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Sazetak

Distribucija je stadij koji slijedi proizvodnju dobara od momenta kada su ona komercijalizirana
do njihove isporuke potrosac¢ima. Ona obuhvaca razne aktivnosti i operacije, koje osiguravaju da
se roba stavi na raspolaganje kupcima, bilo da se radi o preradivacima ili o potrosacima,

olaksSavajuéi izbor, kupnju i upotrebu robe.

Tema ovog rada jest distribucijska logistika i kroz ovaj zavr$ni rad objasnjena je distribucija,
koja je njezina zadaca, te njezini elementi. Takoder je objasSnjeno Sto je to fiziCka distribucija.
Zatim, objaSnjeni su kanali distribucije, kao i funkcije, vrste i struktura kanala. Nadalje, u radu
su navedeni i objas$njeni sudionici distribucije i kriteriji za izbor kanala distribucije. Nakon

teoretskog dijela je navedeni primjer distribucije u tvrtki Bomark Pak te zakljucak.

Kljuéne rijeéi: opskrbni lanac, distribucija, fizicka distribucija, kanali distribucije, posrednici



Abstract

Distribution is a stage which follows production of goods from commercialization until delivery
to consumers. It encompasses various activities and operations, which ensure availability of
goods to buyers, whether they are processors or consumers, enabling easier selection, acquisition
and usage of goods.

This thesis focuses on distribution logistics, and it explains distribution, which is distributions
function, and its elements. Physical distribution is also explained. Afterwards, distribution
channels, as well as functions, types and structures of channels are explained. Furthermore,
thesis states and explains participants of distribution and criteria for distribution channel
selection. After the theoretical part of thesis, example of distribution in company Bomark Pak is

given, after which comes the conclusion.

Keywords: supply chain, distribution, physical distribution, distribution channels, mediators
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1. Uvod

Potreba i trend smanjenja troSkova u suvremenim gospodarskim sustavima postavili su
nove uvjete poslovanja u poduze¢ima 1 tvrtkama. U razvoju tehnologija 1 proizvodnje moze se

posti¢i vrlo malo. Zbog toga sve veci znacaj imaju logistika i optimizacija opskrbnih lanaca.

Faze opskrbnog lanca su faza nabave, faza proizvodnje, faza distribucije i faza potrosnje.

U ovom radu posebno ¢e se obratiti pozornost na fazu distribucije.

Distribucijom se moze definirati promet gospodarskih dobara izmedu proizvodackih i
potroSackih jedinica. Pod distribucijom se podrazumijevaju sve aktivnosti koje sluze raspodjeli
proizvedenih dobara potroSa¢ima i odnosi se na sve poduzetnic¢ke odluke i radnje koje su

povezane s kretanjem proizvoda do kona¢nog kupca.

Distribucija predstavlja vaZan element logisti¢kog sustava. O distribuciji ovisi 1 kona¢na
ocjena krajnjih potroSaca o funkcioniranju logisti¢kog sustava. Dobro planirana i organizirana
distribucija ¢ini okosnicu logistickih sustava, te se prema njoj trebaju planirati ostali elementi

logistickih sustava kako bi funkcioniranje cijelog sustava bilo u funkciji potreba korisnika.

Svrha ovog rada je obratiti pozornost na vaznost distribucije kao gospodarskog
medusustava, te njezine uloge u gospodarskom sustavu. Takoder, osvrnuti se na podsustave
distribucije kao $to su kanal distribucije 1 fizicka distribucija gdje ¢e se malo viSe bazirati na

kanalu distribucije 1 njegovoj zadaci 1 osnovnim znacajkama.



2. Opcenito o opskrbnom lancu

Potreba i trend smanjena troSkova u suvremenim gospodarskim sustavima postavili su
nove uvjete poslovanja u poduze¢ima 1 tvrtkama. U razvoju tehnologija 1 proizvodnje moze se

posti¢i vrlo malo. Zbog toga sve veci znacaj imaju logistika i optimizacija opskrbnih lanaca.

2.1. Pojam logistika

Logistika je naziv koji je na podrucje proizvodnje preuzet iz vojnog nazivlja. Pojam
logistika potjeCe iz gréke rijeci logistikos §to znaéi biti vjest i iskusan u raGunanju, vodenju rata,
opskrbi vojske i vojnih formacija na terenu. Kao i kod svih pojmova postoji vise definicija, ali
sve su na neki nacin uskladene pa se danas, pod pojmom logistika, podrazumijeva upravljanje
tokovima i pohrana materijala. Odnosno sve aktivnost u premjestanju sirovina, poluproizvoda,

reprodukcijskog materijala i gotovih proizvoda od prvog proizvodaca do krajnjeg potrosaca.

Definicija logistike od strane Vije¢a Europe glasi: "Logistika se definira kao upravljanje
tokovima robe i sirovina, procesima izrade zavrSenih proizvoda i pridruzenim informacijama od
tocke izvora do tocke krajnje uporabe u skladu s potrebama kupca. U Sirem smislu logistika

ukljuduje povrat i raspolaganje otpadnim tvarima.’

Takoder, "Logistika je proces planiranja, implementacije i kontrole ucinkovitosti,
troskova 1 skladiStenja materijala u poslovnom okruzenju, zavrSetka proizvoda te razmjene i
kontrole informacija od tocke proizvodnje do tocke potrosnje ili konzumacije s ciljem

zadovoljenja potraznje kupaca i klijenata."2

U logistiku spadaju aktivnosti pomocu kojih se planira, vodi, realizira i kontrolira
prostorno-vremenska preobrazba dobara, 1 s njome vezane transformacije s obzirom na koli¢ine i
vrste dobara, specifi¢na rukovanja dobrima i logisticku determiniranost tih dobara. Zajedni¢kim
ucinkom ovih aktivnosti treba tok dobara postaviti tako da se tocka isporuke Sto efikasnije
povezuje s tockom prijama.

Efikasnost u ovome smislu znaci da se pred logistiku postavljaju zadace, da se tocka

prijama opskrbljuje od toc¢ke isporuke pravim proizvodom, u pravom stanju, u pravo vrijeme, na

! Predavanja iz predmeta Gospodarska logistika |
2 http://e-student.fpz.hr/predmeti/p/planiranje_logistickih_procesa/novosti/nastavni_materijali_2.pdf
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pravom mjestu, a sve to uz minimalne troskove. Bitno je napomenuti da se osim robe, mrezom
krecu 1 energija, informacije 1 ljudi.

Cimbenici koji su utjecali na razvoj logistike mogu se podijeliti u nekoliko skupina.Prvi,
a ujedno 1 najvazniji je globalizacija, odnosno pojava novih trzista, Sirenje postojecih, utjecaj na
ekonomska mjerila uspjeSnosti. Drugi Cimbenik je vezan uz demografske sile, odnosno
povecanje broja stanovnika, vrednovanje radne snage, potreba za radnom snagom. Tredi,
najznacajniji, je informatizacija 1 kompjuterizacija, koja donosi brzi razvoj senzornih,
informacijskih i TK tehnologija. Ona ima utjecaj na sve aspekte modernog nacina Zzivota.
Primjena tehnologija pruzaju¢i mogucnost ostvarivanja veceg prometa i ekonomske dobiti ne
narusavajuci ekoloSke i ekonomske norme postaje kriterij. Osnovna funkcija logistickih sustava
je prostorno-vremenska transformacija dobara. S njenim ispunjenjem vezane su funkcije
promjene koli¢ine i vrste dobara te funkcije olak3avanja transformacije dobara.’

Da bi se logistika mogla adekvatno istrazivati te da bi se mogle definirati metode
planiranja logisticko-distribucijskih procesa, potrebno je definirati nositelje tih logistickih

procesa ili elemente logistickog sustava. Dio procesa, vidljiv je na slici 1.

Nositelji logisti¢kih poduzeéa:4
e Transport
e Skladiste
e Zalihe
e Distribucija
e Manipulacije
o Cimbenik-Eovjek
e Informacije, komunikacije, kontrola

e Integracija

Svaki element logisticko distribucijskih procesa je zaseban, samostalan 1 slozen da
zahtijeva zasebno i samostalno planiranje. Ta ¢injenica predstavlja najvecu prepreku sustavnom

planiranju logisti¢ko distribucijskih procesa. Nije moguce definirati egzaktne metode koje bi se

® Ivakovi¢, C., Stankovié, R., Safran, M.: Spedicija i logisticki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2010.
* http://e-student.fpz.hr/predmeti/p/planiranje_logistickih_procesa/novosti/nastavni_materijali_2.pdf
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mogle primijeniti u svim slu¢ajevima, tj. u poslovanju svakog poduzeca, na nacin da u
potpunosti rijeSe probleme koji se javljaju u tom podrucju. Razli¢ita poduzeca imaju razlicite
osnovne logisti¢ko distribucijske prioritete, neovisno o tome S$to im je svima zajedni¢ko

poslovanje u logistickom distribucijskom sustavu.

Doba;ats Proizvodati

Skladstan
distnbutovmi centn

TroZkow

{

TroSkow prjevoz P
roSkow a
TroSkow Tro5kow pnjevoza

Troikow zaliha

Slika 1. Logisti¢ka mrezZa

Izvor: Ivakovi¢, C., Stankovi¢, R., Safran, M.: Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010.

2.2. Opskrbni lanac

Logistika je proces planiranja, implementacije i kontrole efektivnog i efikasnog protoka i
skladistenja sirovina, zaliha, finalnih dobara, usluga te srodnih informacija od tocke podrijetla do
tocke potrosnje tih dobara u svrhu zadovoljavanja zahtjeva potroSaca. U danasnje vrijeme, ona
predstavlja kompleksniji 1 Siri koncept, koji osim op¢ih obuhvaca i druge bitne elemente samog
logistickog sustava kao $to su marketing, informacijske tehnologije i slicno, a naziva se

opskrbnim lancem.
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Pri objasnjenju pojma ,,supply chain management® ili ,,upravljanje opskrbnim lancem<,
obi¢no se krece od definiranja samog pojma opskrbnog lanca. Opskrbni lanac moze se definirati
kao sustav organizacije, ljudi, tehnologija, aktivnosti, informacija i resursa ukljucenih u proces
prijevoza proizvoda ili usluga od dobavljaca do kupca.

Opskrbni lanac treba razumjeti kao sustav koji omogucuje zadovoljenje potreba potrosaca
(kupaca), ostvaruju¢i pritom komercijalnu dobit. Sustav opskrbnog lanca obuhvaca
medudjelovanje ukljucenih subjekata, kao Sto su: kupci, dobavljaci sirovina i repromaterijala,
proizvodaci finalnih proizvoda, distributeri (veletrgovci), maloprodajni trgovci, logisticki
operateri, prijevoznici... To se medudjelovanje o€ituje u odvijanju tokova roba, informacija i

financijskih sredstava izmedu i unutar pojedinih faza opskrbnog lanca.”

Svaki opskrbni lanac dodaje uporabnu vrijednost proizvodu kroz 4 osnovne faze®, slika 2.:

e FAZA NABAVE, c¢ija je funkcija nabavljanje materijala ili usluga odgovarajuce
kvalitete, te njihova pravovremena dostava na odgovaraju¢e mjesto po odgovarajucoj

cijeni. Ona ukljucuje dobavljace sirovina, komponenata i repromaterijala

e FAZA PROIZVODNJE ukljucuje stvaranje proizvoda kroz jedan ili viSe procesa s

ciljem da se proizvod proda. Ona obuhvaca proizvodace gotovih proizvoda

e FAZA DISTRIBUCIJE, jedan od najvaznijih dijelova logistike predstavlja distribucija
reprodukcijskog materijala i gotovih proizvoda. Ucinkovita distribucija znaci utjecati na
smanjenje troSkova, a isporuciti gotove proizvode krajnjem kupcu. Ona se odnosi na
maloprodajne 1 veleprodajne trgovce, logistiCke operatere, prijevoznike 1 druge subjekte
koji ¢ine distribucijsku mrezu

e FAZA POTROSNIJE, odnosi se na krajnje korisnike usluga.

5Ivakovic', C., Stankovi¢, R., Safran, M.: gpedicijai logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2010.

® Ivakovi¢, C., Stankovié, R., Safran, M.: Spedicija i logisticki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2010.
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Nabava e dl | Pro1zyvodnia | Bl IJIStrabluca Eeadl - POtrosnyd

Slika 2. Faze logistike

Izvor: Ivakovié, C., Stankovié, R., Safran, M.: Spedicija i logisticki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010.

Zavisno o vrsti proizvoda i tehnologiji proizvodnje i prodaje, u svakom opskrbnom lancu
ne moraju nuzno biti zastupljeni svi prethodno navedeni subjekti, ve¢ se vise faza opskrnog lanca
moze u cjelosti ili djelomice nalaziti u domeni istog subjekta. Tako u nekim industrijama koje
proizvode po narudzbi, kao Sto je primjerice brodogradnja,kupac preuzima robu izravno kod

proizvodaca, bez posredstva distribucijske mreze.

Takoder treba napomenuti kako u izvrSenju pojedine faze opskrbnog lanca moze biti uklju¢eno
viSe subjekata. Proizvodaci u pravilu imaju visSe razli¢itih dobavljaca sirovina i repromaterijala,
distributeri distribuiraju proizvode vise razlicitih proizvodaca, koriste usluge razlic¢itih logistickih

operatera, a opskrbljuju viSe razli¢itih maloprodajnih trgovaca.

2.2.1. Osnovna obiljeZja kompleksnosti opskrbnog lanca

Upravljanje logistickim lancem, predstavlja skup aktivnosti, potrebnih da se uspjesno
integriraju nabava, proizvodnja, skladiStenje 1 trgovacka mreZa, tako da se distribuira potrebna
koli¢ina proizvoda, do trazenih lokacija, u pravo vrijeme, u cilju postizanja minimalnih tro§kova
unutar cijelog sustava, a uz zadrzavanje zadovoljavajue razine raspolozivosti proizvoda.7
Upravljanje logistickim lancem je kompleksan zadatak, koji uzima u razmatranje svaku aktivnost
koja ima utjecaja na troSkove te igra ulogu u procesima nastajanja proizvoda koji ¢e odgovoriti
zahtjevima kupca, od dobave i1 proizvodnje, preko skladista i distributivnih centara do prodavaca.
Primjer opskrbnog lanca prikazan je na slici 3. Kompleksnost problema ilustrira ¢injenica da je u
nekim analizama potrebno uzeti u obzir dobavljate dobavljaca, odnosno kupce kupaca, zbog

njihovog utjecaja na performanse lanca.

" https://en.wikipedia.org/wiki/Supply_chain_management
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Upravljanje opskrbnim lancem je usmjereno na ispitivanje i upravljanje mreze lanca
opskrbe. Za taj koncept racionalna je mogucénost za smanjenjem troskova i bolje usluge kupcima.
Vazan cilj je unaprijediti korporacijske konkurentnosti na globalnom trziStu, unato¢ jakim
konkurentnim snaga i promjenjivim potrebama kupca. Temeljna ideja je da opskrbni lanci
moraju biti kontrolirani kako bi bili brzi i pouzdani, ekonomic¢ni i dovoljno fleksibilni kako bi se

zadovoljili zahtjevi kupaca.

Pabavijac

R
!.\.\‘, LA~

Maloprodapa

BDabavipac
TERSTIA

| DistribuCijski
centag (DG

OUUCEN B KUPAC

'EVORNICA
OBUCE

Dobavijac
Sintetike

- DISTRIBUTER --------~-~

Dabavijac
PEIDOER

N\ LT/
|

Dobavipac

.
ambalaze

NABAVA PROIZVODNJA DISTRIBUCIJA POTROSNJA

Slika 3. Primjer opskrnog lanca

Izvor: Ivakovi¢, C., Stankovi¢, R., Safran, M.: Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010.

2.2.2. Razine planiranja u opskrbnim lancima

Opc¢enito, planiranje predstavlja formalni proces utvrdivanja vizije, misije i ciljeva poduzeca,
izbor adekvatnih strategija za ostvarenje ciljeva, te utvrdivanje zrtava i koristi koje poduzece ima
ostvarenjem tih ciljeva. Svrha planiranja logistike je sama provjera mogu li raspolozivi resursi
poduzeca zadovoljiti buducu potraznju i ukazati na situacije u kojima potraznja ne moze biti

zadovoljena u traZzenim koli¢inama i1 vremenskom razdoblju. S obzirom na planski horizont i

15



objekte planiranja, globalni i lokalni planski zadaci unutar logisti¢kog lanca se dijele na tri

razine:

Strateska razina - glavni zadatak strateSke razine planiranja je definiranje strategije
poduzeca oblikovanjem optimalne konfiguracijske proizvodne i logisticke mreze izmedu
vise poduzeca. Optimalno rjeSenje odabire se na temelju alternativnih konfiguracija
pomocu simulacije s obzirom na postavljene kriterije. U ovoj fazi analiziraju se i
modeliraju distribucijski kanali od isporucitelja sirovog materijala do trziSta prodaje.
Ovo slijedi na temelju planirane godisnje koli¢ine, proizvodne koli¢ine i stanja na
skladiStu. Cilj modeliranja je dobivanje realnog logistickog lanca isporucitelja s obzirom
na sva relevantna ogranicenja.

Takti¢ka razina - u ovoj fazi, na temelju podataka koji su dobiveni na strateSkoj razini,
definiraju se odredeni ¢lanovi proizvodne mreze s obzirom na dugorocne proizvodne i
transportne planove. Cilj ovog planiranja je sinkronizacija srednjoro¢nog i dugoro¢nog
programa planiranja s obzirom na kapacitete i termine (izmedu 3 i 6 mjeseci). Ulazni
podaci za ovo planiranje su potrebne informacije o strukturi logistickog lanca, prognoze
prodaje, te potrebe kupaca. Na temelju ulaznih podataka vrsi se grubo planiranje nabave,
proizvodnje i distribucije. Planiranje se izvodi pomocu simulacije raznih alternativa s

obzirom na resurse, troskove 1 vrijeme isporuke.

Operativna razina — preko sustava upravljanja te planiranja proizvodnjom odvija se
operativno provodenje postavljenih planova. Za organizaciju upravljanja logisti¢kim
lancem mogu se koristiti postojec¢e organizacijske strukture PPC (Production Planning
and Control), koje se moraju prosiriti u ovisnosti od vanjskog partnera. Vrlo je vazno
osigurati brzu izmjenu informacija izmedu dobavljaca i kupaca u cilju postizanja brze
reakcije na neplanirane dogadaje (npr. smetnje, kratkoro¢ni specijalni nalozi i1 dr.).
Tipi¢ne planske funkcije na operativnoj razini su fino planiranje (na temelju planova na

taktickoj razini), te upravljanje nalozima (skladista i transporta).

Dobro upravljanje opskrbnim lancem cilj je svake suvremene tvrtke koja u doba sve

oStrije konkurencije te uvjetima globalizacije zeli ucvrstiti svoje mjesto na svjetskom trzistu.
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Kako bi se ostvarilo ucinkovito uvodenje koncepta upravljanja opskrbnim lancem, vaznu kariku
u samom postupku predstavlja spremnost na moguée promjene misljenja svih bitnih
kooperacijskih partnera unutar logistickog lanca. Spomenute promjene najveée su u podrucju
glede organizacije proizvodnog procesa, dok se manje odnose na organizacijske strukture.
Temeljna je promjena prijelaz s funkcionalne organizacije prema organizaciji orijentiranoj prema
procesima. Pri uvodenju upravljanja logistickim lancem mora se analizirati postojece stanje 1 to
korak po korak. Nakon analize postojeceg stanja slijedi definiranje ciljne strukture i realizacija
postavljenih ciljeva. Paralelno s organizacijskim promjenama nuzno je postaviti koncept
Skolovanja (Change Management) te na temelju njega provesti Skolovanje osoblja. Za uspjeSno
provodenje projekta nuzno je stru¢no osoblje koje prihvac¢a novi koncept upravljanja opskrbnim

lancem.
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3. Zadaca i elementi distribucije

Distribucijom opcéenito mozemo oznaciti kretanje gospodarskih dobara i usluga izmedu
proizvodackih 1 potrosackih jedinica. U Sirem smislu raspodjele distribucija se promatra u sklopu
jedinstvenog drustveno reprodukcijskog procesa proizvodnje, raspodjele, razmjene i potrodnje.®
Prema opceprihvacenoj definiciji Medunarodne trgovinske komore, predlozene 1947. godine
"distribucija je stadij koji slijedi proizvodnju dobara od momenta 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 preradivacima ili o potrosacima,

n9

olakSavajuéi izbor, kupnju i upotrebu robe.”™ Na slici 4. prikazan je odnos logistike nabave,

proizvodnje i distribucije.

Distribucija obuhvacéa skup aktivnosti koje su povezane s prometanjem gospodarskih
dobara izmedu proizvodaca i1 potroSaca. Ona sadrzi tako uskladeno pripremanje proizvedenih
dobara prema vrsti i koli€ini, prostoru i vremenu, da se mogu ili odrzati propisani dobavni

rokovi(dovrsavanje narudzbi) ili djelotvorno to uspjesnije zadovoljiti o&ekivanu potraznju.*

Pod distribucijom se podrazumijeva djelotvoran prijenos dobara (roba ili usluga) od
mjesta proizvodnje do mjesta potroSnje uz minimalne troSkove 1 odgovaraju¢u razinu

zadovoljenja zahtijeva kupaca.™

U kontekstu prometnog sustava, distribucija je sastavni dio prijevoznog lanca buduéi da

funkcioniranje sustava distribucije uvijek ukljucuje odredeni oblik prij evoza.'?

U smislu poduzetni¢kih odluka i radnji distribucija je marketinska funkcija koja upravlja
kretanjima dobara od proizvodaca do krajnjih potroSaca, preko veletrgovinskih, maloprodajnih,
skladi$nih i transportnih institucija, kako bi ta dobra bila pristupac¢na kupcima kada ih trebaju i
gdje ih trebaju i Zele. Distribucija je vazna jer nije dovoljno samo postojanje potraznje robe, nego

je bitno i da roba odredenim kanalima dode do potrosaca.'®

891013 geqetlija, Z.: Distribucija, Ekonomski Fakultet, Osijek, 2006.

u Samanovié, J.: Prodaja, distribucije, logistika, Ekonomski fakultet, Split, 2009.
12 Ivakovi¢, C., Stankovié, R., Safran, M.: Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2010.
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Slika 4. Odnos logistike nabave, proizvodnje, distribucije

Izvor: http://hrcak.srce.hr/index.php?show=clanak&id_clanak_jezik=194395

Danas se distribucija sagledava s dva stajalista:"*

I. S opcéegospodarskog stajaliSta pod distribucijom se podrazumijevaju sve aktivnosti koje
sluze raspodjeli proizvedenih dobara potroSacima.

I[l.  Sa stajaliSta pojedinacnog gospodarskog subjekta distribucija se odnosi na sve
poduzetni¢ke odluke i radnje koje su povezane s kretanjem proizvoda do konacnog

kupca.

U znanstvenoj literaturi opcenito je prihvaceno stav, da je distribucija uzi pojam od
logistike, budu¢i da logistika, osim distribucije, u sebi sadrzi upravljanje materijalom,
sirovinama, poluproizvodima i dijelovima od izvora proizvodnog procesa i upravljanje njegovim
odredenim segmentima. Distribucija obuhvaca tijek gotovih proizvoda, od zavrSetka procesa

proizvodnje do konacne potrosnje.

1 Segetlija, Z.: Distribucija, Ekonomski fakultet, Osijek, 2006.
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Distribucija obuhvaca skup svih aktivnost koje su povezane s protokom robe izmedu
proizvodaca i potrosaca. Sadrzi tako uskladeno pripremanje proizvedenih dobara prema vrsti i
koli¢ini, prostoru i vremenu, da se mogu odrzati propisani dobavni rokovi i §to uspjesnije
zadovoljiti o¢ekivanu potraznju. Razvoj velikih poslovnih sustava, samim tim i distribucijskih

sustava postaje sve znacajniji, a uvjetovan je suvremenim procesima u svjetskom gospodarstvu.

Distribucija se moze podijeliti i na dva podsustava prema djelatnostima kojima su povezani

distribucijski organi:

I.  Akvizicijski distribucijski sustav

Il.  Logisticki, odnosno fizicki distribucijski sustav

Pod pojmom akvizicijski distribucijski sustav podrazumijeva se menadzment
distribucijskih puteva, odnosno distribucijskih kanala, dok je logisticki distribucijski sustav
usmjeren na to da savladava prostor i vrijeme putem prijevoza i skladistenja i da se bavi obradom

narudzbi i isporukama te logistikom nabave, odnosno kretanjem materijala i robe.

Nove tehnologije prijevoza, pakiranja i odrZavanja ispravnosti robe omogucuju nove
koncepte u distribuciji robe. TehnoloSke mogucénosti proizvodnje robe sa prakticno
neograni¢enim rokom trajanja, omogucéuju proizvodnju u jednoj zemlji, za potrebe drugih
zemalja. Tako velikoj koli¢ini proizvoda treba organizirati ucinkovitu distribuciju, kod koje
potroSaci nece osjetiti veliku fizicku udaljenost proizvodnje. U danasnjim okolnostima, klju¢na
je stvar, fleksibilnost u proizvodnji. Potrebno je proizvesti robu odredene vrste i kvalitete koju
potrosaci Zele 1 hoce kupiti, uz troskove koje ¢e prihvatiti trziSte. Zato se, suvremena poslovna
strategija, temelji na maksimalnoj fleksibilnosti prema zahtjevima kupaca i teznji da se smanje,

ne samo proizvodni troskovi ve¢ 1 troskovi distribucije.

3.1. Zadaca distibucije
Temeljni zadaci distribucije, kao faze opskrbnog lanca koja prethodi potrosnji, opéenito

. C o1
se sastoje u sljede¢em: >

e skracenje puta i vremena potrebnog da roba (ili usluga) stigne od mjesta proizvodnje do

mjesta potroSnje

1% Ivakovi¢ C.,Stankovi¢ R., Safran M.: Spedicija i logisticki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2010.
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e povecanje konkurentnosti robe

e vremensko i prostorno uskladenje proizvodnje i potrosnje

e programiranje proizvodnje prema zahtjevima (potrebama) potrosaca
e plasman novih proizvoda (ili usluga) na trzistu

e stvaranje i mijenjanje navika potroSaca.

Omoguciti dostupnost proizvoda ili usluga kupcima, u odgovarajucoj koli¢ini i
asortimanu, u odgovaraju¢em vremenu i na odgovaraju¢em mjestu, osnovna je svrha distribucije

kao djelatnosti.

3.2. Pokazatelji distribucije

Pokazatelji distribucije dijele se na dva nacina:

e stpanj distribucije

e gustoca distribucije

Stupanj distribucije pokazuje odnos realiziranih 1 mogucih prodajnih mjesta koja Zele
proizvodaci ili oekuju potrosaci. Zapravo, stupnjem distribucije oznacava se prisutnost nekoga
proizvoda u trgovini, tj. mogucnost njegove kupovine.

Gustoca distribucije pokazuje odnos mjesta ponude s brojem stanovnistva ili povrSinom
nekog prodajnog podru¢ja. Kao pokazatelji gustoée distribucije obi¢no se uzimaju broj
stanovnika na jednu prodavaonicu i broj prodavaonica na jedan km? ukupne povrSine neke

zemlje. '

3.3. Fizic¢ka distribucija
Strukturu sustava distribucije ¢ine kanali distribucije 1 fizicka distribucija. Kanali
distribucije su funkcionalni putovi, oblici i metode dostave robe od proizvodaca do potrosaca

(kupca). Fizicka distribucija obuhvaca sve radnje u svezi otpreme, skladiStenja, prekrcaja i

16 Segetlija, Z.: Distribucija, Ekonomski fakultet, Osijek, 2006.
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dostave robe. Fizic¢ka distribucija ukljucuje kretanje sirovina i repromaterijala od izvora nabave

do pocetka faze proizvodnje.’

Fizicka distribucija obuhvaca Sirok krug aktivnosti koje se bave djelotvornim kretanjem
gotovih proizvoda od kraja proizvodnje pa do potrosaca, kao i kretanjem sirovina od izvora

nabave pa do po&etka proizvodnje.™®

Fizi¢ka distribucija je skup aktivnosti koje omogucavaju djelotvorno kretanje gotovih
proizvoda s kraja proizvodnog procesa do potrosaca. U nekim slucajevima ukljucuje kretanje

sirovina od izvora nabave do pocetka proizvodne linije.

Troskove fizi¢ke distribucije bi trebalo minimizirati, jer su oni presudni za rentabilnost
tvrtke, stoga i alternativne kanale distribucije treba razmatrati u odnosu na troskove. Potrebna je
analiza cijelog kanala, a ne samo pojedinog posrednika, jer duzina kanala ne mora biti razmjerna
troSkovima. Troskove uvijek treba razmatrati u odnosu na ucinke, pa se sagledava djelotvornost

sustava fizicke distribucije.
Fizicka distribucija obuhvaca:

e sustav narudZbe i isporuke robe
e upravljanja zalihama

o skladiStenja

e manipulacije robom

e prijevoz

Fizicka distribucija u sebe ukljucuje planiranje 1 kontrolu fizickih tijekova robe od njenog
izvora do mjesta uporabe, kako bi se uz ostvarenje profita §to bolje zadovoljile potrebe kupaca,
odnosno potrosaca. Iz toga proizlaze i distribucijska nacela u poslovanju, a ona glase: u pravo
vrijeme, na pravom mjestu, u optimalnim koli¢inama, u odgovaraju¢em asortimanu i1 uz najnize

troskove.

" Ivakovi¢ C.,Stankovi¢ R., Safran M.: Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2010.
18 Samanovi¢, J.: Prodaja, distribucija, logistika, Ekonomski fakultet, Split, 2009.
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Temeljna znacajka fizicke distribucije jest stalan tijek materijala ili proizvoda, s time da
taj tijek, na odredenim toCkama dozivljava zastoje. Razlog tim zastojima je potreba da se roba

neko vrijeme uskladisti, doradi, pakira, montira i sli¢no.

Cilj fizicke distribucije uvjetovan je s jedne strane potrebom proizvodaca za ucinkovitim
plasmanom proizvoda na trziSte, a s druge strane potrebom korisnika za dostupnos$¢u proizvoda.

Naslici 5. je prikazano upravljanje kanalom distribucije i1 fiziCkom distribucijom.

UPRAVLJANJE KANALOM UPRAVLJANJE FIZICKOM DISTRIBUCIJOM

PROIZVODAC P SKLADISTE GOTOVIH PROIZVODA

Y

PRIJEVOZ DO LOGISTICKIH/DISTRIBUTIVNIH CENTARA

POSREDNIK ] *
(VELETRGOVAC I/ILI [« SKLADISTE POSREDNIKA
TRGOVAC NA MALO) (NPR. VELETRGOVCA I/ILI TRGOVCA NA MALO)

1) ISPORUKA ZA DALJNJU PRODAJU ILI POSLOVNU POTROSNJU ==
2) DOSTAVA NA MJESTO PRODAJE

POTROSAC/KUPAC

|

3) ISPORUKA KRAJNJEM KUPCU

Slika 5. Upravljanje kanalom distribucije i fizickom distribucijom

Izvor: https://pozegacv.wordpress.com/projekti/poslovno/mjesto-distubucija-i-prodaja/

Kanali distribucije oznaCavaju put robe od proizvodaca do potrosaca, a fizicka
distribucija je nacin dostavljanja robe, skladiStenja i Cuvanja robe. Razlika izmedu distribucijskih
kanala, koje ¢ine sudionici u prometu robe i fizicke distribucije, koju ¢ine tokovi robe, moze se

prikazati funkcijskim karakteristikama tokova i1 toaka zadrZavanja, koje kod kanala imaju
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karakteristike institucija, poduzeca, potroSaca 1 sl. dok se kod fizicke distribucije tocke

karakteriziraju njihovim funkcijskim obiljezjima. Na slici 6. je prikazna razlika.

" SKLADISTE
PROIZVODAC PROIZVODACA
TRGOVINA NA DISTRIBUCIJSKI
ﬂ __.‘7".‘-
4 TRGOVINA NA Bi=H  PRODAVAONICA
3 MALO o
j“’“z POTROSAC :’*‘_g POTROSAC
KANAL DISTRIBUCIJE FIZICKA DISTRIBUCIJA

Slika 6. Razlika izmedu kanala distribucije i fizi¢ke distribucije

Izvor: http://e-student.fpz.hr/Predmeti/P/Planiranje_logistickih_procesa/Materijali/Nastavni.pdf

3.3.1. Sustav fizi¢ke distribucije

Sustav fizicke distribucije obuhvaca sljedece elemente:*®

o zalihe
e transportiranje, ukljucujuci i lokalnu isporuku
e skladiStenje i rukovanje materijalom gotovim proizvodima

e komunikaciju, obradu podataka i kontrolu

19.20 segetlija, Z.: Distribucija, Ekonomski fakultet, Osijek, 2006.
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Cilj fizicke distribucije je dostava pravih dobara na pravo mjesto u pravo vrijeme i1 uz
najnize troskove. Uz maksimalnu uslugu takve rezultate istovremeno je nemoguce posti¢i jer
maksimalna usluga povlaci i visoke troskove. Zbog toga se tezi optimizaciji i samih troSkova, ali
1 optimizaciji izmedu troskova i prihoda, jer se nerijetko deSava da se snizenje jednog odrazava
na povecanje drugog troSka. Izbor sustava fiziCke distribucije podrazumijeva istraZivanje
ukupnih troskova distribucije u razli¢itim predloZenim sustavima i odabir onoga koji minimizira
ukupne troSkove, ukljucujuci i troskove izgubljene prodaje zbog zastoja isporuke. Ako nije
mogucée utvrditi te troskove zbog izgubljene prodaje, treba minimizirati troskove fizicke
distribucije uz ostvarenje ciljne razine usluge kupcu. Danas za ostvarenje tih ciljeva veliku ulogu
igraju suvremene informaticke tehnologije, koje do izrazaja dolaze osobito kod procesiranja
narudzbe te se moze znatno ubrzati ciklus narudzba — otprema — fakturiranje, ali su klju¢ne i za

upravljanje ukupnom fizickom distribucijom.

3.3.2. Upravljanje fizickom distribucijom

Upravljanje fizickom distribucijom se proSirilo na upravljanje cijelim opskrbnim lancem.
Upravljanje cijelim lancem opskrbe zapocinje prije samih aktivnosti fizi€ke distribucije, s
namjerom da se izvr§$i nabava repromaterijala, nastavlja se s efikasnim pretvaranjem tih
materijala u gotove proizvode i njihovim dostavljanjem kona¢nim potroSa¢ima. Izabiru se bitni
dostavljaci 1 njima se pomaze u podizanju proizvodnosti u opskrbnom lancu, ¢ime se postiZze

ukupno smanjenje troSkova tvrtke.?

Istice se da fizicka distribucija ukljuuje planiranje, primjenu i kontrolu protoka
materijala i krajnjeg proizvoda od tocke izvora do tocke koriStenja kako bi se zadovoljili zahtjevi
kupca i ostvario profit. Vrlo je vazno da je ta roba kupcima na raspolaganju u pravo vrijeme i na

pravom mjestu.
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4. Kanali distribucije

Put kojim se proizvod ,,premjeSta” od proizvodaca do potroSaca naziva se kanal
distribucije. U njemu sudjeluje proizvodac i po potrebi vise poduzeca iz razli¢itih djelatnosti koje
medusobno suraduju. Da bi proizvod ,tekao* kroz kanal, njegovi sudionici poduzimaju niz
aktivnosti koji ¢ine fizi¢ku distribuciju. U Sirem smislu, kanali distribucije su skup meduovisnih
institucija povezanih zajedni¢kim poslovnim interesom, a svrha im je da se olakSa prostorna i
vremenska transformacija dobara od proizvodaca do potrosaca. Jednostavno receno, to su putevi

prodaje za koje se odlugi neko poduzeée.*

Definicija kanala distribucije, prema Americkom udruzenju za marketing glasi:
"Unutrasnje organizacijske jedinice i vanjski posrednici preko kojih kruzi promet robe i usluga."
Prema L.P. Bucklinu definicija kanala distribucije glasi: "skup institucija koje obavljaju sve one
aktivnosti (funkcije) koje su prisutne pri kretanju proizvoda i njegova vlasnistva od proizvodnje

do potrosnje."

Kod kanala distribucije radi se o razli¢itim putanjama, koje proizvodi ili usluge prolaze
nakon svoga nastanka sve do kupovine i upotrebe od strane krajnjih korisnika. Dakle,
marketinski kanali, odnosno distribucijski kanali, su sve one organizacija koje proizvod mora

proc¢i izmedu svoje proizvodnje i potroSnje.

Da bi se posrednik, odnosno karika u lancu distribucije, odrZzao, on mora biti sposoban
organizirati tokove robe u cijelosti ili djelomi¢no, tako da bude djelotvorniji od alternative, jer ga
u protivnom kupac nece odabrati kao opskrbljivaca. Znaci troSkovi i1 posredovanja moraju biti

nizi od troskova koji bi nastali kada bi proizvoda¢ sam obavljao distribuciju.

Odluke o kanalima distribucije ubrajaju se u najpresudnije odluke kompanije. lzabrani
kanali bitno utjeCu na ostale marketinSke odluke jer o tome tko ¢e prodavati proizvode neke

tvrtke ovisi i politika cijena, izbor vlastitih prodavaca, izbor nacina propagiranja i sli¢no.?

2! Krpan Lj., Furjan M., Margani¢ R.: Potencijal logistike povrata u maloprodaji, Sveuéiliste Sjever, 2014.
22 Segetlija, Z.: Distribucija, Ekonomski fakultet, Osijek, 2006.
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4.1. Funkcije kanala distribucije

Osnovne funkcija kanala distribucije su?*:

3

informacija
promocija
pregovaranje
narucivanje
financiranje
preuzmanje rizika
fizicka distribucija
isplate

prijenos vlasniStva

Posebno je vazno da su funkcije elementarnije nego institucije koje ih izvrSavaju.

Promjene u institucijama kanala uvelike odrzavaju otkrivanje djelotvornijih puteva za spajanje

kanala ili razdvajanje ekonomskih funkcija koje se moraju obavljati da bi se ciljanim kupcima

osigurao puni asortiman.

4.2. Vrste kanala distribucije

Vrste kanala distribucije shematski su prikazani na slici 7.

% predavanja iz predmeta Gospodarska logistika IV.
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Slika 7. Vrste kanala distribucije

Izvor: Predavanja iz predmeta Gospodarska logistika IV.

Kanal A ima karakteristiku izravnog kanala distribucije, tj. proizvoda¢ ima moguénost da
prodaje robu izravno putem svoje maloprodajne mreZe, kataloga, novinskih oglasa, televizije,
interneta 1 sl. Dostava robe se obavlja preko poste, prijevoznika ili dostavne sluzbe.

Kanal B ima Kkarakteristike kratkog, neizravnog kanala u kojem se nalazi, osim
proizvodaca, kao posrednik i trgovacko poduzeée na malo.

Kanal C ima takoder karakteristike kratkog kanala distribucije. Njime se uglavnom
koriste veliki potrosaci kao $to su bolnice, hoteli, skole 1 sl.

Kanal D ima karakteristike dugog kanala jer u njemu sudjeluje vise posrednika. Roba se
potroSacima dostavlja preko trgovinskih poduzeca na veliko i trgovinskih poduze¢a na malo, pri
¢emu trgovinska poduzeca na veliko u pravilu koriste svoja vlastita skladiSta i prijevozna

sredstva.Ovim kanalom se najcesc¢e distribuira roba Siroke potrosnje.

Kanal E je takoder dugi kanal te se najceSce koristi pri opskrbi regionalnih trziSta robom

Siroke potroSnje. Kanal F je karakteristiCan po prodaji robe za gotov novac. Koristi ga trgovina
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na veliko pri prodaji robe obrtnicima i vlasnicima malih trgovina po sustavu ,,Cash & Carry*

(Plati i nosi). Roba se pla¢a gotovinom, prilikom preuzimanja.

Kanal G je relativno rijedak kanal distribucije jer je karakteristican po brokeru kao
posredniku. Broker je samostalni trgovac koji bez ikakvog trajnog ugovornog odnosa, na temelju
konkretnih naloga, posreduje izmedu kupca i1 prodavatelja, pri sklapanju kupoprodajnog ugovora.
Pored posrednicke uloge, brokeri mogu na trziStu obavljati i poslove smjeStaja, sortiranja,
pakiranja, reklamiranja, pa sve do osiguravanja potrebnih dokumenata koji su neophodni pri

prodaji robe.

Kanal H je kanal koji se sve ceSce koristi u razvijenim industrijskim zemljama.
Karakteristican je po specijaliziranim distribucijskim poduze¢ima, kao posrednicima u
distribuciji robe. U razvijenim industrijskim zemljama proizvodaci sve CeSce povjeravaju

razliCite poslove pri distribuciji robe specijaliziranim distribucijskim poduzeéima.

4.3. Struktura kanala distribucije

Kanal se moZe sastojati od veceg ili manjeg broja ¢lanova, odnosno kanal moZe imati
razli¢itu duZinu ovisno o vrsti proizvoda 1 ciljnom trziStu. U suvremenom poslovanju u¢inkovita
distribucija nije moguca bez ukljucivanja jednog ili vise posrednika. Posrednici su u pravilu,
visoko specijalizirane organizacije iz podrucja prijevoza, trgovine na malo, trgovine na veliko i
slicno. Posrednik moze biti agent, broker, diler, distributer, prodava¢ na malo, veletrgovac 1
preprodava¢. Uloga posrednika u kanalu dolazi do izrazaja pri obavljanju distribucijskih
aktivnosti vezanih uz fizicko kretanje i Cuvanje robe te financiranje distribucije robe,
komuniciranje sudionika u razmjenskom procesu. Koristi od posrednika u kanalu prije svega
dolaze do izrazaja kroz smanjenje distribucijskih troSkova, uskladenje koliCine i1 asortimana na
relaciji proizvodac¢-potrosac, bolje usluge potrosacima te specijalizacije pojedinih sudionika u

distribucijskom kanalu.?*

? Krpan Lj., Furjan M., Margani¢ R.: Potencijal logistike povrata u maloprodaji, Sveuéiliste Sjever, 2014.

29



Postoje sljedec¢i kanali® (slika 8.):

DIREKTNI KANAL — PROIZVODAC 1 —ealAL NULTE RAZINE »  KUPACT |

KANAL 1. RAZINE

1 PROIZVODAC 2 | | MALOPRODAJA I KUPAC 2

KANAL 2. RAZINE

DIREKTNI KANAL | PROIZVODAC 3 | » VELEPRODAJA - MALOPRODAJA 3  KUPAC 3

KANAL 3. RAZINE —

| PROIZVODAC 3 |- AGENT/BROKER # VELEPRODAJA | MALOPRODAJA -8  KUPAC3
Slika 8. Struktura kanala distribucije

Izvor: https://pozegacv.wordpress.com/projekti/poslovno/mjesto-distubucija-i-prodaja/

4.3.1. Kanal nulte razine

Kanal koji se sastoji od proizvodaca koji izravno prodaje krajnjem potrosacu je kanal
nulte razine (izmedu proizvodaca i potrosaca ne postoji posrednik) ili izravni kanal distribucije.
Primjeri ukljucuju prodaju od "vrata do vrata", prodaju putem kuénih prezentacija, televizijski
marketing, TV prodaju, prodaju putem kataloga, prodaju putem interneta te putem tvornickih

ducana.

4.3.2. Kanal prve razine
Kanal prve razine ukljucuje jednog posrednika izmedu proizvodaca 1 potroSaca. Trgovci
na malo tipi¢ni su primjeri posrednika u kanalu za trziSte krajnje potro$nje. Kod ovog kanala je

vazno da imamo samo jednog posrednika izmedu proizvodaca i potrosaca.

4.3.3. Kanal druge razine

Kanal druge razine ukljucuje dva posrednika. Na primjer, uz trgovca na malo u kanalu se
nalazi 1 veletrgovac. Takva struktura kanala Cesta je kod proizvodaca koji proizvode dobra za
Siroku potroSnju, gdje postoji veliki broj maloprodajnih mjesta koja nude njihove proizvode, na

primjer: zvakac¢e gume, duhanski proizvodi, kucanski aparati i slicno.

“http://ef.svemo.ba/arhiva/materijal/3_PE/2012%202013%20Kanali%20Distribucije%20predavanja%20111%20PE.
pdf
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4.3.4. Kanal trece razine

Kanal tre¢e razine ukljucuje tri posrednika. Kod ove vrste kanala pored veletrgovca i
maloprodaje koji su prisutni kod kanala druge razine imamo i zastupnika. Zastupnika ve¢inom
imamo za proizvode koji se uvoze iz inozemstva i zastupnik ih uvozi i dalje distribuira

veletrgovcima i trgovcima na malo. Zastupnik olakSava i ubrzava put do potroSaca.

4.4 Organizacija kanala distribucije

Paralelno s razvojem procesa koncentracije, tijekom vremena izmijenila se i organizacija
pojedinih kanala distribucije. Koncentracija u proizvodnji, trgovini i drugim djelatnostima dovela
je do toga da su tradicijski kanali distribucije, uglavnom stvar proslosti, a razvijaju se razliciti
oblici povezanosti u kanalima distribucije. Kod tradicijskih modela distribucije medusobna je
konkurencija i borba na trziStu izmedu proizvodaca, trgovine na veliko i trgovine na malo, jer
svaki sudionik samostalno i individualno djeluje na trzistu. S druge pak strane, kod integriranih

se kanala distribucije razvijaju oblici povezanosti.
Oblici povezanosti u kanalima distribucije mogu biti:

e horizontalni
e vertikalni

e horizontalno-vertikalni (kombinirani)

Vezano uz kanale distribucije upotrebljava se pojam distribucijske mreze. U tome smislu
distribucijske su mreze skupovi posrednika koji pospjesuju distribuciju ekonomske vrijednosti. U
sustini su distribucijske mreZe predstavljene vezama izmedu svih posrednika, proizvodaca i
potrosaca. Budu¢i da distribucijske mreze mogu imati horizontalnu i vertikalnu dimenziju, moze
se re¢i da kanal distribucije predstavlja vertikalnu trzisnu organizaciju sudionika distribucije.

Dakako, organizacija distribucije moZe se promatrati i u horizontalnom smislu kada se
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promatraju sudionici sustava distribucije na istoj razini (npr. sva skladista za isporuku nekog

proizvodaéa).26

U horizontalne oblike povezanosti spadaju, npr. nabavna udruzenja trgovaca na malo. Tu
se, dakle, radi samo o nabavi za poduzeca koja se nalaze na istoj gospodarskoj razini. Moze se
raditi i 0 suradnji poduzeca trgovine na malo u sastavu nekog trgovinskog centra u svezi sa
zajednickom ekonomskom propagandom i sl. Vertikalni oblici povezanosti odnose se na
poduzeca koja nisu na istoj gospodarskoj razini. Oni su Cesto kombinirani s horizontalnim
oblicima povezanosti, tj. povezuju se poduzecéa na istoj gospodarskoj razini medusobno, pa onda
i s poduzecem (poduzecima) koja nisu na toj razini.

Vertikalni sustavi marketinga su jedna od najznacajnijih pojava suvremenih kanala, a
nastali su kao izazov konvencionalnim kanalima kod kojih su proizvodac, veletrgovac i trgovac
na malo samostalni i svaki nastoji maksimizirati svoje profite, makar i na ustrb sustava kao
cjeline. Ali nijedan od njih nema ni kontrolu nad drugim ¢lanovima kanala. Kod vertikalnog
marketing sustava postoji sustav u kojemu svaki od ¢lanova kanala priznaje druge ili im daje

povlastice 1 ima toliko snage da svi zajedno mogu suradivati.?’

%. 2Igegetlija, Z.: Distribucije, Ekonomski fakultet, Osijek, 2006.
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VERTIKALNO

UDRUZIVANJE - ]
PROIZVODACI

VELETRGOVAC f | VELETRGOVAC
2
TRGOVAC || TRGOVAC TRGOVAC TRGOVAC TRGOVAC
NAMALO1 | NAMALO? NA MALO 3 NA MALO 4 NA MALO 5

_ HORIZONTALNO
" UDRUZIVANJE

_ﬂﬂ_J ISTA POSREDNICKA RAZINA

\J

RAZLICITE
POSREDNICKE
RAZINE

Slika 9. Organizacija kanala distribucije

Izvor: https://pozegacv.wordpress.com/projekti/poslovno/mjesto-distubucija-i-prodaja/

4.4.1. Horizontalna organizacija kanala distribucije

Horizontalna organizacija kanala distribucije sastoji se od proizvodaca, veletrgovaca i
trgovaca na malo koji djeluju kao jedinstven sustav. Jedan od ¢lanova kanala vlasnik je ostalih
¢lanova, ima s njima ugovore ili dovoljno snage kako bi osigurao njihovu suradnju. Takav nacin
organizacije nazivamo i okomitom integracijom kanala. Potpuna okomita integracija znacit ¢e da
je jedan ¢lan ovladao svim dijelovima kanala od proizvodnje do potrosada. Ovakav sustav

omogucuje upravljanje ponasanjem kanala 1 kontrolu moguc¢ih sukoba.?®
Razlikuju se tri vrste horizontalne organizacije:

e korporacijsko — horizontalna organizacija — ujedinjuje sve faze od proizvodnje, fizicke
distribucije do prodaje pod jedinstvenim vlasniStvom

e ugovorno — horizontalna organizacija — sastoji se od nezavisnih organizacija na razli¢itim
razinama proizvodnje 1 distribucije koje se udruzuju putem ugovora kako bi postigle vecu
djelotvornost i ekonomiju razmjera

e administrativno — horizontalna organizacija — proizlazi iz ¢injenice da jedan ¢lan sustava

ima puno veéu mo¢ i veli¢inu od ostalih sudionika

% predavanja iz predmeta Gospodarska logistika IV.
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4.4.2. Vertikalna organizacija kanala distribucije

Vertikalna organizacija kanala distribucije obiljezava suradnju organizacija na istoj razini kanala
pod vodstvom jednog od sudionika. Ovdje moze biti rije¢ i o udruzivanju medusobnih
konkurenata. Odnose se na tvrtke koje nisu na istoj gospodarskoj razini. Cesto su kombinirani sa
horizontalnim oblicima povezanosti, tj. povezuju se tvrtke na istoj gospodarskoj razini

medusobno, pa onda i sa tvrtkama koje nisu na toj razini.
Tri su vrste vertikalnih oblika povezanosti:

e korporacijski
e dirigirani

e ugovorni

Vertikalni sustavi distribucijskih kanala temelje se na sustavu odlucivanja koji na
odreden nacin kontrolira zajedni¢ke aktivnosti unutar kanala pri ¢emu se nastoji ostvariti
suradnja 1 koordinacija unutar ¢imbenika koji ¢ine distribucijski kanal. Cilj je pri tome ostvariti
najve¢i moguci uspjeh na trziStu. Takvim se sustavom kontroliraju sudionici distribucijskog
kanala, uklanjaju se potencijalni sukobi izmedu pojedinih ¢imbenika, a i postizu se ustede zbog
veli¢ine, moguénosti pregovaranja 1 eliminacije dvostrukih usluga. Ako se taj dio distribucije
odvija u okviru istog vlasniStva tada se naziva korporacijski vertikalni sustav.

Kod dirigiranog vertikalnog sustava radi se o koordinaciji postupnih faza proizvodnje i
distribucije na osnovi veli¢ine i snage jednoga od sudionika, npr. proizvoda¢ nekog dominantnog
brenda.

U ugovornom vertikalnom sustavu suraduju tvrtke s razli¢itth gospodarskih razina

proizvodnje ili distribucije, koje se objedinjuju zbog usteda ili zbog utjecaja na trziste.?

4.4.3. Horizontalno-vertikalna organizacija kanala distribucije

Horizontalno — vertikalna (visekanalna) organizacija kanala distribucije nastaje kad
poduzece koristi dva ili viSe kanala distribucije koji ciljaju na jedan ili viSe trziSnih segmenata.
Na primjer, proizvoda¢ raunala moze svoje racunalo na trziStu krajnje potrosnje distribuirati
izravno putem Interneta ili kataloga te u isto vrijeme putem specijaliziranih prodavaonica

racunala 1/ili velikih diskontnih centara. Ovakvim pristupom proizvoda¢ ¢e pokriti vecéi dio

# gegetlija, Z.: Distribucije, Ekonomski fakultet, Osijek, 2006.
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trziSta 1 uciniti svoj proizvod dostupnijim, ali ¢e istovremeno potaknuti i konkurenciju medu

svojim kanalima distribucije $to moze biti uzrok sukobu.

4.5. Clanovi u kanalu distribucije
Clanovi kanala, posrednici izmedu proizvodada i krajnjeg kupca, koriste se zbog
usmjeravanja tijeka proizvoda i usluga, smanjenja broja transakcija i postizanja optimalnog

asortimana.

Takoder, pronalaze kupce i1 drze zalihe. Mozemo reci da ¢e poduzeca koristiti posrednike
za plasman svojih proizvoda u onim slucajevima kad su oni u tome djelotvorniji i u¢inkovitiji od
samog proizvodaca. Pri odabiru ¢lanova kanala i nacina njegova kreiranja u obzir se moraju
uzeti: ¢imbenici unutar poduzeca, okruZenje u kojem poduzece posluje, proizvod te trziSni
¢imbenici. Kanal distribucije se moZe sastojati od veceg ili manjeg broja ¢lanova. Svaki

posrednik, predstavlja razinu unutar kanala.

Odnosi unutar kanala su vodstvo, suradnja i sukob.

4.6. Konkurentna prednost putem kanala distribucije

Stvaranje konkurentskih prednosti putem kanala distribucije moZe se opisati kao
sposobnost poduze¢a da na jedan ili viSe nacina stvara dodatnu vrijednost koju konkurenti ne
mogu ili ne Zele stvoriti. Cilj je stvoriti odrzivu konkurentsku prednost. Najvaznije je za
poduzece shvatiti kako se oblikovanjem i organizacijom kanala distribucije moZe stvoriti
konkurentska prednost, odnosno dodati vrijednost svojim proizvodima i uslugama u svrhu
pozitivnog diferenciranja na trZiStu. Takvi proizvodi predstavljat ¢e poZeljniju alternativu za

potroSaca.

Pronaci kvalitetne ¢lanove kanala, obuciti ih, motivirati i optimalno postaviti cijeli sustav,
proces je koji moze trajati godinama. Poduzece koje koristi u¢inkovitiji sustav distribucijskih
kanala moze steci odrzivu konkurentsku prednost za koju ¢e konkurentima trebati dugo vremena

da ju dostignu. Na slici 10. su prikazani odnosi konkurencije sustava distribucij.

Kanali distribucije u marketingu, ali i u suvremenom gospodarstvu, imaju sve veci

znacaj. Razlozi tome su: povecane teSkoce u osiguranju odrzive konkurentske prednosti, porast
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snage distributera u kanalima, posebice jaCanje trgovina na malo, potrebe smanjenja troSkova

distribucije, ubrzan razvoj tehnologije 1 povecanje njezine uloge u razvitku i jacanju kanala.®

SUPERMARKET H SUPERMARKET

SUPERMARKET H PRODAVAONICA NA UGLU

VELETRGOVCI

BROKER H BROKER

PUTEM POSTE H PREUZIMACI NARUDZBI

HORIZONTALNA KONKURENCIJA

PROIZVODAC

VELETRGOVAC

TRGOVAC NA MALO

OKOMITA KONKURENCIJA

KONKURENCIJA POJEDINIH VRSTA

PROIZVODAC PROIZVODAC
VELETRGOVAC Id-b VELETRGOVAC
TRGOVAC NA MALO TRGOVAC NA MALO

KONKURENCIJA SUSTAVA DISTRIBUCIJE

Slika 10. Odnosi konkurencije sustava distribucije

Izvor: https://pozegacv.wordpress.com/projekti/poslovno/mjesto-distubucija-i-prodaja/

% http://ef.sve-mo.ba/sites/default/files/nastavni-materijali/K D%20za%20usmeni.pdf
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5. Sudionici distribucije

Usporedno s opéim razvojem proizvodnih snaga drustva i sve vece podjele rada, razvijaju
se i mijenjaju pojavni oblici i tehnike rada sudionika u procesu prodaje i distribucije. Sto je veéi
stupanj razvoja proizvodnih snaga drustva, to je veca i potreba za posebnim oblicima obavljanja
prodajne i distribucijske funkcije. Na niskom stupnju razvoja proizvodaci obavljaju neke ili sve

distribucijske poslove.

U distributivnom 1 prodajnom procesu osim proizvodaca sudjeluju i drugi gospodarski entiteti.
To se odnosi na trgovinska poduzeca, poduzeca za pruzanje trgovinskih usluga i konacno 1 na
potroSace. Njihov se znacaj ocituje u Cinjenici §to bez znatnog povecanja troskova pridonose
povecanju kvalitete prodajnih i distribucijskih usluga. Bez navedenih sudionika ne moze se ni

zamisliti funkcioniranje trzi$nog gospodarstva.®! Na slici 11. prikazani su sudionici distribucije.

81 Samanovi¢, J.: Prodaja, distribucija, logistika, Ekonomski fakultet, Split, 2009.

37



SUDIONICI DISTRIBUCLIE

PODUZECA ZA PRUZANIE

PROIZVODNA PODUZECa TRGOVINSKA PODUZECA TRGOVINSKIH USLUGA

TRGOVINSKA PODUZECA ZA

GOVINSKA PODUZECA NA POSPJESENIE DISTRIBUCLIE:

ODJELI NABAVE f i encije, komisionari, Spediter

VELIKO duzeca za kontrolu kvalitete

kvantitete

TRGOVACKA PODUZECA ZA

GOVINSKA PODUZECA NA | OSIGURANJE PROSTORA:
MALO veletrznice, gradske trznice,

trgovinski centri

JELI PRODAJE: prodavaonica
tégovacki putnici, prodaja prekd
taloga, televizije, internet i s

GOVINSKA PODUZECA NA 7 TRZISNE INSTITUCLIE:
VELIKO | MALO kcije, sajmovi uzoraka, burzé

Slika 11. Sudionici distribucije

Izvor: tp://e-student.fpz.hr/Predmeti/D/Distribucijska_logistika_I/Materijali/Nastavni_materijali_6.pdf

5.1. Proizvodna poduzeéa

Sudjelovanje proizvodnih poduzeéa u procesu distribucije ima prednosti i nedostataka.
Prednost je Sto proizvodna poduzeéa izravnom prodajom robe potroSac¢ima imaju bolju kontrolu
prodaje, a nedostatak je Sto Cesto imaju vece troskove distribucije, nego da su je povjerili

posredniku.

Proizvodna poduzeca kao sudionici u distribuciji imaju zna¢ajno mjesto, bez obzira, radi

li se o pomoc¢noj karici sa snaznim utjecajem na ostale sudionike distribucije ili o nastojanju da
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se Sto izravnije stupi u kontakt s kupcima vlastitih proizvoda. U razvijenim trziSnim
gospodarstvima prometna funkcija sve se ¢eS€e prepusta trgovinskim poduzec¢ima ili drugim

posrednicima.®

5.2. Trgovinska poduzeéa
Trgovinska su poduzeéa najvazniji nosioci prodaje i distribucije, a javljaju se u vidu
trgovinskih poduzeca na veliko, trgovinskih poduzeéa na malo i trgovinskih poduzecéa na veliko i

imalo.
Trgovinska poduzeca na veliko

Trgovinska poduzeéa na veliko djeluju kao posrednici izmedu proizvodaca, s jedne
strane, 1 trgovinskih poduzeéa na malo i velikih potroSaca , s druge strane. Zadaca trgovinskih
poduzeca na veliko je da nabavkom robe od proizvodaca ili iz uvoza kompletiraju asortiman robe
za stvarne 1 potencijalne kupce. Ovi sudionici procesa prodaje i distribucije kroz drzanje znatne

koli¢ine zaliha razli¢ite robe omogucuju ravnomjerno odvijanje proizvodnje i prodaje.
Trgovinska poduzeca na malo

Trgovinska poduze¢a na malo prodaju robu izravno potro$a¢ima, Sto Cine kroz razliCite
institucionalne oblike koji su izlozeni stalnim promjenama, a naj¢esc¢i su: klasicne prodavaonice,
pokretne prodavaonice, samoposluge, supermarketi, hipermarketi, robne kuce, kataloske kuce,

diskontne kuce i robni automati.
Trgovinska poduzeéa na veliko i malo

Trgovinska poduzeca na veliko 1 malo imaju odredene prednosti u odnosu na prethodne oblike
trgovinskih poduzeca. Ta se prednost sastoji u tome $to bolje povezuju proizvodnju i potroSnju i
pozitivno utjecu na povecanje prometa. To ima za posljedicu vecu proizvodnost rada i bolje

koristenje raspolozivosti kapaciteta.®

32,3338 Samanovic, J.: Prodaja, distribucije, logistika, Ekonomski fakultet, Split, 2009.
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5.3. Poduzeca za trgovinske usluge

Osim posredovanja pri kupoprodaji robe poduzeca za trgovinske usluge obavljaju i Citav niz
drugih poslova u procesu distribucije. Pojedine trgovinske usluge koje pruzaju ova poduzeca
obavljuju se u posebnim organizacijskim oblicima. Poduzec¢a za trgovinske usluge mogu se
klasificirati na: komercijalno usluzna poduzeca, trgovinska poduzeca za osiguranje prostora i

trzine institucije.®

5.4. Uloga posrednika

Danas se u praksi izmedu proizvodnje i potroSnje ubacuje sve viSe posrednika, koji
trebaju prostorno i vremenski povezati sve udaljenije sfere proizvodnje i potro$nje, s obzirom na
specijalizaciju i potrebe minimiziranja poslovnih transakcija. Za stvaranje asortimana i
koli¢insko pregrupiranje, trzisni posrednici ostvaruju ustede osobito smanjenjem broja kontakata.
Ako se ubaci viSe posrednika, tada je moguci broj transakcija i veéi nego li bez ijednog
posrednika. To znaci da samo optimalan broj posrednika minimizira broj prometnih transakcija,

$to je i prikazano na slici 12.%

Ulogu prostorno-vremenske transformacije trgovine na veliko i trgovine na malo, kao
trzi$ni posrednici, obavljaju bolje, brze 1 djelotvornije od samih proizvodaca. Kada to nije slucaj,
ako je proizvodac doSao u povoljniji poloZaj na trzistu, onda ¢e promet obavljati sam proizvodac

ili ¢e kontrolirati kanal distribucije.

Zbog toga se i navodi da je suvremena uloga distribucije omogucavanje raspolozivosti
robe potrosa¢ima u uvjetima i na nacin koji odgovaranja njithovim zeljama. Zadaci distribucije se
vezu za skraéenje puta robe od proizvodaca do potrosaca, uz prostorno i vremensko uskladivanje
proizvodnje i potros$nje i povecanje sposobnosti robe za promet te neprekidnu cirkulaciju robe,
usmjeravanje proizvodnje prema potrebama potrosnje, utjecaj na prodaju novih proizvoda, na

potroSacke navike i zaStitu interesa potrosaca.

% Predavanja iz predmeta Gospodarska logistika IV.
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Uz sve navedeno, bitno je naglasiti da i posrednici koji ne preuzimaju vlasnistvo nad
robom ostvaruju u¢inke smanjivanjem broja kontakata, ubrzanjem Sirenja potrebnih informacija,

pronalazenjem poslovnih partnera, itd.

Posrednici su u pravilu visoko specijalizirane organizacije iz podrucja prijevoza, trgovine
na malo, trgovine na veliko i sl. Posrednik moze biti agent, broker, diler, distributer, prodavac na
malo, veletrgovac i preprodava¢. Uloga posrednika u kanalu ponajprije dolazi do izrazaja pri
obavljanju distribucijskih aktivnosti vezanih uz fizicko kretanje i ¢uvanje robe, te financiranje

distribucije robe, komuniciranje sudionika distribucije u razmjenskom procesu.*®
Koristi od posrednika u kanalu dolaze do izrazaja kroz:

e smanjenje distribucijskih troskova
e uskladenje koli¢ine i asortimana na relaciji proizvodac-potrosac
e bolje usluge potrosacima

e specijalizaciju pojedinih sudionika u distribucijskom kanalu

PROIZVODAC KUPAC PROIZVODAC KUPAC

K, Ky

Kz POSREDNIK Kz
Ks n Ke
Kq Ks
Ks Ks
POTREBAN BROJ KONTAKATA JE POTREBAN BROJ KONTAKATA JE
Ix5=15 (3x1)+(5x1)=8

Slika 12. Uloga posrednika u distribuciji

Izvor: https://pozegacv.wordpress.com/projekti/poslovno/mjesto-distubucija-i-prodaja/

% Samanovi¢, J.: Prodaja, distribucija, logistika, Ekonomski fakultet, Split. 2009.
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6. Izbor kanala distribucije

Izbor kanala distribucije predstavlja jednu od najvaznijih odluka menadZzmenta poduzeca.
Razlog tome je Cinjenica da njhov izbor predstavlja dugorocnu odluku od koje ovisi tko ¢e
prodavati proizvode poduzeca, politika cijena, promocija proizvoda, propaganda, itd. Pod
izborom se podrazumijeva odluka o broju tipu i karakteru sudionika u kanalima distribucije.

Pritom je bitno da se definiraju poslovi i zadaci koje ¢e pojedinin sudionik u kanalu izvrsavati.®’

Kada se zna koja trziSta treba obuhvatiti i s kojim ciljevima, moze se pristupiti planiranju
kanala. Izbor kanala distribucije odreden je nizom ograni¢enja koja su povezana s faktorima
trziSta 1 ponaSanja potrosaca, ali i s faktorima koji se odnose na proizvod i kompaniju.
Karakteristike proizvoda odreduju strukturu kanala. Kanali bi trebali biti kraéi ako se radi o
proizvodima koji su kvarljivi, odnosno koji imaju kratak vijek trajanja. Veliki, teski i glomazni
proizvodi imaju vrlo visoke troskove rukovanja i transporta i kompanije nastoje minimizirati te
troskove transportiraju¢i ih samo na ograniceni broj mjesta, tako da ¢e kanal distribucije biti
kratak. S druge strane, dugi kanal bit ¢e mnogo adekvatniji kada su proizvodi visoko

standardizirani i kad imaju nisku jedini¢nu vrijednost.
Najrelevantniji ¢initelji izbora kanala distribucije su®®:

e strategija nastupa poduzeca na trzistu

e ciljevi koje proizvodac robe Zeli ostvariti
e karakteristike proizvodaca

e Kkarakteristike proizvoda

e karakteristike potrosaca

o karakteristike posrednika.

Strategija nastupa poduzeéa na trzistu znatno utjeCe na izbor kanala distribucije. S
obzirom na to da u distribuciji sudjeluje veliki broj sudionika, potrebno je naci takva

organizacijska rjesenja u kojima ¢e sudionici robnog prometa €initi optimalno organiziran sustav.

¥ Samanovi¢, J.: Prodaja, distribucije, logistika, Ekonomski fakultet, Split, 2009.
% Samanovi¢, J.: Prodaja, distribucija, logistika, Ekonomski fakultet, Split, 2009.
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Prilikom odluc¢ivanja o broju posrednika pri distribuciji robe poduzec¢u na raspolaganju stoje tri

strategije:

e intezivna distribucija, po kojoj prizvodac u prodaju svojih proizvoda nastoji angazirati $to
je vise moguce posrednika

e selektivna distribucija, po kojoj se u distribuciju ukljucuje vise od jednog posrednika, ali
ne i svi oni koji zele distribuirati doticni proizvod

e ckskluzivna distribucija, kod koje proizvodac odabire jednog ili nekoliko posrednika, koji

¢e imati ekskluzivno pravo prodaje odredene robe

Postoje razliciti ciljevi koje proizvodaé Zeli posti¢i izborom kanala distribucije. Ti su ciljevi broji

i razlikuju se od jednog do drugog poduzeca,a najvazniji su:

e proizvodi ili usluge trebaju biti Sto brze dostupni stvarnim i potencijalnim potrosac¢ima
e treba se ostvariti odgovarjuca razina distribucijskih usluga
e distribucijske operacije trebaju se izvrSavati uz minimalne troskove i

e treba osigurati brz i to¢an povrat informacija.

Za proizvodace je od velike vaznosti da se proizvod Sto brZe stavi na raspolaganje
stvarnim 1 potencijanim kupcima. To se postiZze izborom odgovarajuceg kanala distribucije, koji
¢e osigurati da proizvod bude dostupan, vidljiv 1 atraktivno izloZen stvarnim 1 potencijalnim

kupcima.

Karakteristike proizvodaca takoder imaju utjecaja na izbor kanala distribucije. Ukoliko
proizvodaci oskudijevaju financijskim kapitalom, kanali distribucije bit ¢e usmjereni prema
posrednicima. Velika poduzeca koja imaju Sirok asortiman proizvoda i potrebna financijska
sredstva mogu organizirati izravnu distribuciju i obratno. Za proizvodaca je posebno vazno
izabrati optimalnu kombinaciju kanala distribucije, jer tako organizirana distribucija omogucuje
maksimalnu prodaju, minimalne troskove i u¢inkovitu kontrolu distribucije. Da bi se to postiglo,

potrebno je stalno istrazivati distribuciju robe i pratiti promjene koje se u njoj dogadaju.

Karakteristike proizvoda znatno djeluju na izbor kanala distribucije. Tako, primjerice,
luksuzni proizvodi, proizvodi vece pojedinacne vrijednosti, kabasti proizvodi relativno male

jedini¢ne vrijednosti, ali velike ukupne koli¢ine, zajtijevaju direktnu prodaju, jer veliki promet
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moze lako pokriti troskove vlastite distribucije. Tehnicki proizvodi za koje su neophodni servisi
zahtijevaju takoder direktnu prodaju, jer posrednik ¢esto nije u stanju osigurati kvalitetan servis
ni objasniti uporabu proizvoda potrosac¢ima. Proizvodi skloni brzom kvarenju i kratkog roka
trajanja zahtijevaju izravnu prodaju ili kratke kanale distribucije, dok su za robu Siroke potroSnje
prikladniji dugi kanali distribucije. Zamrznuta roba, porculan i staklo traze specijalne kanale

distribucije.

Karakteristike potrosaca odrazavaju se kroz geografsku disperziju potroSaca, ucestalost
kupnje i stalnost koli¢ine nabavki. Tako, prmjerice, ako se radi o ve¢em broju prostorno
disperziranih potrosaca, koristi se vec¢i broj posrednika i obratno. Isto tako, uobicajene koli¢ine
nabavki 1 ¢eS¢a nabava utjeu na duZinu kanala distribucije. S obzirom na ucestalost kupnje 1
spremnost potrosaca da se potrude pronaci odredeni proizvod ili uslugu, u teoriji marketinga robe
su klasificirane u tri skupine: robe svakodnevne potrosnje, roba povremene potrosnje i specijalna
roba. Da bi navedena roba bila na raspolaganju kupcima na nacin i pod uvjetima koji najbolje
odgovaraju njihovim zahtjevima, kreiraju se odgovarajuc¢i kanali distribucije. Ako je treziSte
veliko i ako se nalazi na ve¢em geografskom podrucju, koriste se dugi kanali distribucije. Kratke
kanale bolje je koristiti gdje trziSte ima malo kupaca na ograni¢enom geografskom podrucju.
Osim toga, razina zivotnog standarda, kultura posluzivanja, stanje gospodarstva u zemlji, moze

utjecati na broj posrednika u prometu robe.

Karakteristike posrednika odnosno trziSta bitno utjeCu na izbor kanala distribucije.
Ukoliko posrednici raspolazu vecim obrtnim kapitalom ili kada je razvijeno trziste, to ima za

posljedicu veci broj posrednika u kanalima distribucije.
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7. Tvrtka Bomark Pak

7.1. Opcenito o tvrtki

Bomark grupa je najveci hrvatski distributer i proizvoda¢ ambalaznih proizvoda te jedan
od lidera u proizvodnji stretch folije u jugoistocnoj Europi s planiranim prihodima preko 350
milijuna kuna. Sredi$nji biznis grupacije je proizvodnja stretch folije u tvrtki Bomark Pak te
distribucija ambalaznih proizvoda u tvrtki Bomark Ambalaza. Od male obiteljske distributerske
kompanije tvrtka je u preko 20 godina narasla u proizvodaca i distributera koji posluje na
podrucju cijele Europe s uredima i podruznicama u Hrvatskoj u Osijeku, Rijeci, Splitu,

Ludbregu, Zagrebu i Varazdinu, te u BIH.

Kontinuirano ulaganje u razvoj proizvodnje rezultiralo je potpunom automatizacijom
proizvodne linije, najmodernijim strojevima i najkvalitetnijim proizvodima. Uz sve navedeno

njihovi proizvodi su ekoloski prihvatljivi te se u procesu proizvodnje ne zagaduje okolis.

Svoj asortiman prilagodavaju potrebama kupaca i to im omoguéuje rast poslovanja i
povecanja broja poslovnih partnera s kojima nastoje graditi dugoro¢ne 1 korektne poslovne
odnose. ViSe od 2000 poslovnih partnera najbolji su dokaz korektnosti i profesionalnosti

njihovog poslovanja.

Njihova strategija je daljnji razvoj i rast poslovanja u skladu sa zahtjevima trzista, s

posebnim naglaskom na vlastiti razvoj 1 drustveno odgovorno poslovanje.

Nezaobilazan dio poslovanja tvrtke je 1 humanitarna zaklada “Civilizacija ljubavi” kojoj

je cilj pomo¢i zajednici i primjerom potaknuti druge tvrtke na pomaganje potrebitim.

Slogan grupe “Sirimo prave vrijednosti” pokazuje povezanost humanitarne zaklade i
samog poslovanja tvrtke. Neki od projekata koje zaklada provodi jesu: stipendiranje studenata
slabijeg imovinskog stanja, financiranje prehrane za djecu s posebnim potrebama u domu u
Cakovcu, godinja kupovina kruha za Varazdinski Caritas te $kolovanje preko pedesetero djece u

Tanzaniji i Beninu.
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7.1.1. Stretch folije
Stretch folije za omatanje su tanke, Cvrste 1 vrlo rastezljive folije. Paleta omotana stretch

folijom je stabilna, zasti¢ena od vlage, prasine i UV zraenja, a troskovi pakiranja su vrlo niski

Tvrtka Bomark Pak u asortimanu ima vise od 200 proizvoda koji Se mogu svrstati u

sljedecée kategorije:

e Jumbo stretch folije
e Strojne stretch folije
e Rucne stretch folije

e Mini stretch folije

7.2. Distribucija u tvrtki Bomark Pak

Nakon potvrde spremnosti robe, sa kupcima se iskomunicira zeljeni datum dostave te se
prema zeljenom datumu dostave krene u dogovore datuma utovara. Prema predvidenom
tranzitnom vremenu, stupa se u kontakt sa prijevoznicima koji mogu ponuditi najniZu cijenu za
traZzenu lokaciju (postoje vazeci cjenici prema kojima se formira nalog, u iznimnim situacijama
mijenja se cijena, npr. kod nedostatka raspoloZivih vozila, za hitne dostave sa kra¢im tranzitnim
vremenom, tijekom vikenda/blagdana) te se Salje nalog za utovar.

Kao nalog za utovar koji se Salje prijevozniku u vecini je slucajeva dostatan samo
sluzbeni e-mail koji u sebi sadrzi datum utovara, nerijetko datum Zeljenog istovara, to¢nu adresu,
dogovorenu cijenu, te posebne napomene (neutralne dostave koja zahtijevaju neutralizaciju
papira, posebne utovarne hale, hitni istovari dogovoreni van radnog vremena, terminski istovari
na bukiranim rampama, tandem kamioni itd...). Kod nekih prijevoznika postoji nalog za utovar
koji se zatim ispunjava i $alje prijevozniku putem e-maila u pdf/word formatu sa svim gore
navedenim podacima.

Popratni dokumenti svakog utovara jesu CMR i otpremnica Bomark Pak-a, odnosno
otpremnica kupca ukoliko se roba isporucuje trec¢oj stranci. Na otpremnici Bomark Pak-a stoje

svi relevantni podaci: adresa kupca, adresa ispostave, ukoliko je drugadija, broj paleta, brutto i
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netto tezina, ime 1 prezime vozaca, broj tablica, datum, potpis i pecat firme kao i na popratnom
CMR dokumentu. Jedan primjerak CMR dokumenta ostaje u firmi, jedan kod prijevoznika,a
jedan CMR se predaje preuzimatelju robe.

Postoji baza prijevoznika koje kontaktiraju za odredene relacije, a S kojima imaju
u finalni proizvod) kao i najpouzdaniji. Naj¢eS¢e se komunikacija sa prijevoznicima odvija
putem e-maila kako bi ostao pisani trag te radi lakSe organizacije i pra¢enja samih naloga.

Isporuke su najCesée Sleperske, najvise se angazira Slepera nosivosti 24 tone, cerada.
Utovar se vrsi bo¢no, utovar vrse zaposlenici Bomark skladista. Prijevoznicima se napominje
minimalna potrebna koli¢ina gurtni 1 kutnika kako bi se roba adekvatno osigurala. Ukoliko
prijevoznik nema dovoljno kutnika te se procjeni da roba nije sigurna za trasnport, obavjestava
se prijevoznik sa kojim je dogovoren nalog te se u najgorem slu¢aju otkazuje kamion. Ukoliko je
sve propisno osigurano, a roba dode na odrediSte oStecena, tereti se prijevoznik te se sakuplja sva
potrebna dokumentacija, prilazu se slike te se trazi odsteta od strane prijevoznika.

Ukoliko je propust Bomakr skladista, daljnje postupanje s robom, vrsi se o njihovom trosku.

Sam utovar ovisi o mnogo faktora: koli¢ina robe, vrsta robe, vremenski uvijeti, ljudstvo...
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8. Zakljucak

Distribucija podrazumijeva promet gospodarskog dobra izmedu proizvodaca i potrosaca,
tj. kretanje od proizvodaca do konacnog kupca. Sustav distribucije predstavlja ukupnost svih
gospodarskih jedinica koje su povezane s distribucijom i koje sudjeluju u tokovima realnih i
nominalnih dobara te informacija. U distribuciji su vrlo vazni distributeri posrednici ¢iji je
zadatak uciniti proizvod dostupnim. Distribucijski kanali predstavljaju put robe od proizvodaca
do potrosaca, a fizicka distribucija je nacin dostavljanja robe skladiStenja i Cuvanja iste.
Distribucija predstavlja aktivnost koja ima zadatak da robu na vrijeme isporuci od proizvodaca
do potrosaca u formi primjerenoj za upotrebu. Svrha joj je da omoguci Sirok izbor proizvoda i

usluga koji su kupci spremni platiti po zadovoljavajucoj cijeni.

Svaki kanal distribucije robe ima svoje klju¢ne funkcije, neke od njih su informacija,
promocija, pregovaranje, narucivanje, financiranje, preuzimanje rizika, fizicko posredovanje,
placanje, pravni naslov. Sve te funkcije prolaze kroz tokove u kanalu distribucije robe kroz
razlicite nacine koji su opisani u radu. Kako bi se odabrao neki kanal distribucije robe najprije je
potrebno istraziti trziSte te staviti u odnos obiljezja proizvoda, proizvodaca, konkurencije 1
okoline u kojoj proizvodac djeluje. Za kreiranje uspjeSnog kanala distribucije potrebna su tri
koraka: identifikacija posrednika koji dolaze u obzir kao kanali prodaje i distribucije, odluka o

broju posrednika koji se zele koristiti te definiranje uvjeta i odgovornosti ¢lanova kanala.

U ovom radu je takoder nevedeni primjer distribucije u tvrtki Bomark Pak. Bomark grupa
je najveci hrvatski distributer 1 proizvoda¢ ambalaznih proizvoda te jedan od lidera u proizvodnji
stretch folije u jugoistocnoj Europi. Tvrtka Bomark ne koristi vlastiti prijevoz, ve¢ po odredenim
kriterijima traZe prijevoznike koji ¢e adekvatno prevoziti njihovu robu. UKoliko je sve propisno
osigurano, a roba dode na odrediSte oSteCena, tereti se prijevoznik te se sakuplja sva potrebna
dokumentacija, prilazu se slike te se trazi odSteta od strane prijevoznika. Ukoliko je propust

Bomark skladista, daljnje postupanje s robom, vrsi se o njihovom trosku.

U Varazdinu, 28.8.2017. Mirta Vidacek
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