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SAZETAK

Cilj ovog zavrinog rada jest analizirati proces distribucije robe na primjeru tvrtke Lagermax
AED Croatia te upoznati citatelja s uslugama koje tvrtka pruza. Sama distribucija za
gospodarstvo, odnosno za tvrtke, predstavlja velik izazov zbog sve vise zahtjeva koje kupci
imaju od proizvoda, a samim time i od proizvodaca. Upravo iz tog razloga u prvom dijelu
rada definiran je pojam distribucije, navode se i objasnjavaju sve potrebne stavke kao Sto su

elementi, sudionici distribucije, pokazatelji i itd.

Drugi dio rada bavi se pojmovima fizicke distribucije i distribucijskih kanala. Kako bi se lakse
razlikovali, svakome je posveéeno poglavlje u kojima su oba pojma detaljno pojasnjeni te je
prikazan i shematski prikaz koji prikazuje razliku izmedu njih.

Treci dio govori o promatranoj tvrtki i poslovima kojima se ona bavi, dok se u zadnjem,
cetvrtom dijelu, detaljno opisuje prijevozni proces robe koji se odvija u funkciji odjela
distribucije te je odradena analiza procesa i predloZzena su moguca poboljSanja kako bi

cjelokupan proces bio $to ucinkovitiji.

Klju¢ne rijeci: logistika, distribucija, elementi distribucije, fizicka distribucija, kanali

distribucije, posrednici, outsourcing, prijevozni proces



SUMMARY

The whole point of this thesis is to analyze process of merchandise distribution based on
Lagermax AED Croatia along with services the company provides. Sole distribution for
economy and companies presents quite a challenge due increased demands of customers in
link to the products, which link directly to the production. This connection demands to be
explained, so first part of the thesis defines distribution, explains every step along the way,
key elements, participants and indicators.

Second part of the thesis is wrapped around physical distribution and distribution channels.
To correctly set those apart, each is broken into pieces in two chapters and schematically
shown to point out the differences.

Third part of this thesis is concentrated on the company and their services, while fourth part
is about transport process of merchandise in distribution department. Also, the last chapter
is focused on process analyze and possible suggestions for improvement and higher

efficiency.

Key words: logistics, distribution, distribution elements, physical distribution, distribution

channels, mediator, outsourcing, transport process
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1. UVOD
Stalan razvoj tehnologije, dinamic¢no okruzje, informatizacija, zasi¢enje trzista, sve jaca
konkurencija, stalne promjene na trziStu, promjene trendova, potreba za fleksibilnosc¢u,
nestabilnost i globalizacija natjerali su proizvodafe na napustanje tradicijskih modela

poslovanja.

U ne tako dalekoj proslosti, vijerovalo se kako je najvaZznije proizvesti robu uz minimalne
troSkove te uz maksimalno iskoriStenje proizvodnih kapaciteta, a nije se toliko uzimalo u
obzir kolika potraznja realno postoji za proizvodima. Zbog takvog nacina razmisljanja gradile
su se velike tvornice koje su mogle proizvoditi ogromne koli¢ine proizvoda po vrlo niskim
cijenama. Takav nacin poslovanja uzrokovao je velike zalihe gotovih proizvoda kojih se ¢esto

tvornice nisu mogle rijesiti te su predstavljali mrtvi kapital.

Danas je situacija potpuno drugacija, poslovanje suvremenih poduzeca temelji se ponajvise
na maksimalnoj fleksibilnosti prema zahtjevima kupaca te se ne razmislja samo o smanjenju
troskova proizvodnje vec¢ i distribucije. Svu proizvodnju potrebno je prilagoditi Zeljama i
zahtjevima potroSaca uz Sto manje troSkove kako bi ona bila Sto konkurentnija jer ¢e samo

takvu robu htjeti kupiti; samo takvu robu ée prihvatiti na trzistu.

Upravo zbog te problematike, sastavljen je ovaj rad. Proces distribucije predstavlja veliki
trosak u ukupnim troSkovima koji proizlaze iz stavljanja robe na raspolaganje kupcima te joj
se zbog toga mora posvetiti iznimna paznja. Kroz rad ¢e biti govora o kratkoj proslosti
logistike i distribucije te veze izmedu njih, a definirat ¢e se i oba pojma kako ne bi doslo do
mijeSanja pojmova. S obzirom da je naglasak na distribucijskom procesu, detaljno ¢e se
pojasniti sam pojam distribucije, fizi¢cke distribucije i kanala distribucije, elementi koji ih ¢ine i
¢imbenici koji utjeCu na odabir kanala distribucije te razli¢iti oblici kanala distribucije,

raznolikost posrednika koji se javljaju u procesu itd.

U drugom dijelu rada, na stvarnom primjeru, detaljno je objasnjen cjelokupan proces
distribucije unutar jednog distribucijskog centra, kao i ostale usluge koje centar pruza svojim
klijentima kako bi distribucijska i logisticka podrska bila zaokruzena u jednu cjelinu; te kako

bi bilo jasnije funkcioniranje jednog takvog sustava.



2. RAZVO] POSLOVNE LOGISTIKE I DISTRIBUCIJE

Prva definicija logistike datira iz davne 1670. godine, a zabiljeZzena je u vojnim dokumentima
Ludwiga XIV. koji logistiku opisuje kao sustav opskrbljivanja vojske potrebnim materijalom te
kao transportna potpora u premjestanju postrojbi, naoruzanja i opreme na bojiste. Tek 1961.
godine izraz logistika iz vojne terminologije prelazi i u gospodarsko — znanstvenu literaturu
kada je i izdana prva knjiga iz poslovne logistike. Logistika se, danas, moZe izucavati iz dva
aspekta, a to su logistika kao znanost i logistika kao aktivnost. Logistika kao znanost,
najjednostavnije receno bavi se izu¢avanjem i definiranjem logistickog procesa i svega
vezanog uz njega dok se logistika kao aktivnost bavi primjenom onoga proizaslog iz znanosti

u gospodarstvu.!

Svrha poslovne logistike je stalno usavrSavanje protoka dobara i informacija kroz sustav tako
da se koordinacijom eliminiraju teZnje za ostvarivanjem vlastitih parcijalnih ciljeva pojedinih

podsustava i osigura optimalno postizanje ciljeva sustava kao cjeline. ?

Distribucija se kao posebna disciplina pocela izu¢avati tek 60-ih godina proslog stolje¢a iako
je vrlo vazna gospodarska djelatnost. Distribucija se, zapravo, sastoji od vise podsustava i
poslovnih operacija od kojih se svaka moZe sagledavati kao posebna funkcija. U te
podsustave odnosno operacije ubrajaju se poslovi kao Sto su skladiStenje, pakiranje robe,

transport robe zatim procesuiranje narudzbi, upravljanje zalihama itd.

Godine 1961. izdana je prva knjiga koja se bavi tematikom fizi¢cke distribucije od strane
americkih strucnjaka D. J. Bowersoxa te E. W. Smakaya koji navode da se razvoj distribucije
mozZe sagledavati kroz tri razli¢ita razdoblja ovisno o periodu razvoja same distribucije i

poslovne logistike. Ta razdoblja su: 3

1. Od sSezdesetih godina proteklog stoljeca,
2. 0Od sSezdesetih do osamdesetih godina proteklog stoljeca,

3. 0Od osamdesetih godina proteklog stolje¢a do danas.

1Zekié Z.: Logisti¢ki menadZment, GLOSA d.o.o., Rijeka, 2000. Str. 27.
2 Zekié Z.: Logisti¢ki menadZment, GLOSA d.o.0., Rijeka, 2000. Str. 31.
3 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucili$ta u Splitu, Split, 2009., str. 86.



Karakteristika prvog razdoblja jest da su logisticko distribucijske aktivnosti obavljali
proizvodaci preko klasi¢nih funkcija poduzeca. Distribuciju su obavljali koristeci vlastiti vozni

park i skladista te ona nije bila planirana i organizacijsko modelirana.

Tijekom drugog razdoblja logisti¢ko — distribucijski procesi poceli su se planirati te su sve vise
prelazili s proizvodaca na potrosaca. Distribucijski troskovi poceli su sve viSe rasti iz niza
razloga pa su vecéi maloprodajni lanci poceli osnivati logisticko — distribucijske sustave kako bi
mogli efikasnije zadovoljavati potrebe sve zahtjevnijih potrosaca. Prvi logisticko —
distribucijski sustavi temeljili su se na regionalnim i lokalnim skladistima, a tek kasnije na
velikim distribucijskim centrima, a kasnije su se osnivala specijalizirana poduzeca za

distribuciju robe.

Karakteristika treceg razdoblja, koje traje i danas, jest to da su logisticki i distribucijski poslovi
postali zasebna funkcija unutar nekog poduzeca. Distribucija je, kako se navodi u literaturi,
postala podrska upravljanju i kontroli zaliha uz koristenje razli¢itih informacijskih sustava koji
omogucuju pravovremeno dobivanje svih potrebnih informacija u vezi robe. Danas je
prakticki nezamislivo upravljati logistickim i distribucijskim procesima bez uporabe
informaticke tehnologije. Vazno je josS napomenuti da su poduzeca zbog trenutnih uvjeta na
trzistu prisiljena primjenjivati razli¢ite nove oblike logisti¢kih strategija kako bi opstali na
globalnom trzistu te kako bi mogla pratiti trendove u razvoju informacijske tehnologije.
Danas se u svijetu sve viSe koristi elektronski nacin kupovine odnosno kupovina preko

interneta nakon koje roba stiZze kupcima na kuénu adresu.



3. OPCENITO O DISTRIBUCIJI

3.1. Pojam distribucije
Distribucija se danas sagledava s dva aspekta. Sto se ti¢e prvog aspekta, on je zapravo op¢i
gospodarski, a drugi je aspekt pojedinac¢nog gospodarskog subjekta. Distribucija s opcéeg
gospodarskog aspekta podrazumijeva sve one aktivnosti koje su nuZne kako bi se sva
proizvodna dobra mogla rasporediti medu potrosacima. Aspekt pojedinacnog gospodarskog
subjekta znacdi zapravo da se distribucija odnosi na poduzetnicke radnje odluke koje utjecu

na kretanje gotovog proizvoda do kupaca.

Za funkciju distribucije, u razli¢itim stru¢nim i znanstvenim djelima, koriste se i razli¢iti nazivi
kao Sto su: fizicka distribucija, poslovna logistika, fizicka opskrba, marketinska logistika i

mnogi drugi.

Medunarodna trgovacka komora (eng. International Chamber of Commerce) je, 1947.
godine, definirala distribuciju kao ,stadij koji slijedi proizvodnju dobara od trenutka kada su
ona komercijalizirana do njihove isporuke potrosacima. Ona obuhvaca razne aktivnosti i
operacije, koje osiguravaju da se roba stavi na raspolaganje kupcima, bilo da se radi o

preradiva¢ima ili o potrosac¢ima, olaksavajudi izbor, kupnju ili upotrebu robe.*

U literaturi se navode jos brojne druge definicije distribucije pa tako jedna kaze da je
distribucija marketinska funkcija koja upravlja kretanjima dobara od proizvodaca do krajnjih
potrosaca, preko veletrgovinskih, malotrgovinskih, skladisnih i transportnih institucija, kako

bi dobra bila pristupacnija kupcima kad ih trebaju i gdje ih trebaju i Zele.”

Distribuciju Cine sve aktivnosti potrebne za raspodjelu gotovih dobara medu potrosacima. Bit
svega toga jest to da distribucija pripremi ta dobra u onoj koli¢ini i u onim vrstama, u onom
vremenu te da je dostavi na ono mjesto koje u odredeno vrijeme zahtijevaju potrosaci

odnosno kupci, a sve to uz minimalne troskove.

Kod distribucije vazno je razlikovati dva razli¢ita i kompleksna podrucja; kanale distribucije i

fizicku distribuciju s aktivnostima poput transporta, skladistenja, manipulacije robom itd.

4 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 10.
5 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucili$ta u Splitu, Split, 2009., str. 90.



Razlika izmedu ova dva pojma jest ta da fizicka distribucija podrazumijeva fizicke tokove
(procese) dostavljanja, skladistenja, rukovanja i cuvanja robe, dok kanali distribucije
oznacavaju putove kojima roba ide od proizvodaca do kupca. Funkcioniranje suvremenih

poduzeda, ali i cjelokupnih gospodarstva, ne moze se zamisliti bez ova dva podrucja.

Skladistsn.js r.:-bsi Ispunjavanje Vanjski i Lokalne
UF;I?;;J:‘:E ¥ narudihi ®  unutarnji ®  isporuke
transport
¥
POTROSAC
'
Prodajna Trgovina na Trgovina na
sluiba u - Broker - veliko - malo
poduzecu

Slika 1: Odnos fizicke distribucije i kanala distribucije

Na slici 1 prikazan je odnos fizicke distribucije i kanala distribucije. Fizi¢ku distribuciju na slici
¢ini put od skladiStenja robe i upravljanja zalihama do potrosaca, a predstavlja tokove
odnosno procese dostavljanja, skladiStenja i rukovanja robom. Kanali distribucije su putovi
kojima se roba krece od proizvodaca do potrosaca, a na slici pocinje u prodajnoj sluzbi

poduzeca te se preko razlicitih posrednika krec¢e do potrosaca.

Nekad se distribucija poistovjedivala s trgovinom, ali to nije bas tako. Trgovina obuhvacda
samo dio aktivnosti koje obavlja distribucija, a ostale poslove obavljala bi proizvodna,
prometna ili neka druga poduzeéa. Roba takoder moZe prolaziti razli¢ite stupnjeve

proizvodnje i trgovine unutar istog vlasnistva, a da pritom nije prodavana krajnjim kupcima.

Distribucija je uZi pojam od logistike. Distribucija obuhvaéa tijek gotovih proizvoda od
zavrSetka proizvodnje do konacne potrosnje dok logistika, ukljucujuéi distribuciju,
podrazumijeva i upravljanje materijalima, sirovinama i poluproizvodima u procesu

proizvodnje (Slika 2).



Upravljanje materijalima,
sirovinama,
Logistika = poluproizvodima, + Distribucija

dijelovima i ostalim

Slika 2: Odnos logistike i distribucije

3.2. Funkcija distribucije
Funkcija distribucije odnosi se na premoscivanje prostornih, vremenskih, kvantitativnih i

kvalitativnih razli¢itosti izmedu proizvodnje i potrosnje da bi se obavio promet dobara.®

Ve je u prijaSnjem tekstu navedeno da je osnovna svrha odnosno zadada distribucije staviti
na raspolaganje kupcima odgovarajucu robu (ili uslugu) u odgovarajucoj kolic¢ini i asortimanu,

u odredenom vremenu te na odredenom mjestu, a sve to po pravim uvjetima.

Distribucija je faza opskrbnog lanca koja prethodi potrosSnju te kao takva ima nekoliko
temeljnih zadaca kojima se zapravo i opravdava postojanje same distribucije u lancu.

Temeljne zadade distribucije su:’

e skratiti vrijeme i put koji su potrebni da bi roba ili usluga dosla do krajnjih potrosaca,

e prostorno i vremenski uskladiti proizvodnju i potrosnju,

e proizvodnju prilagoditi potrebama i Zeljama kupaca,

e povecati konkurentnost robe,

e omoguditi plasman novih proizvoda i usluga na trziSte te ih staviti na raspolaganje
stvarnim i potencijalnim kupcima te

e stvoriti, ali i mijenjati navike potrosaca.

6 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 14.
7 Renko, S.: Sudionici distribucije i troskovi distribucije, Ekonomski fakultet Sveucilidta u Zagrebu (ppt)



3.3. Sudionici distribucije
U procesu distribucije moze sudjelovati nekoliko razli¢itih sudionika. U prijasnjem tekstu
navedeno je da distribuciju mogu obavljati proizvodna poduzeca sama u vlastitoj reziji, ali taj
dio posla mogu preuzeti i razli¢iti drugi subjekti kao Sto su trgovinska poduzedéa ili poduzeca
za pruzanje trgovinskih usluga. Razliciti sudionici koji se javljaju u procesu distribucije vazni
su iz razloga jer povecavaju kvalitetu same usluge distribucije neznatnim povecanjem

troskova, a prikazani su na slici 3.

Sudionici distribucije

I |

—| Poduzeca za pruzanje
trgovinskih usluga

1 Proizvodna poduzeca Trgovinska poduzeca

— (djeli nabave — Trgovinska poduzeca — Treovinska poduzeca za

na veliko pospiesenje distnbucije

- agencije,

- komisionari,

- ipediteri,

- poduzeca za kontrolu
kvalitete i kvaniitele,

- specijalizitana distr, podl.

- Odjeli prodaje: — Trgovinska poduzeca

- prodavaonice, na mato
-irg. putnici,
- prodaja preko kataloga, . ;

televizija, interned i sl. — Irgovacka poduzeca za
osiguranje prostora
- veletrZmice
— TFrgovinska poduzeca - gradske trénice,

na veliko i malo - trgovinski centri,

~— Trzisna institucije
- aukcije,

- sajmovi uzoraka,
- buize.

Slika 3: Sudionici u procesu distribucije®

Proizvodna poduzecéa izravhom prodajom robe potrosacima preko vlastite maloprodajne
mreze, trgovackih putnika, kataloga ili interneta imaju bolju kontrolu prodaje svojih
proizvoda te tako ostvaruju bolji uvid u ponasanje i Zelje potrosaca, no takav nacin
distribucije uzrokuje vece troskove od onih koje poduzeée ima ukoliko taj dio procesa

prepusti posrednicima.

8 Rogi¢, K.: Gospodarska logistika IV (ppt)



Spomenuto je ve¢ da se distribucija mozZe wvrsiti i preko trgovinskih poduzeca, a
podrazumijeva aktivnosti koje obavljaju trgovinska poduzeéa na veliko, trgovinska poduzeca
na malo te trgovinska poduzecda na veliko i malo. Kao trec¢a grupa sudionika u distribuciji robe
(ili usluga) javljaju se poduzeéa za pruzanje trgovinskih usluga kao Sto su trgovinska poduzeca
za pospjesSivanje distribucije, trgovacka poduzeda za osiguranje prostora te trziSne institucije.
U sustavu trgovinskih poduzeéa koja pospjesuju distribuciju javljaju se razli¢ite trgovinske
agencije, komisionari te poduzeéa za kontrolu kvalitete i kvantitete te specijalizirana
distribucijska poduzeda. Trgovacka poduzeca za osiguranje prostora podrazumijevaju
veletrznice, gradske trznice te trgovacke centre, dok se pod trziSnim institucijama

podrazumijevaju burze, aukcije te sajmovi uzoraka.

Trgovinska poduzeca glavni su i najvazniji nositelji distribucije, ali i prodaje, a kao $to je vec
spomenuto, tu se javljaju trgovinska poduzeca na veliko, trgovinska poduzeca na malo te

trgovinska poduzeca na veliko i malo.

Trgovinska poduzeéa na veliko posrednici su u procesu distribucije koji se javljaju izmedu
proizvodaca te trgovinskih poduzeéa na malo i velikih potroSaca kao sto su bolnice, vojska,
studentski domovi i sl. Glavna karakteristika trgovinskih poduzeca na veliko jest da
nabavljaju velike koli¢ine razli¢ite robe od proizvodaca za potrebe stvarnih i potencijalnih
kupaca ¢ime omogucuju ravhomjerno odvijanje proizvodnje i prodaje. Trgovinska poduzeca
na veliko kupuju robu od proizvodaca te je dalje prodaju trgovini na malo, velikim

potrosadima i preradivacima te zaraduju na razlici u cijeni.

Trgovinska poduze¢a na malo prodaju robu izravno potrosacima, Sto Cine kroz razlicite
institucionalne oblike koji su izlozeni stalnim promjenama, a najceséi su: klasiéne
prodavaonice, pokretne prodavaonice, samoposluge, supermarketi, hipermarketi, robne

kuce, kataloSke kuée, diskontne prodavaonice, robni automati i butici.’

Trgovinska poduzeca na veliko i malo bolje povezuju proizvodnju i potrosnju i pozitivno utjecu
na povecanje prometa Sto uzrokuje veéu proizvodnost rada, ali i kvalitetnije iskoriStenje

raspolozivih kapaciteta.

9 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucilista u Splitu, Split, 2009., str. 144.



Podjela trgovinskih poduzecéa koja pruzaju trgovinske usluge vec¢ je navedena u prijaSnjem
tekstu te je prikazana na Slici 3 pa je nije potrebno opet navoditi, ali vazno je napomenuti da

ta poduzeca svoje usluge pruzaju preko posebnih organizacijskih oblika.

3.4. Pokazatelji distribucije
Ucinkovitost distribucijskog sustava moZe se sagledavati preko dva pokazatelja. U literaturi

se, kao pokazatelji distribucije navode stupanj distribucije i gustoéa distribucije.

Stupanj distribucije odnosi se na moguénost kupovanja nekog proizvoda odnosno na
prisutnost tog nekog proizvoda u prodavaonicama. Stupanj distribucije pokazuje odnos
realiziranih prodajnim mjesta te mogucih prodajnih mjesta koja bi mozda zeljeli proizvodacdi
ili koje zahtijevaju sami kupci. U pogledu stupnja distribucije postoji nesto Sto se naziva
»kvota distribucije”, a oznacava udio distribucijskih subjekata koji nude odredene proizvode ili

ih imaju uskladistene.

Gustoda distribucije pokazuje odnos mjesta ponude s brojem stanovnisStva ili povrSinom

nekog prodajnog podruéja. Kao pokazatelji gustoce distribucije obi¢no se uzimaju:*°

e broj stanovnika na 1 prodavaonicu ili

e broj prodavaonica na 1 km? ukupne povrsine promatranog podrugja.
Moguce je umjesto prvog pokazatelja koristiti i jedan od sljedecih pokazatelja, a to su:

e broj prodavaonica na 10.000 stanovnika i

e broj prodavaonica na 1.000 stanovnika.

10 Samanovic J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucilista u Splitu, Split, 2009., str. 23.



3.5. Elementi distribucije
Svaki sustav sastavljen je od odredenih dijelova odnosno elemenata koji ga ¢ine te koji su

medusobno organizirani i povezani.

Sustav se moZe definirati kao niz dijelova ili elemenata koji djeluju sa svrhom da postignu
specifi¢ni cilj. Cilj sustava obi¢no predstavlja transformaciju razli¢itih vrsta ulaza u Zeljezni

izlaz.11

Osim od elemenata, svaki sustav sastoji se i od odredenih veza preko kojih su elementi
sustava povezani, a sve kako bi mogli funkcionirati kao jedinstvena cjelina i tako obavljati
svoje zadace. Da bi odredeni sustav mogao funkcionirati te da bi se opravdalo njegovo
postojanje, mora biti dobro organiziran, mora posjedovati sve relevantne informacije i svu
potrebnu materiju pomodéu koje c¢e sve inpute pretvoriti u odredene outpute. Inputi
predstavljaju sve stavke koje se nalaze na ulazu u neki sustav, koje se preraduju, kojima se
dodaje odredena vrijednost razli¢itim postupcima i procesima dok output predstavlja finalno

dobro proizaslo iz sustava.

Ako se distribucija promatra na isti nacin, jasno je da se i ona sastoji od odredenih elemenata
odnosno dijelova. Distribucijski sustav ¢ini niz razli¢itih elemenata koji su medusobno

povezani kako bi efikasno obavljali svoje zadatke, a oni su:*?

e nabava,

e skladistenje,

e upravljanje zalihama,

e manipulacija,

e prijevoz (unutarnji i vanjski),

e informacijski logisticki sustav.

11 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 50.
12 Rogi¢ K.: Gospodarska logistika IV (ppt)
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4. FIZICKA DISTRIBUCIJA

4.1. Elementi fizicke distribucije
Fizicka distribucija je skup aktivnosti — sastavljen od obrade narudZbi, rukovanja robom,
skladiStenja, upravljanja zalihama i prijevoza (konvencionalnog, kombiniranog ili
multimodalnog) — koje se u kretanju proizvoda od proizvodaca do kupaca i krajnjih
potrosaca. Fizicka distribucija uklju¢uje planiranje, primjenu i kontrolu fizickih tokova
sirovina i finalnih proizvoda od mjesta nastanka do mjesta uporabe da bi se — uz profit —

zadovoljile potrebe kupaca, odnosno potro3acéa.!?

Fizicka distribucija obuhvaéa sve aktivnosti neophodne za kretanje robe od proizvodaca do
potrosaca, ali i svih sirovina i materijala od izvora nabave do pocetka proizvodne linije
potrosaca.** Cilj fizi¢ke distribucije jest dostaviti pravu robu, prave kvalitete i asortimana na
pravo mjesto, u optimalnim koli¢inama, a sve to uz najnize troSkove kako bi se ostvarila
odredena koli¢ina dobiti te zadovoljile potrebe kupaca odnosno potrosaca, ali ne samo njih,

vec i svih sudionika koji se javljaju u fizi¢koj distribuciji.

Tok gotovih proizvoda ili sirovina odnosno materijala potrebnih za proizvodnju kroz fizicku
distribuciju dozivljava zastoje na odredenim tockama svojeg puta. Uzroci tih zastoja su
razli¢ite aktivnosti tj. operacije koje se vrse s robom ili na robi kao Sto su privremeno
skladistenje, dorada robe, pakiranje, prepakiranje, montiranje itd. Menadzment logistike
upravo to ima za zadatak; smanijiti vrijeme potrebno za izvrSavanje odredenih navedenih
aktivnosti, ali na nacin da to ne smaniji kvalitetu same usluge, da to ne utjece na zadovoljstvo
kupaca te da ne utjece na povecanje trosSkova koji se javljaju u distribuciji. Fizicka distribucija
je i skladan i organizacijski povezan skup sredstava, opreme i ljudi.’® Fizi¢ka distribucija ima
velik utjecaj na uspjeh cijelog poduzeca pa upravo zbog toga menadZment distribucije ima
kljuénu ulogu u poslovanju poduze¢a Da bi menadzment distribucije mogao uspjesno
rjeSavati navedene probleme, cijeli sustav fizicke distribucije mora biti popracen razli¢itim
informacijskim sustavima i tehnologijama kao i kvalitetnim ljudskim potencijalima na svim
razinama takvog sustava. Informacijski sustavi i tehnologije omogudit ¢e ljudskim

potencijalima opskrbu razli¢itim kvalitetnim informacijama, a pomocéu kojih ¢e oni modi

13 Zelenika R., Pupovac D.: MenadZment logisti¢kih sustava, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2008. str. 41.
14 Rogi¢, K.: Gospodarska logistika IV (ppt)
15 Samanovi¢, J.: Prodaja, distribucija, logistika, ; Ekonomski fakultet Sveucilidta u Splitu, Split, 2009., str. 93.
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kvalitetno donositi sve potrebne odluke te ¢e im omoguditi djelotvorno komuniciranje

izmedu svih sudionika koji se javljaju u procesu fizi¢ke distribucije.

4.2. Vaznost fizicke distribucije
Distribucija, kao element logistike, ima zadatak ispuniti nekoliko temeljnih ciljeva svakog

poduzeca, a to su:®

e povecanje konkurentnosti poduzeca,

e omoguciti pozitivne pokazatelje uspjesSnosti poduzeca kao $to su likvidnost i
rentabilnost,

e smanjenje troskova distribucije te

e zadovoljenje kupcevih Zelja i potreba kroz osiguranje kvalitetne distribucijske usluge.
Da bi se to moglo ostvariti, potrebno je drzati se odredenih nacela, a navodi se slijedece:!’

e osiguranje kvalitete proizvoda ili usluga prema zahtjevima kupaca,
e isporuka narudzbi na pravo mjesto te

e distribuciju robe izvrsiti u odgovarajuée vrijeme, ali uz najmanje troskove.

4.2.1. Utjecaj na konkurentnost i stabilnost poduzeca
Izborom odgovarajucéih vrsta prijevoza, sredstava prijevoza, sustava planiranja i kontrole
zaliha te raznih drugih logistickih metoda i tehnika utjee se na troskove drzanja i

financiranja zaliha i cirkulaciju obrtnog kapitala, a time i rentabilnost uloZenog kapitala.*®

Na logisti¢ke aktivnosti odvaja se znadajan dio vremena i sveukupnih troskova koji se javljaju
u poslovanju pa ih je iz tog razloga potrebno optimizirati. Distribucija je aktivnost koja slijedi
proizvodnju pa tako i troskovi koji se javljaju u distribuciji nastaju nakon proizvodnog

procesa. Troskovi distribucije koji se javljaju u poduzeéu odnose se na:*°

e troskove prodaje, troskove skladistenja, troskove prijevoza, troskove obrade

narudzbi;

16 prema razli¢itim izvorima obradio autor

17 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucili$ta u Splitu, Split, 2009., str. 96.
18 Samanovic J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucili$ta u Splitu, Split, 2009., str. 112.
19 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucili$ta u Splitu, Split, 2009., str. 102.
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e troskove placa administrativnog osoblja, komunikacijske troskove, troskove servisa
kupcima, te

e druge troskove koji se odnose na distribuciju robe.

Troskovi skladistenja, transporta te troSkovi upravljanja zalihama su troSkovi koji

prevladavaju u procesu distribucije.

Vec je spomenuto kako je u suvremenim poduzecima nuzno koristiti razli¢ite informacijske
sustave i tehnologije jer osim sto omogucuju upravljanje i koriStenje pravih informacija u
pravo vrijeme, isto tako bitan su ¢imbenik koji utje¢e na smanjenje troSkova distribucije. ovo
smanjenje troskova odnosi se najées¢e na ubrzanje tijeka narudzbi, povecanje proizvodnosti
rada, bolje iskoriStenje kapaciteta te ono $to sama informatizacija nosi, a to je smanjenje

papirologije potrebne u poslovanju.

Da bi poduzece bilo konkurentno, troSkovi moraju biti optimalni. TroSkovi skladiStenja
odnose se na troSkove kao S$to je izgradnja hale ili najam hale, odrZavanje, troskovi
energenata, osiguranje, pla¢e radnika u skladistu itd. Tu se joS javlja jedna vrsta troSkova
koja se inaCe sagledava izvan troskova skladiSta, a to su troSkovi drZanja zaliha. U troSkove
drzanja zaliha ubrajaju se troskovi poput troSkova upravljanja, troSkovi kontrole zaliha,

troskovi osiguranja zaliha od razlicitih rizika koji mogu uzrokovati gubitke na robi.

Troskovi plaéa radnika u skladistu najviSe utje¢u na ukupne troskove skladiSta, a tu se jo$

nalaze i troskovi kao sto su:

e veli¢ina skladiSnog prostora,

e brojivrsta skladista,

e |okacija skladista,

e cijenai starost skladiSne zgrade,

e vrsta i koli¢ina robe koja se skladisti,

e porezna politika drzave.

Ovisno o veli¢ini trzista, ukupni troSkovi distribucije prvotno padaju poveéanjem broja
skladista u mrezi do odredene razine, a nakon toga rastu. To je tako jer svako novo skladiste
stvara dodatne troskove po svakoj vrsti ranije navedenih troSkova. Ako se u mrezZi nalazi

prevelik broj skladiSta, ne moZe se u potpunosti popuniti sav njihov kapacitet, a na troSkove

13



poslovanja skladiSta tesko je utjecati ukoliko su optimalni, pa se prosjecni troskovi po svakoj

jedinici proizvoda automatski povecavaju.

Promatrajuci troSkove transporta, uocava se da se oni mogu promatrati iz dva pogleda i to
kao troSkovi transporta robe do distributivnog skladista i troSkovi transporta robe kupcima.
Za uslugu prijevoza neke tvrtke koriste vlastiti vozni park, a u posljednje vrijeme sve se ¢es¢e
koristi usluge vanjskog davatelja tzv. outsourcing. Outsourcing oznacava angaZiranje
vanjskog dobavlja¢a za obavljanje odredenih poslova koji ne oznacavaju temeljnu djelatnost
poduzeca kako bi smanijili troskovi poslovanja. Ove odluke donosi menadZzment poduzeca
ovisno o uvjetima koji se javljaju te o mogucnostima samog poduzeéa. Najées¢e se ove
odluke donose ovisno o duljini prijevoznog puta. Ukupna kilometraza moZe se podijeliti na

dva dijela, i to:?°

e od skladiSta proizvodaca do skladista lociranog u zoni isporuke i

e od skladi$ta u zoni isporuke do kupaca.

U prijevozu robe od skladista proizvodaca do skladiSta lociranog u zoni isporuke najcesée se
koriste veca sredstva prijevoza dok se kod prijevoza robe od skladiSta u zoni isporuke do
kupaca koriste manji kamioni ili kombi vozila kako bi se bolje iskoristili kapaciteti prijevoznih

sredstava.

Uspjeh poduzeca na globalnom trziStu ovisi o sposobnosti menadzera poduzeca da
koordiniraju i integriraju sve aktivnosti poduzecda, a ponajvise one koje se ti¢u proizvodnje i

logistike.

Pravilna primjena distribucije na trZiStu predstavlja konceptualni model koji eksplicitno
prepoznaje ulogu logistike u izgradnji novih proizvodnih strategija u organizacijskim

strukturama koje su izrasle kao odgovor na konkurentske pritiske.?!

Na slici 4 vidljivo je da su troSkovi distribucije najnizi kod optimalnog broja skladista.
Optimalan broj skladista nalazi se u tocki gdje se sijeku troSkovi skladiStenja i troSkovi

transporta.

20 Samanovic J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucilista u Splitu, Split, 2009., str. 105.
21 Samanovic J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucilista u Splitu, Split, 2009., str. 111.
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Slika 4: Odnos izmedu troskova distribucije, skladistenja i transporta te broja skladista
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5. KANALI DISTRIBUCIJE

5.1. Definiranje kanala distribucije
Kad se govori o kanalima distribucije, zapravo se misli na skup razli¢itih meduovisnih
institucija koje imaju zajednicki cilj olakSati prijenos robe i vlasnistva od proizvodaca na

potrosaca. Kanali distribucije nazivaju se jo$ i marketinskim kanalima.

Ameri¢ka udruZenja za marketing, kako se navodi u literaturi, kanale distribucije definiraju
kao unutarnje organizacijske jedinice i vanjski posrednici preko kojih kruZi promet robe i

usluga.??

Distribucijski kanali ili kanali distribucije, ili putovi prodaje, ili kanali prodaje, ili marketinski
kanali distribucije jesu spona izmedu proizvodnje i potrosnja, koja koordiniranim akcijama
skupa institucija pokreée robu od proizvodaca do potrosaca. Ili, marketinski kanali jesu skup
meduovisnih institucija, odnosno posrednika povezanih zajednickim poslovnim interesom:

olaksati prijenos robe i vlasnistva od proizvodada do kona¢nog potro3aca, kupca, korisnika.??

Odabir kanala distribucije od strane proizvodaca nije nimalo jednostavan zadatak. Upravo te
odluke predstavljaju jedne od najvaznijih odluka kompanije te one utjeCu na sve ostale
marketinske oduke jer o odluci o kanalima distribucije utjecu i ostale vazne odrednice kao
Sto su politika cijena, odabir vlastitih prodavaca, nacin reklamiranja itd. Vrlo je bitno da su
troskovi posredovanja manji od troskova koje bi proizvoda¢ imao kad bi u vlastitoj reziji

obavljao poslove distribucije.

Kanali distribucije mogu biti vrlo razliciti; govori li se o izravnoj ili neizravnoj distribuciji, o
razinama kanala distribucije, o broju i vrstama posrednika koji se javljaju itd. O tome ce biti
rije€i u sljede¢im poglavljima, ali vazno je napomenuti da se danasnji proizvodaci najcesée
koriste neizravnim oblikom distribucije u kojem se javljaju razli¢iti posrednici koji umjesto
njih obavljaju razli¢ite poslove i funkcije. To mogu biti razli¢iti trgovacki posrednici kao sto su
veletrgovci i trgovci na malo, zatim agenti kao Sto su brokeri ili razliCiti prodajni agenti te tzv.

facilitatori kao Sto su klasiéni ili logisticki Spediteri, operatori, prijevoznici itd.

22 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 41.
23 Zelenika R., Pupovac D.: MenadZment logisti¢kih sustava, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2008. str. 34.
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Danas, za razliku od nekad, distribucijski kanali se prilagodavaju najviSe potrebama
potrosaca. Ranije se viSe gledalo na to da se ve¢ proizvedena roba $to racionalnije distribuira
do kupaca. Danas tome vise nije tako; danas se kao polaziSna tocka za sve, pa tako i za oblik
distribucije, ali i za samu proizvodnju, sagledavaju potrebe i Zelje kupaca i traZi nacin da se na

najbolji i najkvalitetniji nacin zadovolje te potrebe i Zelje.

5.2. Funkcije kanala distribucije
Postoji nekoliko funkcija koje su neophodne kako bi se roba kretala od proizvodaca do

potro3acda. To¢nije, navodi se sedam takvih funkcija, a to su:%*

Istrazivanje trzista,
Uspostavljanje kontakata,
Prilagodavanje,
Pregovaranje,

Fizicka distribucija,

Financiranje te

N oo v A~ w N oR

Preuzimanje rizika.

Neki autori malo drugacije navode osnovne funkcije kanala. Prema drugome izvoru, navodi
se devet funkcija koje takoder predstavljaju nekakve osnovne funkcije kanala distribucije, a

to su:®®

Informacija,
Promocija,
Pregovaranje,
Narucdivanje,
Financiranje
Preuzimanije rizika,
Fizi¢ka distribucija,

Isplata i

© ® N o v k~ W NP

Prijenos vlasnistva.

24 Samanovic J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucili$ta u Splitu, Split, 2009., str. 138.
25 Rogi¢, K.: Gospodarska logistika IV (ppt)
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Bilo kako bilo, razlika izmedu prvih i drugih nije toliko velika. U prvoj podjeli navodi se
istrazivanje trzista, dok se u drugoj na prvo mjesto stavlja informacija. Provodenjem razlicitih
istrazivanja i analiza Zele se prikupiti svi potrebni podaci koji bi poboljsali i olaksali razmjenu

izmedu proizvodaca i potrosaca.

Kao druga funkcija navodi se uspostavljanje kontakata. Uspostavljanje kontakata znaci
zapravo pronalazenje i komunikaciju s razli¢itim potencijalnim sudionicima koji bi se mogli

pojaviti u kanalu distribucije.

Prilagodavanjem, kao tre¢com funkcijom, Zeli se postic¢i to da se ponuda prilagodi i oblikuje

prema zahtjevima kupaca.

Pregovaranje podrazumijeva, zapravo, razgovor izmedu svih sudionika kanala distribucije u
svrhu postizanja sporazuma vezano za sve relevantne cimbenike o kojima ovisi

funkcioniranje same razmjene odnosno funkcioniranja kanala distribucije.

Dalje se navodi fizicka distribucija. Fizicka distribucija, kao Sto je vec i detaljno objasnjeno

pod to¢kom 4 ovog rada, predstavlja put kojim se roba krece od proizvodaca do potrosaca.

Financiranje, kao $to je i iz samog pojma vidljivo, predstavlja nacin na koji ¢e se steéi sredstva

potrebna za pokrivanje troSkova transakcija koje se javljaju u kanalu.

Kao sedma funkcija navodi se preuzimanje rizika. U svakom procesu, pa tako i u ovom, mogu
se pojaviti odredene vrste rizika. Rizik nikada nije dobar te, ukoliko dode do takvog
dogadaja, najéesce za sobom vuce i financijske troSkove. Upravo te troskove netko mora
pokriti i zbog toga se kao sedma funkcija navodi preuzimanje rizika. Svaki od sudionika,
preuzima na sebe odredenu dozu rizika te se obvezuje podmiriti i odgovarati za svaku Stetu,

bilo financijsku ili materijalnu, ukoliko dode do njezina nastanka.

5.3. Vrste kanala distribucije
Proucavaju¢i kanale distribucije te njihovu kompleksnost, jasno je da nije mogude
primjenjivati jedan model odnosno jednu te istu vrstu kanala distribucije na trzistu. Razli¢ite
vrste roba imaju razli¢ite vrste kupaca, razliCitu potraznju, razli¢it nacin proizvodnje,
potrebne su razli¢ite sirovine te je potrebno razli¢ito vrijeme za proizvodnju tih dobara. Isto

tako, ovisno o robi, ali i o trzistu, postoje razliCite vrste kanala distribucije. Menadzment
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svake organizacije, upravo iz tih razloga, mora donijeti odluku o odabiru odnosno organizaciji
distribucijskog kanala za svoje proizvode. Vec je spomenuto da odabir kanala distribucije
predstavlja za svaku tvrtku jednu od najtezih i najbitnijih odluka. Zasto je tome tako,
najjednostavnije je objasniti na primjeru dvije razli¢ite vrste roba; neka su to sandale i kruh.
Sandale su proizvod kojeg ljudi u nasSim krajevima nose uglavnom u ljetnim mjesecima;
dakle, tada je i potraznja za njima najveca. Kod takvih proizvoda nuZzno je potpuno drugacije
organizirati i distribuciju, ali i samu proizvodnju jer ée za njima potraznja trajati svega tri —
Cetiri mjeseca. Ukoliko nije dobro procijenjena proizvodnja, na kraju sezone lako se moze
desiti da, ili postoje velike zalihe robe na skladistu koja mozda ve¢ sljedece godine nece biti u
modi, ili da je potraznja puno veca od ponude pa ¢e tvrtka propustiti moguéu vecu dobit. Kao
drugi primjer uzeta je distribucija kruha. Puno je lakSe procijeniti koliko kruha ¢e se prodati
dnevno, prema tome organizirati proizvodnju, a na kraju i distribuciju jer je jasno da on mora
biti dostupan u svakoj prodavaonici koja ima neki svoj odredeni promet i tu ¢e vrlo tesko

dodi do velikih oscilacija u potrazniji.

Kanale distribucije moze se sagledavati s vise aspekata. Danas se je prakti¢ki napustio
tradicionalan nacin distribucije kod kojega su se medusobno natjecali proizvodaci, trgovine
na veliko i trgovine na malo jer je svatko od njih samostalno djelovao na trZistu. Danas se, u
pravilu, koristi neki oblik povezanosti integriranih kanala distribucije. Integrirani kanali

distribucije mogu biti:?®

e horizontalni,
e vertikalni i

e kombinirani (horizontalno — vertikalni).

Horizontalni oblici distribucijskih kanala podrazumijevaju udruZivanje sudionika kanala na

istoj razini; npr. nabavna udruzenja maloprodajnih trgovackih lanaca.

Vertikalni oblik povezivanja odnosi se na poduzeéa koja nisu na istoj gospodarskoj razini te
postoje tri razli¢ite vrste takvog oblika povezivanja, a to su: korporacijski sustav povezivanja,
dirigirani sustav povezivanja i ugovorni sustav povezivanja unutar kanala distribucije.
Karakteristika ovog oblika povezivanja jest to da se on temelji na sustavu odlucivanja koji

kontrolira zajednicke aktivnosti sudionika unutar kanala kako bi se ostvarila suradnja i

26 Rogi¢, K.: Gospodarska logistika IV (ppt)
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koordinacija unutar sudionika kako bi se ostvario najveéi mogudéi uspjeh na trzistu, uklonili
sukobi medu sudionicima te eliminirale dvostruke usluge. Navedeno je ve¢ da postoje tri
vrste takvog oblika. Kao prva vrsta naveden je korporacijski sustav povezivanja koji
podrazumijeva distribuciju unutar istog vlasniStva gdje se sjedinjavaju faze proizvodnje i

distribucije unutar korporacije.

Karakteristika druge vrste, odnosno dirigiranog sustava povezivanja jest ta da se sve, dakle i
proizvodnja i distribucija, temelje na veli¢ini i snazi jednog sudionika distribucijskog kanala

koji, kako i sam naziv kaze, dirigira sve procese unutar sustava.

Ugovorni sustav povezivanja okuplja razlicite tvrtke s razliCitih razina proizvodnje i
distribucije koje se udruzuju kako bi zajedno, sa svojim programima, ostvarile ustede ili kako

bi imale vedi utjecaj na trziste.

Kao zadnja vrsta integriranih kanala distribucije naveden je kombinirani oblik odnosno
horizontalno — vertikalni. Kod horizontalno — vertikalnog oblika radi o viselinijskom nacinu
nudenja i prodaje roba?” gdje se u pravilu spaja nekoliko linija maloprodaje koje imaju
integrirane neke funkcije distribucije i upravljanja, a kao primjer navodi to da se odredena

vrsta robe istodobno nudi u robnim kuéama.
Distribucijski kanali mogu se podijeliti i s obzirom na razine kanala pa se tako razlikuju:28

1. kanal nulte razine — ne postoji posrednik ve¢ proizvodac proizvode/usluge direktno
prodaje kupcu

2. kanal prve razine — sudjeluje samo jedan posrednik; trgovina na malo

3. kanal druge razine — sudjeluju dva posrednika, najéesce trgovina na veliku i trgovina
na malo

4. kanal trece razine — u kojem sudjeluju tri posrednika,
dok se u nekim sluéajevima pojavljuju kanali s ¢ak 6 razina.

Prilikom donoSenja odluke o vrsti distribucijskog kanala kojeg ée poduzeée koristiti kod
distribucije svojih proizvoda, ono moze birati izmedu tri strategije vezane uz to koliko

posrednika ¢e se javljati u samom procesu. Te strategije mogu biti:?°

27 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 57.
28 prema razli¢itim izvorima obradio autor
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e intenzivna distribucija,
e ekskluzivna distribucija te

e selektivna distribucija.

Intenzivna distribucija odvija se putem velikog broja posrednika kako bi proizvod bio Sto blize
svakom potencijalnom kupcu. Kod selektivne distribucije bira se manji broj posrednika koji
su pokazali dobre prodajne rezultate te za koje se smatra da ¢ée biti uspjesni kod prodaje
proizvoda, dok ekskluzivna distribucija podrazumijeva vezu s jednim distributerom odnosno

posrednikom kojem poduzece prepusta cjelokupnu prodaju svojih proizvoda.

Distribucijski kanali razlikuju se i po posrednicima, odnosno sudionicima, koji se javljaju u
kanalu distribucije nekog proizvoda. Slika nize prikazuje shematski prikaz razlicitih vrsta

kanala distribucije u kojima se javljaju i razliciti posrednici od kojih je svaki karakteristi¢an na

svoj nacin.
plA P
R|p Trgovina na malo — o
0
C Trgovina na veliko —| T
1
7 | D ——- Trgovina na veliko Trgovina na malo —| R
v E —- Distributivni centar Trgovina na malo — ©
© 3
F—— Cash & carry |——! Trg. na malo, obrtnici i sl. [—
b
. A
Al G— Broker Trgovina na malo —_—
& _ : C
H— Spec. distr. poduz. Trgovina pa malo —

Slika 5: Vrste kanala distribucije3°

2% Rogi¢ K.: Gospodarska logistika IV (ppt)
30 Rogi¢, K.: Gospodarska logistika IV (ppt)
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Kanal ,A” prikazuje izravni kanal distribucije. Karakteristika izravnog kanala jest da
proizvodac izravno, bez posrednika, putem maloprodajne mreZe, kataloga, interneta i

drugih, prodaje svoje proizvode direktno potrosacu.

Kanali ,,B“ i ,,C“ predstavljaju kratke kanale distribucije u kojem se javlja jedan posrednik
izmedu proizvodaca i potrosaca. U slucaju ,,B“ kanala, to je trgovina na malo, dok se kod
kanala ,,C” javlja trgovina na veliko kao posrednik. Ovakvim kanalima, gdje se kao posrednik
koriste trgovine na veliko, najceS¢e se koriste veliki potrosaci kao Sto su bolnice, hoteli ili
Skole. Ostali kanali predstavljaju duge kanale distribucije jer se kod njih javlja vise

posrednika.

U primjeru kanala ,D” roba se potroSacima dostavlja preko trgovine na veliko i trgovine na
malo. Trgovine na veliko, u ovakvom sludaju, najcesée koriste vlastiti vozni park i vlastita

skladista te distribuiraju naj¢esée robu Siroke potrosnje.

Kanal ,E“ karakteristiCan je po tome Sto se takav sustav najc¢eSée koristi pri opskrbi

regionalnih trziSta robom Siroke potrosnje.

U kanalu ,F“ javlja se trgovina koja posluje po sustavu ,Cash and carry” po kojem se roba
plada gotovinom prilikom njezina preuzimanja, a najcesée se njime koriste obrtnici i vlasnici

malih trgovina.

Kanal ,,G” vrlo je rijedak oblik kanala distribucije. u njemu se kao posrednik javlja broker —
strucnjak koji vrlo dobro poznaje robu kojom trguje i sve uvijete na trzistu te koji bez ikakvog
trajnog ugovornog odnosa s nekom od strana, na temelju konkretnih naloga, posreduje

izmedu proizvodaca i potroSaca prilikom sklapanja kupoprodajnih ugovora.

U kanalu ,H”, kao posrednik javlja se specijalizirano distribucijsko poduzeée i trgovina na
malo. Ovakav oblik distribucije karakteristican je za industrijski razvijenije zemlje u kojima
proizvodaci sve CeSée prepustaju razlicite poslove distribucije specijaliziranim distribucijskim

poduzecima.

22



5.4. Izbor i kreiranje kanala distribucije
Vec je spomenuto kako je izbor kanala distribucije jedna od najvaznijih odluka koje poduzece
mora donijeti. O izboru kanala distribucije ovise mnoge druge odluke koje je potrebno
donijeti u poduzedu. Kanal distribucije utjece i na to tko ¢e prodavati proizvode poduzeéa, na
politiku cijena, promociju proizvoda itd. Takoder, ve¢ je i reCeno da nije moguce definirati
nekakav univerzalan oblik kanala distribucije koji bi se primjenjivao kod distribucije i prodaje
svih proizvoda jer je svaki proizvod, ali i svaka tvrtka, specifi¢an; svaki proizvod ima svoje
specificne kupce, prodaje se na specificnim mjestima, zahtijeva drugacije uvijete distribucije i

prodaje, drugacije se proizvodi, drugadija je potraznja za svakim od njih itd.

Pod izborom kanala distribucije podrazumijeva se donoSenje odluka o broju, tipu i karakteru
sudionika koji ¢e se pojavljivati u distribucijskom procesu. Takoder, pri tome je bitno da se
prethodno definiraju poslovi i zadaci koje ce izvrsavati pojedini posrednici u distribucijskom

kanalu.3!

Izbor kanala distribucije ovisi o odredenim ¢imbenicima, a sam sustav kreiranja marketinskih

kanala zahtijeva slijedeée:?

e analizu potreba potrosaca,
e postavljanje ciljeva,

¢ identifikaciju i vrednovanje glavnih alternativa kanala.

Cimbenika koji utje¢u na izbor kanala distribucije odnosno putova prodaje, ima mnogo, a to

mogu biti:33

e svojstva samog proizvoda,

e troskovi prodaje,

e ostvareni rabati,

e financijska snaga proizvodaca,
e opseg prodaje,

e koncentracija potrosaca,

e broj potrosaca i njihov teritorijalni raspored,

31 Rogié¢, K.: Gospodarska logistika IV (ppt)
32 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 73.
33 Rogié¢, K.: Gospodarska logistika IV (ppt)
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e konkurencija,

e Sirina asortimana,

e vrijednost jedinice proizvoda,

e sezonski utjecaj proizvoda,

e posebne tehnicke usluge koje pojedini proizvodi zahtijevaju,
e nacin upravljanja tvrtkom,

e opseg kooperacije unutar kanala distribucije itd.

Iz navedenog je vidljivo da ¢imbenika koji odlu¢uju o kanalima prodaje ima na pretek te

upravo iz tog razloga te odluke slove kao jedne od najvaznijih odluka poslovodstva poduzeéa.

Upravo zbog tih ¢imbenika se radi o dugoroénim odlukama jer donoSenje takve odluke
iziskuje izrazito puno napora prilikom provedbe analiza i Cinjenica na temelju kojih se
definira kanal jer je potrebno u obzir uzeti sve navedene cCimbenike, ali i sve ostale

pojedinosti koje moZda nisu navedene.

Na temelju svih navedenih Cimbenika te na temelju svih mogudih oblika i vrsta kanala
distribucije navedenih u prijasnjem poglavlju, konacno se mozZe definirati i uspostaviti

marketinski kanal prodaje proizvoda.

Kad se govori o kanalima distribucije, vazno je joS napomenuti da se ne mora u svakom
distribucijskom kanalu javljati posrednik. Distribucijski kanal moZze biti i izravni, odnosno bez
posrednika. lzravni kanal distribucije, poslovodstvo poduzeca odabrat ée u slucaju ako

postoji:3*4

e ograniceni broj kupaca,

e jaka prostorna koncentracija kupaca,

e velika potreba za objasnjenjem proizvoda prilikom kupovine,
e tehnicki sloZeni proizvodi,

e velika potreba za sluzbom kupacaili

e stalna potrazinja.

34 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 220.
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U prijaSnjem poglavlju pojasnjeno je kakve se sve vrste kanala mogu javiti kod distribucije
robe. Tu je zapravo rije¢ o neizravnim kanalima distribucije odnosno kanalima u kojima se
javlja jedan ili nekoliko posrednika. Neizravni kanali naj¢esée se koriste za robu ciji su kupci
rasprostranjeni na Sirokom podrucju ili ako je rije¢ o robi koja se masovno i svakodnevno

upotrebljava.
Navodi se nekoliko razloga zbog kojeg se poduzeca odluéuju za neizravnu prodaju, a to su:*

e proizvoda¢ ne moZe opskrbljivati sve potroSaCe rasporedene na nekom velikom
prostoru,

e odredeni proizvodi trebaju uéi u asortiman jer se ne mogu prodavati pojedinacno,

e proizvodi vrlo specijaliziranih proizvodaca moraju se ukljuciti u trgovinski asortiman,

e proizvodaci nisu u mogucnosti sami voditi efikasan marketing itd.

Svaka vrsta kanala ima odredenih prednosti i mana. Kao glavna prednost neizravnog kanala
nad izravnim navode se manji troskovi ili ¢ak eliminacija nekih troSkova koji bi se javljali u
razli¢itim segmentima proizvodnih poduzeda te vedéa prisutnost proizvoda na trzistu. Kao
glavni nedostatak takve vrste distribucije mogla bi se navesti ¢injenica da proizvoda¢ nema
potpunu kontrolu i nadzor nad prodajom svojih proizvoda krajnjim kupcima, proizvodac nije
u izravnom kontaktu sa svojim kupcima te kvaliteta usluge prema kupcima moze biti

smanjena.

5.5. Moderne inovacije u poslovanju (posrednici i outsourcing)
Posrednik jest svaka fizicka ili pravna osoba koja se javlja izmedu proizvodaca i krajnjih
kupaca, a preko kojih roba putuje do kupaca. Posrednici se u poslovanju angaziraju najcesée
zbog smanjenja odredenih vrsta troskova povezanih s distribucijom proizvoda do krajnjih
potrosaca. Sve se viSe posrednika ubacuje izmedu ta dva ¢imbenika. Posrednici bi trebali
prostorno i vremenski povezati sve udaljenije sfere proizvodnje i potrosSnje, s obzirom na
specijalizaciju i potrebe minimiziranja poslovnih transakcija®®. Zbog sve vece rasprienosti i
zahtjevnosti kupaca, proizvodac cesto nije u moguénosti zadovoljiti sve njihove potrebe i
Zelje ili mu financijski nije isplativo pa odredene vrste poslova prepusta posrednicima. To je

vidljivo ukoliko se usporede slike 6 i 7 koje prikazuju broj prometnih transakcija sa i bez

35 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 222.
36 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 18.
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posrednika. Na slici 6 ne nalazi se niti jedan posrednik Sto uzrokuje mnogo vedi broj
transakcija koje je potrebno sprovesti. Uvodenjem jednog posrednika, kao na slici 7, vidljivo
je da se je broj transakcija poduzeca uvelike smanjio $to mu olakSava poslovanje i smanjuje

troskove. Veoma je bitno da je broj posrednika u procesu optimalan.

Kupac 1. |

Proizvodaé 1. Ropec 2 '
- Kupac 3. —I

Proizvodac 2. 4:| Kupac 4. |
Kupac 5. |

Slika 6: Broj prometnih transakcija bez posrednika

Kupac 1.

Kupac 2.

‘ Proizvodaé 1.
I > Posrednik Kupac 3.

Proizvodac 2. Kupac 4.

IS 8 S I S I N

Kupac 5.

Slika 7: Broj prometnih transakcija s jednim posrednikom

Tvrtke sve viSe, sve poslove koji nisu osnovni, prepusta tvrtkama specijaliziranim za
odredenu vrstu posla te se bavi isklju¢ivo osnovhom djelatno$éu. Najcesée je to upravo
sluéaj s transportom i skladistenjem gotovih proizvoda. Velike tvrtke najées¢e nemaju svoj
vozni park niti skladiSta ve¢ te poslove prepustaju poslovnim partnerima koji su, opet,
specijalizirani isklju¢ivo za tu djelatnost. Na temelju investicijskih izra€una i razmatranja
donose se odluke o tome Sto ée se povjeriti partnerima, a Sto ¢e ostati u nadleznosti same
tvrtke. U obzir se uzimaju svi potrebni parametri kao Sto su troskovi nabave vozila ili
izgradnje skladista, troSkovi zaposlenika, troSkovi odrzavanja, troskovi rukovodstva takvih
poslovnih jedinica, razliita davanja koja proizlaze iz investicije itd. Takav pristup poslovanju

naziva se vanjska usluga ili eng. outsourcing. Outsourcing se, dakle, moze definirati kao
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angaziranje vanjskih suradnika za obavljanje odredenih djelatnosti u tvrtki ili za tvrtku, a koje

ne predstavljaju primarnu djelatnost same tvrtke.

5.6. Distribucijski kanali u medunarodnim tokovima roba
Vec je opce poznato da je vrlo tesko opstati, a kamoli se Siriti, ukoliko poduzece ne posluje i
na inozemnom trzistu Sto je itekako slucaj onih iz manjih zemalja. Zapoceti poslovanje na
inozemnom trzistu mnogo je teze nego na domaéem jer se poduzeca susreéu s mnogim
problemima i preprekama, bilo zakonskim, politickim ili pak druStvenim. Stoga, potrebno je
posvetiti itekako veliku pozornost kad se donose takve odluke. Kada se poduzeée odludi da bi
plasiralo svoje proizvode na inozemno trZiste, poslovodstvo najprije mora odobriti takvu
odluku, a zatim se valja posvetiti ostalim pojedinostima kao $to su odabir trziSta na koje se

Zeli Siriti, razviti strategiju ulaska na trziSte te donijeti odluku o organizaciji marketinga.

Svako poduzece mora razviti svoj model ulaska na inozemno trZiste jer nije moguce osmisliti
neki univerzalni nacin jer je svako poduzeée posebno po sebi; razlicitih su veli¢ina, razli¢itih
financijskih mogucnosti, posjeduju razlicite kadrove, razli¢ite proizvode, razli¢itu primjenu

tehnologije itd.

U literaturi se navodi nekoliko mogucih strategija kao Sto su: klasicni jednostavni nacini
(podrazumijevaju neizravnu ili izravnu prodaju te izravnu prodaju zastupstvu), klasi¢ni sloZeni
nacini (podrazumijevaju poslove kao Sto su kompenzacija, tranzit, kooperacijski poslovi
proizvodnje itd.), visi oblici suradnje (podrazumijevaju licence, leasing, vlastita proizvodnja u
inozemstvu, join venture itd.). Poduzeéa takoder mogu na inozemnim trziStima birati hoce li

nastupiti izravno ili preko posrednika.

Prilikom izvoza robe najcesée se koriste Spediteri. Ovisno, izvozi li se u neku ¢&lanicu EU ili ne,
Spediteri mogu proizvodacima biti od iznimne koristi. Oni su zaduZeni ponajprije za samu
organizaciju i provedbu robe, zastupanje u obavljanju carinskih poslova te obavljanje svih
ostalih poslova koji se mogu javiti u svezi izvoza robe u inozemstvo kao $to je transportno

osiguranje, angaZiranje razlicitih inspekcijskih sluzbi, ishodenje razli¢itih dozvola itd.

Vrlo je vaZzno znati gdje se toc¢no i u koje vrijeme nalazi prijevozno sredstvo i posiljke u njemu
pa Spediterske kuce medunarodnog znacaja imaju vlastitu mreZu poslovnih jedinica koja

pokrivaju najznacajnija cvorista prometnih pravaca na kojima se odvija glavnina njihovih
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poslovnih aktivnosti¥’. U sluaju da to nije tako, 3pediterske kuée angaZiraju druge

Spediterske kuce koje tada rade po njihovom nalogu.

Posao izvoza ukljuCuje nekoliko faza. Najéesée se izvoz sastoji od 4 faze, ali uvijek je moguce
da je potrebno provesti i odredene posebne radnje. Prva faza izvoza podrazumijeva
pripremne radnje te zapoclinjanje samog posla Sto podrazumijeva kontrolu dispozicije,
prihvacanje i potvrdu dispozicije te odredivanje broja pozicije i otvaranje mape. Nakon $to su
izvrSenje pripremne radnje, potrebno je organizirati i provesti prijevoz robe $to ukljucuje
zakljucivanje prijevoznih kapaciteta, transportno osiguranje, aviziranje (termin ukrcaja,
otprema s terminala, prelazak granice, daljnja otprema) te ugovaranje prijevoza i
uspostavljanje prijevoznih isprava. Nakon toga, u drugu fazu ulazi joS i predaja robe na
prijevoz te ugovaranje prekrcaja i skladistenja. Tre¢a faza obuhvaca obavljanje carinskih
formalnosti ukoliko je potrebno dok cetvrta faza se odnosi na zakljuéivanje samog posla

odnosno na obracun troskova i fakturiranje te naplata izvrSenog posla.

37 lvankovié C., Stankovi¢ R., Safran M..:Spedicija i logisti¢ki procesi; Fakultet prometnih znanosti sveudilista u
Zagrebu, Zagreb, 2010., str. 182.
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6. LAGERMAX AED CROATIA

6.1. Podaci o tvrtki
Lagermax grupa osnovana je te je zapocela poslovanje 1920. godine u skladiStu u gradu
Maxglanu. Maxglan je cetvrt austrijskog grada Salzburga, a samo ime tvrtke potjece
kombiniranjem rijeci skladiSte (lager) i imena spomenute cetvrti (max). Nedugo nakon
osnivanja, Lagermax postaje vodeca tvrtka na podrucju Spedicije, transporta i logistike u
Salzburgu. Tvrtka takoder organizira i ekspresne, paketne te sistemske dostave u sklopu
programa DPD, AED i FASHIONET. U sustavu Lagermaxa takoder postoji i tvrtka Lagermax

Autotransporti koja je specijalizirana za prijevoz motornih vozila.

Moto tvrtke , Together in motion” prati ju jos i danas, a naglasava zajednistvo svih klijenata u
svakodnevnom poslovanju. U medunarodnom prometu tvrtka godisnje preveze 820 000
tona robe, Lagermax Autotransporti preveze oko 700 000 vozila, sustav AED otpremi 550 000
posiljaka, DPD dostavi oko 35,8 milijuna paketa dok Fashionet Textile logistics distribuira oko

2,5 milijuna komadnih jedinica. 3#

Lagermax AED Croatia d.o.o. vodeéa je tvrtka za pruzanje usluga medunarodnog
otpremnistva i logistike na hrvatskom trzistu. Centrala tvrtke u Hrvatskoj nalazi se u Luki,
mjestu nedaleko od Zagreba, a posluje i u svim regionalnim centrima kao Sto su Split, Rijeka,
Pula, Osijek i Koprivnica, gdje raspolaze distribucijsko-logistickim skladistima te

manipulativnim skladiStima u Zadru i Slavonskom Brodu.

Sjediste same Lagermax Grupe nalazi se u Salzburgu. Koncern se, tijekom godina razvijao i
Sirio na podrucje istoCne i jugoistocne Europe, te danas na podrucju 11 zemalja ima 30
poslovnica. Osim u Austriji i Hrvatskoj, Lagermax Grupa prisutna je putem operativnih tvrtki
i u Bosni i Hercegovini, Crnoj Gori, Ce$koj, Sloveniji, Srbiji, Makedoniji, Madarskoj,

Rumunjskoj te Bugarskoj.

38 http://www.lagermax-aed.hr/poslovnice.html
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6.2. Usluge tvrtke

Lagermax AED Croatia svojim klijentima nudi niz usluga kao Sto su:

e nacionalna distribucija,

e skladisno — logisticki poslovi,
e pomorskiizracni promet,

e carinsko posredovanje,

e zbirni prijevoz te

e medunarodni transporti.

6.2.1. Nacionalna distribucija
Putem nacionalne distribucije Lagermax AED svojim klijentima omogucuje dostavu posiljaka

na bilo koje odrediste na podrucju RH u Sto je moguce brzem roku. Tim disponenata, u
skladu sa zahtjevima klijenata, pronalaze optimalan nacin prijevoza putem vlastite
distribucijske mreze. Disponiranje jest postupak davanja naloga i svih potrebnih uputa svim
subjektima uklju¢enim u proces prijevoza robe kako bi on tekao uskladeno, bez nepotrebnih

zastoja te kako bi se odvijao u predvidenim rokovima.

Prijevoz robe obavlja se kamionima i kombi vozilima za posiljke bez teZinskih ogranicenja i to
,0d vrata do vrata“ u roku od 24 do 48 sati. Takoder, ukoliko je klijentu potrebno, postoji
mogucnost zakupa cijelog vozila. Sva roba u sustavu je osigurana te je moguce dodatno

posredovanje u osiguranju za posiljke vecih vrijednosti.

Nacionalna distribucija odvija se preko tri sustava: TIMESPED, LAGERMAX EXPRESS te AED.
Sustav TIMESPED omogucuje klijentima dostavu do 10, 12 ili 17 sati te se roba na podrucju

grada Zagreba dostavlja dvaput u danu.

Sustav LAGERMAX EXPRESS omoguduje dostavu robe u istome danu na podrucju grada
Zagreba te, ukoliko klijent zahtijeva, isto je moguce i iz Zagreba za Rijeku, Zadar, Split,

Slavonski Brod ili Osijek.

Sustav distribucije AED osmisljen je i specijaliziran za dostavu rezervnih dijelova za sva
osobna i teretna vozila te radnih strojeva i to u roku od 24 sata od vrata do vrata bilo da se

radi o dnevnoj ili noénoj dostavi ili dostavi bez prisutnosti primatelja.
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Prijevoz robe naplacuje se prema unaprijed utvrdenim prijevoznim tarifama. Tarife su se,
kako se navodi u knjizi ,Spedicija i logisti¢ki procesi“ profesora Safrana i ostalih, pocele
primjenjivati polovicom 19. stoljeéa s pojavom i razvitkom Zeljeznice u uvodenjem
Zeljeznickog tarifnog sustava. Prijevozne tarife prate i odredena nacela kojih se tvrtke moraju

pridrzavati, a koja kazu:

1. da tarife moraju biti javho objavljene i dostupne svima pod jednakim uvjetima
(nacelo javnosti),

2. dase ne moze davati prednost primjene tarife pojedinim korisnicima nasuprot drugih
(nacelo jednakosti),

3. da tarife moraju biti sastavljene na jasan i pregledan nacin bez mogucnosti dovodenja
klijenta u nedoumice i zablude (nacelo jasnoce) te

4. da tarifa traje vremenski sto je dulje moguce te da nije podloZna stalnim promjenama

cijena, uvjeta ili ostalih naknada vezanih uz naplati prijevoza (nacelo trajnosti).

6.2.2. Skladisno - logisticki poslovi
U radu je ve¢ bilo govora o tome da se u modernom gospodarstvu tvrtke pokusavaju sto je

viSe moguce baviti isklju¢ivo osnovnom djelatnoséu kako bi izbjegli dodatne troskove, a sve
ostale poslove povjeravaju vanjskim posrednicima, isto tako profesionalcima, koji ¢e za njih
odraditi odredeni dio posla. Mnoge tvrtke odluce se na outsourcing skladiSnog poslovanja
kako bi izbjegle troskove samostalnog vodenja skladista, troskove ureda i zaposlenika,
troskove njihova obrazovanja, troskove razlicitih skupih skladisnih sustava kao Sto je WMS

itd. Upravo takvu uslugu klijentima nudi i Lagermax AED.

Lagermax AED, takoder pruza usluge outsourcinga na podrucju skladistenja i logistike. Svojim
klijentima nudi usluge transporta i skladistenja, usluge savjetovanja na podrucju logistike te

outsourcing projekte kreirane prema potreba klijenata.
Kako se navodi na Internet stranicama tvrtke, skladidno — logisti¢ke usluge ukljucuju:*®

e skladidtenje na m?ili u regalima,

e izradu skladisno — logistic¢kih procesa prilagodenih svakom korisniku,

39 http://www.lagermax-aed.hr/logistika.html
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e manipulaciju robom na skladistu ukljucujuéi sortiranje, pakiranje, etiketiranje i ostale
radove s dodatnom vrijednoséu,

e kontrolu kvantitete i vanjskih oStecenja,

e evidenciju zaliha te prezentiranje statistickih izvjeStaja, redovitu inventuru te
prilagodbu softvera zahtjevima klijenata te

e rad u skladu s normom EN I1SO 14001/2004 — sustav upravljanja zastitom okolisa

savjetovanje u vezi s osiguranjem.

6.2.3. Pomorski i zracni promet
Lagermax AED Croatia svojim klijentima takoder na raspolaganje stavlja moguénost

organizacije transporta robe pomorskim linijama, a sve ovisno o potrebama i zahtjevima
klijenta. Moguce je organizirati izvoz, uvoz ili tranzitni prijevoz robe u FCL i LCL kontejnerima,
a sve se obavlja preko luke Rijeka. Tvrtka kod ovog posla svojim klijentima izlazi u susret
prilikom otvaranja akreditiva ili ispunjavanja uvjeta odredenih u akreditivima i drugim

dokumentima.

Sto se tice zragénog prijevoza, takoder postoji moguénost organizacije zraénog prijevoza u
najkracéem mogucem roku. Lagermax organizira zbirne poSilijke namijenjene zraénom
prometu Sto ukljuéuje prijevoz robe do zracne luke ili iz nje te takoder obavlja carinska

zastupanja u svim zemljama polaska i dolaska.

6.2.4. Carinsko posredovanje
Unutar tvrtke djeluje i carinski odjel kojemu je glavna zadaca pruzanje usluga carinskog

posredovanja pri uvozu i izvozu robe radilo se o robi na prijevoznim sredstvima ili pak u
carinskim skladistima na nekim od carinskih ispostava u gradu Zagrebu ili u nekim od
poslovnica tvrtke kao $to su one u Koprivnici, Osijeku, Rijeci, Puli, Pazinu ili Splitu. Takoder,
strucni timovi kontroliraju i uskladuju svu potrebnu dokumentaciju za provodenje carinskog
postupka, savjetuju klijente o razvrstavanju robe prema carinskoj tarifi te statusom i

postupkom s preferencijalnom robom.

32



6.2.5. Zbirni prijevoz
Zbirni promet je prijevozno rjeSenje za dopremu i otpremu komadnih posiljaka, koje
zadovoljava postavljene zahtjeve glede niskih prijevoznih troSkova, a pritom ne dovodi u

pitanje kvalitetu prijevozne usluge.*°

Zbirni promet, zapravo, oznacava okrupnjene jedinice vagonskih, kamionskih, kontejnerskih
ili avionskih posiljaka koje su prije, svaka za sebe, Cinile posebne komadne poSiljke. Komadnu
posiljku predstavlja svaka posiljka koja ne zauzima cijeli teretni prostor prijevoznog sredstva,
vec se u istom prijevoznom sredstvu prevozi veci broj komadnih posiljaka koje kao takve

zajedno Cine zbirnu posiljku.

Zbirni prijevoz primjenjuje se najviSe iz razloga kako bi se potpuno iskoristio kapacitet

prijevoznog sredstva jer su troskovi prijevoza samo tako optimalni.

Lagermax AED Croatia svakodnevno organizira kamionske linije za zbirne poSiljke za uvozna
podrucja zapadne i isto¢ne Europe. Takoder, tvrtka omogudava prijevoz tzv. ADR robe. ADR
oznacava prijevoz opasnih tvari u cestovnhom prometu. Opasnim tvarima smatra se svaka
roba koja moZe na bilo koji nacin loSe utjecati na zdravlje ljudi, na okoli$ ili koja moze

uzrokovati materijalnu Stetu.

6.2.6. Medunarodni transport
Lagermax AED takoder se bavi organizacijom medunarodnog transporta robe bilo da se radi
o cestovnom, zracnom, Zeljeznickom ili pomorskom transportu. Svojim klijentima savjetuje
dodatna osiguranja nakon sto procijeni moguce rizike pri transportu ili manipulaciji te nudi i
dodatnu razinu sigurnosti robe suraduju¢i s EUROWATCH-om. EUROWATCH je usluga koju
koriste vlasnici i operateri vozila za cestovni prijevoz ili vlasnici privatnih automobila, a
putem te usluge mogu ucinkovitije traziti pomoc lokalne policije, vatrogasaca, obalne straze,
hitne pomodi itd., zatim usluge nadzora te ostale cestovne pomoci. Ovaj sustav povezan je s

GPS-om pa bilo koja sluzba moze odmah saznati lokaciju na kojoj se vozilo nalazi.

40 lvankovi¢ C., Stankovi¢ R., Safran M..:Spedicija i logisti¢ki procesi; Fakultet prometnih znanosti sveucilista u
Zagrebu, Zagreb, 2010., str. 182.
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6.3. Proces distribucije robe u tvrtki
Proces distribucije jest proces koji se uvijek iznova ponavlja te koji se uvijek vrti u krug pa je
teSko tocno definirati kada i gdje on pocinje. Distribucijski sustav sastoji se od sljedecih
elemenata: nabava, skladiStenje, manipulacija, prijevoz, upravljanje zalihama te informacijski
sustav. Glavna zadacda odjela distribucije jest prevesti robu do krajnjih kupaca u $to kracem
roku. Upravo iz tog razloga, naglasak se stavlja na proces prijevoza robe koji je detaljno

pojasnjen u ovom dijelu rada.

Prijevozni proces sastoji se od tri faze. U prvoj fazi primaju se ili daju upute o moguénostima
prijevoza, odreduje se vozilo, voza€ i pravac kretanja te se ispisuje potrebna dokumentacija.
Druga faza jest provedba prijevoznog procesa prilikom koje voza¢ dobiva naloge za ukrcaj te
mora pripremiti vozilo na utovar. Kada se dolazi na utovar, voza¢ bi morao biti nazocan
samom ukrcaju robe glede provjere odgovara li sva utovarena roba dobivenim nalozima.
Nakon obavljenog utovara, vozac potpisuje dokumente o preuzimanju robe te preuzima svu
odgovornost za robu. Ukoliko primijeti bilo kakvo oStecenje robe, ambalazZe ili neki drugi
nedostatak, to navodi u zapisniku koji se prilaze uz prijevozni list. Treéa faza podrazumijeva
tehni¢ku, administrativnu i komercijalnu komponentu zavrSetka cjelovitog prijevoznog
procesa. Vozilo dolazi na odrediste, iskrcava teret te se ovjeravaju svi potrebni dokumenti.*!

U daljnjem tekstu cjelokupan prijevozni proces opisan je na primjeru tvrtke Lagermax AED.

Slika 8 prikazuje nacin funkcioniranja cross — dockinga. Princip funkcioniranja ovakvog jednog
terminala jest taj da najprije dolaze vozila s robom nekog od proizvodaca, najéesce se radi o
zbirnim posiljkama, u terminalu se roba iskrcava iz dostavnih vozila te se sortira i razmjesti
po terminalu ovisno o relacijama na koje roba mora iéi te se, bez dugotrajnog zadrzavanja ili

skladiStenja, preusmjerava manjim dostavnim vozilima prema krajnjim destinacijama.

U tvrtki postoji odjel logistike koji pruZa iskljudivo logisticke usluge. 1znajmljuje regale i m?
svojim klijentima, a po nalogu odnosno narudzbi kupca, skladiSno osoblje odjela logistike
komisionira robu te je 3alje na dostavu putem odjela distribucije. Odjel distribucije tu robu,
zajedno s ostalom pristiglom robom izvana, Salje do krajnjih kupaca. Ta dva odjela unutar

tvrtke zapravo funkcioniraju neovisno jedan o drugome te samo koriste usluge drugog odjela

41 Rudi¢, D.: Prometna logistika Il, Veleudiliste u Varazdinu, Varazdin, 2013., str. 27.
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ukoliko je potrebno. Zbog toga je funkcioniranje odjela distribucije isto kao i u sustavu cross

—dockinga.

CROSS-DOCKING SHEMA
ULAZ 1ZLAZ

00

]:> cee

900

11D

2@ o > 00®

DOLAZNA VOZILA

ODLAZNA (DOSTAVNA) VOZILA
CROSS DOCK TERMINAL

Slika 8: Cross - docking*?

Kako bi se lakSe opisao cjelokupan proces distribucije robe tvrtke, koji se stalno vrti u krug,
krenut ¢e se od utovara robe na skladiStu Lagermaxa. Utovar malih kamiona zapocinje u
Cetiri sata ujutro. Prvi na utovar dolaze oni s najdaljom rutom i oni koji dostavljaju auto -
dijelove. S obzirom da je sustav AED osmisljen za brzu dostavu auto - dijelova, oni imaju
prednost nad drugom robom. Auto — dijelovi moraju biti dostavljeni do 8 sati na adresu

primatelja pa se, neovisno o cijeloj ruti dostave, oni dostavljaju prvi.

Vozaci dolaze na rampu, pripremaju kamion za utovar i podiZzu prijevozne listove (Slika 9) t;j.
naloge za svoju relaciju kod disponenata koji im je ranije sloZio rutu po kojoj bi morali
dostaviti svu predvidenu robu. Prije nego voza¢ podigne sve prijevozne listove, oni se
skeniraju i evidentiraju u raunalo. Dobivsi prijevozne listove, vozaci sami odlucuju koju ¢e
robu kojim redom dostaviti te si prema tome to¢no definiraju rutu, a nakon toga krece
utovar kamiona. Svaki od vozaca sam trazi robu na svojoj liniji te sam tovari kamion. Zna se
dogoditi da se neka roba ne nalazi na skladistu ili je osteéena pa se u tim slucajevima
sastavlja zapisnik, a nakon toga se odlucuje Sto ¢e biti s takvom robom. Manjak robe na

skladistu uzrok je pogreske prilikom utovara tegljaca u jednoj od poslovnica Lagermaxa jer se

42 http://www.fpz.unizg.hr/prom/?p=2374
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zna dogoditi da se roba, nenamjerno, ne utovari u kamion, a papiri se predaju vozacu ili se
isto dogodi prilikom prikupa robe koji obavljaju vozaci malih kamiona prije povratka na

skladiste tvrtke.

Lagermax AED Croatia d.0.0.. za medunarodno otpremnistvo
. Zagorske thagistralé 15, 10296 Lika, Tel. 0113440 555; Fox. 0112440 566
iro racun: 2484008-1104784154 Raiffeisenbank Austria d.d.
LG @FIVNIEIL  5an: rrsooa8a0087104784154, SWIFT: RZBHHRIX

DISTRIBUCIJSKE gREmé'ni, RIJEVOZNI LIST N° 2909220 LAGERMAX

Posiljatelj: Datum i vrijeme preuzimanja:
DiV d.o.0. 7
BOBQVICA 10a : 25.08.2017

Adresa: Samobor £
10430 SAMOBOR iskaznice ili ZIG:

Telefop:~ sl , Mobitel:
et = -
féreno kod posiljatelja
1" Broj koleta: TeZina (u kg):

75,00 0,00

Palete (upisati tocan broj utovarenih paieta)
EU Palete (120x80) Ve itne

0,00 1,00 0,00 ‘
Napomem?é STI17

primateljl ESKO d.0.0.
BRODEC 3

Adresa: VratiSinec
40318  VRATISINEC

Datum i vrifeme predaje:

Telefon: . i
L% HR 330103 od 03.02.2056. ;

Slika 9: Prijevozni list

Na prijevoznom listu, kao Sto je vidljivo na Slici 9, navedeni su poSiljatelj i njegova adresa,
broj koleta, tezina koleta, naznadeno je zaduZenje palete bilo da se radi o EURO paleti,
obi¢noj industrijskoj ili vangabaritnoj; zatim primatelj i adresa primatelja, kontrolni broj

prijevoznog lista te datum i vrijeme preuzimanja robe.

Koleto oznacava jednu jedinicu tereta, bilo da se radi o jednoj kutiji, gumi, bacvi ili cijeloj
paleti. Ovisno o tome koliko se jedinica tereta ili robe od istog proizvodaca mora dostaviti na
istu adresu, a po istoj prijevoznici, toliko koleta se navodi na prijevozni list. Svaki prijevozni
list ima Cetiri kopije. Original ostaje poSiljatelju robe, jedan ostaje u evidenciji skladista, a dva
idu s vozacem na dostavu od kojih se jedan ostavlja kupcu, a drugi kupac mora ovijeriti te ga

vozac vraca ovjerenog natrag na skladiste.

36



Nakon Sto je vozac natovario svu potrebnu robu, vrsi se kontrola kamiona te mu se odobrava
ispisivanje prijevoznog teretnog lista (PTL). Teretni listovi za male kamione i kombije ispisuju

se rucki, a izgleda kao na Slici 10.

Na vrhu PTL-a navodi se naziv prijevoznicke tvrtke koja preko ugovora obavlja prijevoz robe
za Lagermax AED Croatia. Desno u kutu mora se navesti broj posiljaka odnosno broj
prijevoznih listova te broj adresa na koje se roba dostavlja, a po povratku se na isti nacin
biljeze prikupi robe. Takoder se navodi broj adresa s kojih je roba pokupljena te broj
prijevoznih listova robe koja je pokupljena. Svaki PTL ima svoj serijski broj, a ispod njega se
navode podaci posiljatelja robe, primatelja, narucitelja prijevoza, adresa utovara te adresa
istovara. S obzirom da se radi o zbirnim posiljkama te da roba ide na vise adresa, u sva polja,
osim u polje narucitelja prijevoza i u polje adrese utovara, unosi se rije¢ ,razni“, a na ova dva
polja unosi se ,,Lagermax AED“. Nadalje, potrebno je evidentirati svaki prijevozni list ukrcane
robe, a to se radi na nacin da se ispiSe broj PL-a, broj koleta po PL-u i ukupna tezina u
kilogramima. Pod napomenom se piSe toc¢na relacija koju vozac obilazi te se zbog statistickih
evidencija unosi stanje kilometara na broj¢aniku kamiona. S obzirom da se vrlo Cesto radi o
paletiziranoj robi, svaki vozac duzan je na PTL-u zaduZiti broj paleta koje je ukrcao u kamion,
ovisno o vrsti paleta, Sto kasnije kontrolor prekontrolira, potpise i ovjeri PTL. Na PTL se
takoder navodi datum i mjesto, ime vozaca te vrsta vozila i registarske oznake vozila koji

prevozi robu zaduZzenu na PTL-u.
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Slika 11: Natovareni kamion

Dalje slijedi razvoz robe. Do 12 sati sve tvrtke partneri Salju naloge disponentima o tome koju
robu treba pokupiti. Disponenti te iste naloge prosljeduju vozaima ovisno na kojoj ruti se
nalaze. Vozac je duzan za svaku podignutu robu ispisati PL te original ostaviti kod posiljatelja
robe. Nakon, po nalozima, prikupljene robe, vozac dolazi na skladiste distribucije i iskrca svu
prikupljenu robu te ju rasporedi po linijama. U isto vrijeme traje utovar tegljaca za jedan od
regionalnih centara kao $to je Rijeka, Zadar, Split, Osijek ili Slavonski brod. Roba se ¢esto ne

zadrZzava u skladistu vise od nekoliko sati prije nego li je poslana prijevoznim sredstvom za
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drugi centar. Osim klasi¢nih tegljaca koji posjeduju prikolicu s ceradom, utovaruju se jos i tzv.

»double deckeri“*3 te kontejneri. Slika 12 prikazuje tovarni prostor ,double deckera“.

Shemr,..

AN e

i
|
|

Slika 12: Double decker

Tegljace koji prevoze robu za druge centre utovaruju skladistari, a nakon utovara, racunalno
ispisuju PTL koji izgleda kao na Slici 13 te otpremaju kamion najprije iz raunalnog sustava, a
zatim i iz skladiSta. Kada isti kamion dode na istovar u jedan od centara, najprije se mora
prijaviti u skladiste, a to ¢ini skeniranjem bar koda PTL-a nakon ¢ega moZe poceti istovar
vozila. U meduvremenu, u drugom centru dolaze i ostala vozila, bilo tegljaci ili mali kamioni,
koji opet dovezu drugu robu, istovare je u skladiSte, a ista roba se opet utovaruje u tegljace i
Salje prema drugim centrima na podrucju RH koja ¢e, opet kasnije, malim kamionima ili

kombijima biti dostavljena na rutama koje pokriva odredeni centar.

43 Double decker - kamion koji u tovarnom prostoru posjeduje dvije razine na koje se slaZe roba.
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Slika 13: Raéunalno ispisan PTL
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Vazno je joS naglasiti da iz centralnog skladista u Luki, svakodnevno robu voze dva tegljaca za

podruzZnicu Lagermaxa AED u Sloveniji.

Za svaku robu koja je dosla iz inozemstva, a u Hrvatskoj se prevozi putem Lagermax AED-a,
takoder se ispisuje PL. Jedina razlika jest da tu robu obavezno prati originalni primjerak CMR-
a (Slika 14). CMR jest konvencija o ugovoru o medunarodnom prijevozu robe cestom. U
praksi se pod CMR-om smatra teretni list, odnosno standardizirani formular koji prati robu u

cestovnom prijevozu kada se posiljatelj i primatelj nalaze u razli¢itim zemljama.

Lagermax AED Croatia pruza, takoder, i skladiSno - logisticke usluge. Klijenti mogu zakupiti
skladisna mjesta na regalima ili m? skladista. Kako je roba odredenih klijenata pohranjena u
skladistu odjela logistike, nju je kad-tad potrebno isto tako staviti na dostavu. Skladisni
radnici odjela logistike komisioniraju svakodnevno robu po ranije pripremljenim nalozima na
temelju zahtjeva korisnika. Ta roba takoder se prevozi putem distribucijske sluzbe tvrtke.
Robu koja je dostavljena na distribucijsko skladiste od strane logistike prati otpremnica
sastavljena u tri primjerka dok jedan primjerak ostaje u skladiStu distribucije na ovjeri te se

vrada logistici. Otpremnica robe sastavljena u odjelu logistike izgleda kao na Slici 15.
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ALLTIME EXPRESS DISTRIBUTION

OTPREMNICA BR. sooozss ([ [/SNMINNIIARARNIAR

Temeljem: 3000287

|—— Adresa dostave __—__—l |_— fdmn ‘1

I 4| L a

Datum isporuke: 8.6.2016. Zagreb, 7.6.2016.
R.br I Sifra Naziv robe Koli¢ina l JMj

1 1038 HD N 8771 B prijemnik-za nove korisnike 20,00 kom

TANJUR 500 kom

2
3 1009 NOSAC TANJURA 500 kom
4

1010 KOMPLET LEDA TANJURA(elevac nosat 500 kom

titB-avret: reptrteday

1012 LNB TWIN Monoblock 500 kom

1011 LNB QUAD Monoblock 2,00 kom

1031 Triple LNB Monoblock + Plastiéni krug za LNB 10,00 kom

Robu pripremio/la: Tip palete  Broj koleta Tezina kg
7.6.2016. 13:33:56 Obi¢na paleta 1 95,50

Produkt: TIMESPED
PL broj:
Tezina kg: 95
Broj koleta: 1
Distribucijsko srediste: D

dostava prijepodne
Kkontakt: 091/3120140
trodak dostave: primatelj

Robu izdao/la: Kontrolirao/la: Robu primio/la:

OBAVEZAN POVRAT PALETA !
Vracéeno paleta:

Nije vraceno paleta:

Stranica 1/1

Slika 15: Otpremnica
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6.4. Analiza distribucijskog procesa tvrtke
U prijaSnjem poglavlju opisan je cjelokupan distribucijski proces tvrtke. U popodnevnim i
vecernjim satima dolaze mali kamioni i tegljai na istovar, roba se odmah rasporedi po
linijama te se prema svim centrima, osim Koprivnici, odmah $alju tegljaci s robom. Roba koja
ide do kupaca, a koji se nalaze na dostavhom podrudju odredenog centra, ostaju u skladistu i
veé se u ranim jutarnjim satima dostavljaju do kona¢nog odredista. Nekad se roba u jednom

centru ne zadrzava vise od sat vremena.

Gdje god se pojavljuje ¢ovjek, pojavljuju se i greSke u radu pa tako i u ovom poslu. Njih je
jednostavno nemoguce u potpunosti eliminirati. Kad teglja¢ dostavi robu iz jednog
distribucijskog centra u drugi, nastoji se, Sto je vise mogude, prekontrolirati svu robu koja je
stigla; prekontrolirati stanje posiljke, stanje pakiranja i broj¢ano stanje koleta ukoliko ih je
viSe. Zna se dogoditi da se roba osteti prilikom transporta ili prilikom manipulacije za Sto se
obavezno sastavlja zapisnik kojeg potpisuju primatelj i posiljatelj robe. Ista stvar radi se i za
uoceni manjak. Nekad se dogodi da se, zbog velikog obujma posla, neke stvari predvide te se
ne zabiljeZi manjak ili oSteéenje. Ukoliko se radi o oSteéenju, zapisnik se sastavi ujutro
prilikom utovara malih kamiona. Problem nastaje kad se ne zabiljezi manjak. Naime, zna biti
slu¢ajeva da se ne nalazi sva roba na svojoj liniji ve¢ je zabunom ili nepaznjom ostavljena na
drugoj. Kad se dogodi takav sluéaj, vozaé, zajedno sa skladiStarima, prode po skladistu i
potrazi koleto. Ukoliko je koleto na skladistu, ono se pronade, ali problem nastaje kad se
koleto uopée ne nalazi na skladistu. Roba se trazi, potrosi se odredeno vrijeme na trazenje
robe, a ona nije na skladistu. Ista stvar deSava se s robom koja je stigla s odjela logistike. Kad
se ustanovi da se odredena roba po prijevoznom listu ne nalazi na skladistu, potrebno je
pronaci robu; kontaktirati distribucijski centar iz kojeg je roba dosla, kontaktirati jedan od
odjela logistike ukoliko je roba bila njihova ili kontaktirati poSiljatelja jer se takoder zna
dogoditi da je roba greSkom ostala na skladistu posiljatelja. Ukoliko se roba uopée ne

pronade, upisuje se kao manjak na skladistu, a daljnju proceduru preuzima odjel Stete.

Drugi problem koji se zna javiti jest pojava robe na skladiStu bez potrebnog prijevoznog lista.
Svaku robu prati i naljepnica s podacima s prijevoznog lista pa se po naljepnici ispise
zamjenski prijevozni list koji se ¢uva do pojave originala ili ako se original ne pojavi,
zamjenski prijevozni list predstavlja original. Veci problem predstavlja roba koja nema

prijevoznog lista niti naljepnice. Takvi slucajevi su vrlo rijetki, ali se ipak znaju dogoditi, a to
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predstavlja malo veci problem. Ne zna se tko robu salje, ne zna se tko robu prima. U takvim
slu¢ajevima otvara se poSsiljka te se traZi bilo kakva informacija koja bi mogla pomodi u

dostavi robe.

Kao sto je vidljivo iz opisa distribucijskog procesa, svu robu prate papirnati prijevozni listovi
te se rucki ispisuju PTL-ovi, jedino se auto — dijelovi skeniraju putem skenera i bar — koda. Sto
se tice jednostavnosti, definitivno je takav nacin rada jednostavniji jer svako uvodenje nove
tehnologije zahtijeva edukaciju i privikavanje djelatnika, a i jasno je da uvodenje bilo kakve
tehnologije iziskuje relativno velike financijske troSkove. Kada bi se uvela tehnologija skenera
i bar — koda u proces, vjerojatno bi bilo joS manje gresaka u procesu, ne bi se trazila roba

koja nije niti stigla na skladiSte jer bi svaka poSiljka bila odmah evidentirana.

Uglavnom, ljudski faktor ima najznacajniju ulogu u procesu. Edukacijom skladisnih radnika,
Takoder, kada bi se veca paznja posvetila raspodjeli robe unutar skladista, ne bi bilo potrebe
za dugotrajnim trazenjem Sto automatski uzrokuje dulje trajanje utovara, a samim time i
kamioni kasnije napuste skladiste. RjeSenjem tog problema, postojala bi moguénost
uvodenja dodatnih linija jer bi se u istom vremenskom roku mogao natovariti veci broj

kamiona, a to znadi i vedi prihod za tvrtku.

Od ukupnog broja posiljaka, postotak pogresaka, bilo da se radi o dostavi robe na krivu
adresu, o manjku ili visku ili oSteéenju, iznosi 4,14%, dok je 0,013% posSiljaka izgubljeno u
procesu distribucije. Gledano po koletu, 0,22% koleta poslano je na krivu adresu, a 0,008%
je izgubljeno u procesu distribucije. TeSko je to¢no navesti koliki dio od navedenih brojki
otpada na oSteéenu robu jer su se manjkovi, u veéini slucajeva, prijavljivali kao ostecena
roba. Zbog toga je bilo vrlo tesko otkriti tko je odgovoran za prouzroceni manjak pa se je sav
poceo evidentirati odmah ¢im je primijecen kako bi se Sto lakse otkrila odgovorna osoba. Od
31.1. do 31.12. na ime manjkova koji su nastali u procesu distribucije, djelatnicima

Lagermaxa i prijevoznicima koji su sudjelovali u procesu, naplaéeno je 45.623,61 kuna + PDV.

Roba odredenih stranaka ¢esto dolazi neadekvatno zapakirana Sto uzrokuje ¢esta osSteéenja
prilikom transporta ili manipulacije. Trebalo bi se vise vremena posvetiti savjetovanjem
stranaka kako pravilno zapakirati robu jer unato¢ tome Sto se postotno ne radi o velikom

broju ostecenja, izrazito je vazino uzeti u obzir da svaku robu ¢eka odredeni kupac. Svako
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ostecenje ili nepravodobna isporuka robe uzrokuje nezadovoljstvo kupaca, a samim time i

gubitak istih Sto za jedan takav centar znaci manje robe u skladiStu te manje prihode.

Investiranjem u tehnologiju bar — koda, postigao bi se veéi nadzor nad robom koja dolazi i
odlazi iz skladista te bi se potpuno eliminiralo bespotrebno trazenje robe koja se niti ne

nalazi na skladistu, a gubilo bi se i manje vremena na ispisivanje PTL-a.

Jedan od problema takoder je i nemogucnost pronalaska manjih koleta, bilo kutija ili neceg
drugog, jer se Cesto zagube medu paletiziranom robom pa ne odu na vrijeme na dostavu.
Kada bi se unutar skladiSta naznacio prostor namijenjen iskljucivo za sitne kolete, bilo bi

puno jednostavnije naci ih unutar skladista.

Tvrtka se dugo vremena bavila jo$ jednim problemom, a to su palete. Naime, velik broj
paleta konstantno je nestajao sa skladista Sto je uzrokovalo relativno velike, a nepotrebne
troskove. Problem je rijeSen uvodenjem strogih i detaljnih kontrola te visokih novcéanih kazni

za one koji se ne pridrzavaju pravila.

Primjenom ovih prijedloga, visestruko bi se smanjio broj pogreSaka u procesu, a neke bi se
mogle ¢ak i eliminirati. Manjim brojem pogresaka, bilo bi manje nezadovoljnih korisnika te bi
se smanjili troSkovi koje uzrokuju navedeni problemi. Takoder, postojala bi moguénost

ostvarivanja vecih prihoda za samu tvrtku.
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7. ZAKLJUCAK

Distribucija predstavlja tijek odnosno put koji gotovi proizvodi moraju pro¢i da bi dosli od
proizvodaca do krajnjih potrosaca. Fizi¢ka distribucija podrazumijeva nacin dostavljanja robe,
nacine njezina skladiStenja te nacin cuvanja dok su distribucijski kanali putovi koje roba
prolazi od proizvodaca do potrosaca. Glavni cilj fizicke distribucije jest staviti na raspolaganje
robu kupcima u pravo vrijeme, na pravom mjestu, u pravim koli¢inama te u odgovaraju¢em

asortimanu, a sve to uz najnize troskove.

Izbor kanala distribucije predstavlja jednu od najvaznijih i najsloZenijih odluka poduzeca. Radi
se o dugoroc¢nim odlukama o kojima ¢e ovisiti to tko ¢e prodavati proizvode poduzeca, kakva
¢e biti politika cijena, promocija proizvoda i sl. Svaka roba prakticki zahtjeva drugaciji oblik
kanala distribucije. To ovisi o svojstvima proizvodima, troSkovima prodaje, financijskoj
stabilnosti proizvodaca, Sirini asortimana, vrijednosti proizvoda, koncentraciji i broju
potrosaca, njihovim navikama i motivima, o konkurenciji, potrebnim tehni¢kim uslugama,

sezonskom znacaju itd.

U suvremenom gospodarstvu, kada su kupci sve viSe rasprSeni, proizvodacima je vrlo tesko
direktno opskrbljivati svoje kupce pa taj dio posla najéesée prepustaju specijaliziranim
poduzec¢ima za distribuciju robe. Jedno od takvih poduzeéa jest i Lagermax AED Croatia

d.o.o. sa sjediStem u Luki, nedaleko od Zagreba.

Lagermax AED Croatia je vodeée takvo poduzeée na trziStu RH inace specijalizirano za
dostavu auto — dijelova, ali i ostalim klijentima nudi niz razli¢itih mogucénosti distribucije, a
sve kako bi krajnji kupac bio Sto zadovoljniji. Svojom distribucijskom mrezom koja
podrazumijeva regionalna centralna skladista u Luki, Koprivnici, Rijeci, Zadru, Splitu, Osijeku i
Slavonskom brodu te isto tako i logistickim skladiStima u kojima pruza skladisSne i logisticke
usluge, pokriva cijeli teritorij RH te omogucuje dostavu svake robe unutar 24, a najkasnije u
roku od 48 sati na adresu krajnjeg kupca. Kako je svaki klijent specifi¢an, tako je i tvrtka
odlugdila pruzati i ostale usluge kao Sto su carinsko posredovanje, zbirni prijevoz, pomoé

klijentima u procesu medunarodnog transporta, osiguranja robe, dodatnog osiguranja itd.

Student/ica:

(upisayi ime i prezime) 7

,;;,:f-""‘ " (vlastorudhi potpis)

U Varazdinu, 04.10.2017. ~
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Sveudiliste
Sjever

Abpizs

svEulILISTE
SIEVER

TZJAVA O AUTORSTVU
I
SUGLASNOST ZAJAVNU OBJAVU

ZavrSni/diplomski rad iskljudivo je autorsko djelo studenta koji je ist izradio te student
odgovara za istinitost, izvornost i ispravnost teksta rada. U radu se ne smiju koristiti
dijelovi tudih radova (knjiga, lanaka, doktorskih disertacija, magistarskih radova, izvora s
interneta, i drugih izvora) bez navodenja izvora i autora navedenih radova. Svi dijelovi
tudih radeva meoraju biti pravilno navedeni i citirani. Dijelovi tudih radova koji nisu
pravilno citirani, smatraju se plagijatom, odnosno nezakonitim prisvajanjem tudeg
znanstvenog ili strutnoga rada. Sukladno navedenom studenti su duZni potpisati izjavu o
autorstvu rada.

Ta, /AL D MZZ{/ AL " (ime i prezime} pod punom moralnom,
materijalnom i kaznenom odgovornoStu, izjavijujem da sam iskljudivi
autor/ica zavrSnog/diplomskog (obrisati nepoirebno) rada pod naslovom
DpTH Blcifitor SUsTAlG TUERLE LAEZAR A%) __ (upisati naslov) te da u

navedenom radu nisu na nedozvoljeni nadin (bez pravilnog citiranja} koriSteni
dijelovi tudih radova.

Student/icaﬂ:

27

(viast6ruéni potpis)

Sukiadno Zakonu o znanstvenoj djelatnost i visokom obrazovanju zavrSne/diplomske
radove sveuéiliSta su duZna trajno objaviti na javnoj internetskoj bazi sveutiliSne knjiznice
u sastavu sveuéiliSta te kopirati u javnu internetsku bazu zavrsnih/diplomskih radova
Nacionalne i sveuéiliSne knjiZnice. Zavrini radovi istovesnih umjetnickih studija koji se
realiziraju kroz umjetni¢ka ostvarenja objavijuju se na odgovarajuéi nadin.

fa, fogEeo /72@{/}9(’ {ime i prezime} neopozivo izjavijujem da
sam suglasan/na s javiiom objavom zavrSnog/diplomskog (obrisati nepotrebno)
rada pod naslovom AWz WW(?DL;‘/Y@? SisTA. TVIHE LB M4 RED (upisati

naslov) &iji sam autor/ica.

.

Student/ica:

(upl's/a7ﬁei prezime) 7
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