarda djelovanja, te stoga mora biti stalno i isprogramirano.

Kontrolor mora odabrati tocke koje ¢e biti prioriteti u poslovanju, te ih nadzirati da bi
se uvjerio kako se pravac cjelokupnog poslovanja odvija prema planu. Ocke koje se
odabiru kao kontolne, moraju biti kritiCke, Sto znaci da se prema njima provodi cil
ostvarivanja poslovnih planova. Nacelo kontole pomocu kriticnih toCaka nalaze da
uspjeSna kontrola zahtijeva usmjeravanje pozornosti na ¢imbenike koji su kritiCki za

preispitivanje u¢inkovitosti prema planovima.'

Kontrolom aktivnosti utvrduje se realizacija planom utvrdenih ciljeva i njihova
eventualna odstupanja prije nego decijacije postanu destruktivne. Kontrolom se

sustavno preispiruju poslovne odluke i ostvareni rezultati marketinskih aktivnosti. lako

" Horvat, b. Temeljne funkcije upravljanja, Edukator; Zagreb, 2007., str. 305.-313.
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je svrha kontrole jasna i jednostavna, veéina poduzeéa ima skromnu ili nikakvu
kontrolu marketinskih aktivnosti. Smatra se da vecina problema s tim u svezi proizlazi

iz Cinjenice da nisu jasno i mjerljivo definirani ciljevi poslovanja.

Kontrola marketinskih aktivnosti odvija se kroz proces koji objedinjuje utvrdivanje
standarda kontrole, usporedbu planiranih i realiziranih veli€ina i ispravke odstupanja.
Proces kontrole odvija se kontinuirano, tj. nakon utvrdivanja standarda kontrole,

obavlja se usporedba planiranih s ostvarenim veliCinama te se, po potrebi, vrSi
korekcija odstupanja. *°

'* Grbac, B.: B2B marketing, Rijeka, 2013. str. 168.-175.
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3. ANALIZA UPRAVLJANJA FIZICKOM DISTRIBUCIJOM U PODUZECU
CAKOVECKI MLINOVI D.D.

Cakovecki mlinovi d.d. su jedno od vodec¢ih hrvatskih prehrambenih poduzeca koje
djeluje joS od 1893. godine. Najznacajnije djelatnosti su mu: mlinarstvo, pekarstvo i
proizvodnja bucina ulja. StrateSka smjernica cjelokupnog poslovanja je vrhunska
kvaliteta proizvoda i kontinuirano ulaganje u najsuvremenije tehnologije u

prehrambenoj industriji.

Slika 3. Glavni ulaz proizvodne jedinice Cakoveckih mlinova d.d. u Oroslavlju
(Krapinsko-zagorska Zupanija)
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Izvor: Izrada autorice, Oroslavlje, rujan 2019.
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Sjediste poduzeca je u Cakovcu, a proizvodni pogoni osim u Cakovcu nalaze se jo$
u Donjem Kraljevcu i Oroslaviju (Slika 3.). Citavo vrijeme svoje stoljetne tradicije
Cakovecki mlinovi suraduju s proizvoda&ima poljoprivrednih proizvoda iz Medimurske
regije, otkupljuju¢i domacu hrvatsku pSenicu, kukuruz i druge sirovine. lzuzetno
MNogo paznje posvecuje se unapredenju suradnje sa selom i na taj nacin se uspjelo
postiéi da Cakovecki mlinovi danas gotovo 2/3 svojih potreba pokrivaju sa
medimurskih oranica. Cjelokupna proizvodnja od polja do stola pod stalnim je
nadzorom tehnologa kako u primarnoj proizvodnji kod organizatora proizvodnje, tako
i u Cakoveckim mlinovima. Na taj nadin poduzeée uspijeva odrzati visoku kvalitetu

svojih proizvoda.®

Za proizvodnju svojih proizvoda poduzece koristi prvoklasne sirovine provjerene
kvaliteta, a pSenicu otkupljuje od poljoprivrednika iz okolice. Grupa Cakovedki mlinovi
zapoS$ljava oko dvije tisu¢e zaposlenih, a godidnje ostvaruje nesto preko 1,3 milijarde
kuna ukupnog prihoda. Uz Cakove&ke mlinove grupu &ine: METSS d.o.o Cakovec,
Trgostil d.o.0. Donja Stubica, Trgovina Krk d.d., Radnik Opatija d.d. te VRAZAP
d.o.o. Zadar.

3.1. Obrada narudzbi

Poduzeée Cakoveéki mlinovi d.d. unaprijed sklopljenim ugovorima raspolaze s
okvirnim brojem narudzbi. Nakon zaprimanja narudzbi aktivnosti se usmjeravaju na
izvrSenje narudzbe u smislu kretanja informacija prema nabavi, pripremi potrebnih
Cimbenika, izradi proizvoda, pripremi i slanju proizvoda kupcu, te ispostavljanja
racuna. ToCan broj gotovih proizvoda koji ¢e odredeni subjekti trebati zaprimaju se

dan ranije, kako bi na vrijeme organizirali proces proizvodnje.

Na poseban obrazac ispunjava se broj i datum narudzbe, adresa i broj kupca, struka
kupca i polozaj u prodajnom kanalu, prodajno podrucje, oznaka i broj artikla, Zeljenu

koli€inu i bruto cijenu, prodajne uvjete, rabate, transportno sredstvo i termin dostave.

'® Sakovecki mlinovi d.d. O nama. <https://www.cak-mlinovi.hr/o-nama/> (1.09.2019.)
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Slika 4. Proizvodni pogon — mijesalice i roboti za proizvodnju poduzeé¢a Cakovedki

mlinovi d.d. u Oroslavlju (Krapinsko-zagorska Zzupanija)

Izvor: |zrada autorice, rujan, 2019.

Slika 4. prikazuje proizvodni pogon kojim upravljaju 18 djelatnika u smjeni od 17:00
do 01:00 h. Pogon je moderniziran, te opremljen najnovijom tehnologijom kako bi

zaposlenicima umanijili tezi fizicki rad.
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Na pocCetku smjene zaposlenici su raspodjeljeni u dva odjela: obrtni¢ka linija i
automatska linija. Obrtnicka linija podrazumijeva dio posla u kojem djelatnici obavljaju
ruéni dio posla, odnosno u tom dijelu se proizvode peciva, proizvodi koji se peku u
kalupima i slicno. Automatska linija podrazumijeva dio posla u kojem djelatnici
upravljaju asisentom robota i ostalim strojevima, odnosno asistiraju robotovu izradnju

kruha.

3.2. Upravljanje zalihama i skladiStenje

Cakovecki mlinovi d.d. posjeduju vlastitu pSenicu za proizvodnju brasna i pekarskih
proizvoda, ali i koriste druge izvore pribavljanja pSenice, na nacin da otkupljuju od
poljoprivrednika iz njihovog okruzenja. Samim tim podrzavaju lokalne proizvodace i

motiviraju ih za daljnju obradu zemlje i rada u poljoprivredi.

Planiranje potrebne koliCine zaliha obavlja se prema predvidenoj potraznji i
konkretnim narudzbama kupaca. U proizvodnom pogonu u Oroslavlju skladisti se:
brasno, ulje, kvasac, sol, Secer, aditivi i sjemenke. Brasno se skladisti u silose kako
prije upotrebe ne bi ovlazilo, te da bi se olakSao sam proces proizvodnje. |z silosa
direktno u pogon dolazi zeljena koli€ina brasna za proizvodnju. Nakon svakog
proizvodnog procesa zaposlenici u skladiStu kontroliraju potro$nju, te su ujedno

zaduzeni za nabavu novih zaliha.

Kad potraznja premasuje ponudu, skladiste pohranjuje proizvod u iS€ekivanju
zahtjeva kupaca. SkladiSte je sastavni dio ukupnog logistickog sustava i jedan je od
bitnih Cimbenika uspjeSnog upravljanja poslovnom politikom i strategijom poslovanja.
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Slika 5. Spremnici za p$enicu i bradno — silosi u poduzeéu Cakoveéki mlinovi d.d. u

Cakovcu (Krapinsko-zagorska Zupanija)
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Izvor: Cakoveéki mlinovi d.d. Galerija. <https://www.cak-mlinovi.hr/galerija/>
(1.09.2019.)

Slika 5. prikazuje spremnike u kojima poduzeée sprema zalihe pSenice i brasna za
daljnju proizvodnju. Cakoveé&ki mlinovi d.d. u svom vlasnistvu posjeduje stotine silosa
u koje spremaju pSenicu koju su preradili u brasno, potom se brasno koristi za daljnju
proizvodnju kruha i pekarskih proizvoda.

3.3. Pakiranje

Pakiranje je sastavni dio svakog proizvoda na trzistu, radi oCuvanja kvalitete

proizvedenog proizvoda, te je ujedno poveznica izmedu proizvodaca i kupca na
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trziStu. Tro8kovi pakiranja su izuzetno visoki, a ponekad €ine i do 40% od bruto cijene

proizvoda.

Slika 6. Prostorija za pakiranje i pripremanje gotovih proizvoda za transport u

Cakoveckim mlinovima d.d. u Oroslavlju (Krapinsko-zagorska Zupanija)

|zvor: Izrada autorice, Oroslavlje, rujan 2019.

Slika 6. prikazuje kraj automatske proizvodne linije. Proizvodi se pakiraju u

spremnike i sortiraju prema narudzbama, tek onda su spremni za transport

Nakon zavrSetka proizvodnje, automatska linija zavrSava u pakirnici. Tu se proizvodu
nakon petnaestominutnog hladenja vakumiraju i pakiraju u kosSare, te su onda

spremni za transport.
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Pakiranje danas ima veliku vaznost u percipiranju kvalitete proizvoda, a ujedno sluzi
kao magnet za privlaCenje novih kupaca i prepoznavanje lojalnih. Pakiranjem se
razlikuje od konkurencije.

3.4. Transport

Cakovecki mlinovi u posjedu imaju bogat vozni park. U poslovnici koju je autorica
rada posjetila broje 24 dostavna vozila. Koriste isklju€ivo cestovni prijevoz, a
dostavljaju na podru€ju Cetiri zupanije: Medimurska, Varazdinska, Krapinsko —

zagorska i Zagrebacka Zupanija.

Slika 7. Dio voznog parka Cakoveékih mlinova d.d. u Oroslavlju (Krapinsko-zagorska

Zupanija)

|

Izvor: Izrada autorice, Oroslavlje, rujan, 2019.
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Slika 7. prikazuje vozni park poduzeéa Cakovecki mlinovi d.d. u Oroslavlju. Nakon
proizvodnje unutar pogona, pakiranja i spremanja u spremnike, rasporeduju se gotovi
proizvodi prema narudzbenicama, te se pakiraju u vozila. Dan za djelatnike
logistiCkog dijela poduzeéa poc€inje u ranim jutarnjim satima kako bi na vrijeme

dostavili proizvode do kupca.

Ucinkovitost isporuke i stanje u kojem se nalaze proizvodi kad stignu na odrediste

utjeCu na zadovoljstvo klijenata i njihovu lojalnost.

3.5. Kiriticki osvrt

Pojam fizi¢ke distribucije obuhvacéa skup aktivnosti kojima je cilj omoguciti djelotvorno
kretanje gotovih proizvoda s kraja proizvodnog procesa do potro$aCa. Poduzeca
koriste posrednike u slu€aju kada su isti djelotvorniji i u€inkovitiji u prodaju proizvoda
od samog proizvodaca.

Cakovecki mlinovi d.d. zapogeli su tradiciju 1893. godine, a do danas su opsati zbog
vrhunske kvalitete proizvoda i kontinuiranog ulaganja u najsuvremenije tehnologije u
prehrambenoj industriji. Za proizvodnju koriste isklj€ivo prvoklasne sirovine, znanje i
iskustva djelatnika. GodiSnje u ovom poduzecu se preradi oko 50.000 tona p3enice i
10.000 tona kukuruza. lzuzetno mnogo paznje se posvecuje unapredenju suradnje
sa poljoprivrednim proizvodaCima od kojih otkupljuju domacu pSenicu, kukuruz i

druge sirovine.

Cakovecki mlinovi d.d. kontroliraju i vrednuju svoje élanove kanala distribucije. Ne
vr§i svakodnevno vrednovanje, ve¢ to Cine tjedno i krajem mjeseca. Isto tako,
periodi¢no, svaka tri mjeseca usporeduje se realizacija prodaje u odnosu na
prethodne godine, te se takoder isto radi polugodiSnje i na kraju poslovne godine.
Vrednuje se uspjeSnost, godiSnja koli€ina proizvodnje brasnja, kruha i buéinog ulja,
udio proizodnje i prodaje gotovih proizvoda unutar svog drustva. Cilj poduzeca je

vrhunska kvaliteta proizvoda i kontinuirano ulaganje u najsuvremenije tehnologije.
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Autorica smatra da bi poduzeé¢e Cakovecki mlinovi d.d. trebalo vrednovati uspjesnost
svojih Clanova i prodajnih sposobnosti, usluzivanja kupaca kako bi se dobile povratne
informacije, uvidjele mogucnosti i prilike za unapredivanja i rjeSavanje mogucih
problema. Uspjeh poduzeéa iz godinu u godinu raste, pa bi poduzeée trebalo
povecati prodaju, proSiriti se na viSe trzista, te na taj nacin poku$ati ostvariti jos veci

uspjeh.

27



ZAKLJUCAK

Fizicka distribucija obuhvaca Sirok spektar aktivnosti povezanih s djelotvornom
isporukom sirovina, dijelova i finalnih proizvoda na zZeljena mjesta, u zeljeno vrijeme i
uz povoljne troSkove. Predstavlja vazan dio marketinSkog napora poduzeca, jer ¢e
fizicka nedostatnost proizvoda ili njegovo kasnjenje u isporuci ponistiti sve pozitivne

efekte ostalih marketinskih napora poduzeca.

Pocetna toCka pri oblikovanju fiziCke distribucije jest prouciti potrebe klijenata za
uslugama. Maksimalna usluga klijentu podrazumijeva brzu isporuku, velike zalihe,
fleksibilne asortimane, liberalne politike povrata i jo$ €itav niz drugih usluga koje skpa
podizu troSkove distribucije. Minimalni troSkovi distribucije znaCe sporiju isporuku,
male zalihe i veéu koli€inu transportnog tereta — $to predstavlja nizu razinu opce

usluge klijentu.

Na odredivanje cijena proizvoda utjeCe i odabir nacCina transporta, odnosno
uCinkovitost isporuke, te stanje u kojem se proizvodi nalaze kad stignu — Sto utjeCe
na zadovoljstvo klijenata. U Europskoj uniji vecina se trgovaCke robe prevozi
cestovnim prometom, jer je vrlo fleksibilan $to se ti¢e ruta i rasporeda. Za velike
udaljenosti, zZeljezniCki promet je jedan od najisplativijih nacina transporta velikih
koliCina rasutog tereta (ugljena, pijeska, minerala i sl.). Zemlje koje imaju obalne i
vodene putove, velike koliine robe mogu prevoziti brodovima ili teglenicama. Zracni
promet se koristi za lakSi rasuti teret, izuzetno su visoke naknade za prijevoz za
razliku od cestovnog i ZeljezniCkog, no idealan je kad je potrebna brzina i kada treba
doci do udaljenih trziSta za transport brzo kvarljive robe, poput svjeze ribe, rezanog

cvije€a i slicno.

Internetom se prenose digitalni proizvodi od proizvodaca do klijenta putem satelita,
kablovskog modela ili telefonske Zice. Distribuciju putem Interneta najceSce koriste

softverske tvrtke, medij, glazbene tvrtke i prosvjeta.

Na organizaciju fiziCke distribucije bitan utjecaj ima djelatnost poduzeca, znacaj koji
ima transparentno poslovanje u okviru ukupnog poslovanja poduzeca i sama veli€ina

poduzeca. Odvija se u tri faze: pripremnoj fazi, fazi prijevoza i fazi okoncanja.

28



StrateSki razvoj poslovanja podrazumijeva razvoj i upravljanje u cjelokupnom lancu
proizvodnje i plasiranja proizvoda, po€evsi od kreiranja i financiranja proizvoda, preko
planiranja, upravljanja nabavom, procesom proizvodnje, isporukom robe pa sve do
provjere poslovnih rezultata. U tom procesu upravljanje kanalima distribucije zauzima

znacajno mjesto u postizanju Zeljenih ciljeva i rezultata.

Dobro prilagoden kanal distribucije ciljevima i sredstvima poslovanja vazan je
C¢imbenik konkurentnosti i pruza ucinkovitiju koordinaciju lanca vrijednosti. To moze
dovesti do smanjenja troSkova vrijednosnog lanca a samim time i nize cijene za
krajnje kupce. Uloga distribucije je omoguciti da tvrtka ostvari zadatak isporuke
proizvoda u pravo vrijeme, na pravo mjesto u pravoj koli€ini te uz minimalne

troSkove.

Autorica rada posjetila je poduze¢e Cakovecki mlinovi d.d. proizvodni pogon u
Oroslavlju, Kraponsko-zagorska zupanija. U pogonu im je jedina djelatnost
proizvodnja pekarskih proizvoda. U pogonu je zaposleno 18 djelatnika koji upravljaju
asistent robotom i automatskom linijom. Ono $to se autorici rada doista svidjelo je da
uz proizvodnju vlastite pSenice, poduzece suraduje sa poljoprivrednim proizvdacima
pSenice i kukuruza, te ih od njih otkupljuje. Poduzece ima vlastiti vozni park, sto im je
velika prednost radi uCinkovitosti isporuke i stanja u kojem se proizvodi nalaze kad
signu na odrediste, Sto uveliko utjeCe na zadovoljstvo klijenata i njihovu lojalnost.
StrateSka smijernica cjelokupnog poslovanja je vrhunska kvaliteta proizvoda i

kontinuirano ulaganje u najsuvremenije tehnologije u prehrambenoj industriji.
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SAZETAK

Fizicka distribucija je skup aktivnosti koja omogucuje djelotvorno kretanje gotovih
proizvoda s kraja proizvodnog procesa do potroSaca. Distribucija je vazan dio
marketinSkih napora poduzeca, jer ¢e fiziCka nedostupnost ili njegovo kasnjenje u
isporuci ponistiti sve pozitivne efekte ostalih marketinskih napora. Cilj fiziCke
distribucije je svodenje troSkova na minimum uz zadrzavanje zeljene razine usluge
kupcima. Glavne su joj funkcije: obrada narudzbi, upravljanje zalihama, skladistenje,

pakiranje i transport.

Djelatnost poduzeca ima bitan utjecaj u organiziranju fizicke distribucije, kao i sama
veliCina poduzeca. Uvelike se razlikuje organizacija distribucije u zavisnosti od toga

da li poduzece ima vlastiti vozni park ili se sluze sa kooperantima.

StrateSki razvoj poslovanja podrazumijeva razvoj i upravljanje u cjelokupnom lancu
proizvodnje i plasiranja proizvoda, po€evsi od kreiranja i financiranja proizvoda, preko
planiranja, upravljanja nabavom, procesom proizvodnje, isporukom robe pa sve do
provjere poslovnih rezultata. U tom procesu upravljanje kanalima distribucije zauzima

znacajno mjesto u postizanju Zeljenih ciljeva i rezultata

Dobro prilagoden marketinski kanal ciljevima i sredstvima poslovanja vazan je
Cimbenik konkurentnosti i pruza ucinkovitiju koordinaciju lanca vrijednosti. To moze
dovesti do smanjenja troSkova vrijednosnog lanca a samim time i nize cijene za

krajnje kupce

Klju€ne rijeci: fiziCka distribucija, narudzba, zalihe, skladiStenje, pakiranje, transport,

Cakovecki mlinovi.
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SUMMARY

Physical distribution is a set of activities that enables efficient movement of finished
goods from the end of the manufacturing process to the consumer. Distribution is an
important part of the marketing effort companies because the physical unavailability
or its delay in delivery annul all positive effects. The goal of physical distribution is
minimizing costs while maintaining the desired level of customer service. The main
functions of logistics are: order processing, inventory management, warehousing,

packaging and transportation.

Economic activity of the company has a significant influence in the organization of
physical distribution, as well as the sheer size of the company. Very different
organization of distribution, depending on whether the company has its own rolling
stock or to serve with subcontractors.

Strategic business development involves the development and management of the
entire production and marketing chain of products, starting with product creation and
financing, through planning, procurement management, production process, delivery
of goods, and until business results are verified.In this process, managing distribution

channels plays a significant role in achieving the desired goals and results

A well-tailored marketing channel to the goals and means of doing business is an
important factor in competitiveness and provides more effective value chain
coordination. This can lead to a cost reduction of the value chain and thus lower

prices for end customers.

Keywords: physical distribution, order, storage, packaging, transport, Cakovedki

mlinovi.
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