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Sazetak

U ovom radu obraduju se pojam, pokazatelji i oblici distribucije, a obradeni su i pojmovi kanala
distribucije i fizicke distribucije. Poseban naglasak je na ulozi transporta u procesu distribucije
poljoprivrednih proizvoda. U radu je definiran lanac opskrbe te pojam, uloga i znacaj distribucije
u lancu opskrbe. Opisana je i proizvodnja krumpira te njegova distribucija do krajnjeg kupca, s
posebnim naglaskom na organizaciju procesa transporta. Analizirani su troskovi transporta, njihov

utjecaj na troskove distribucije te nacin na koji se mogu optimizirati.

Kljuéne rijeci: lanac opskrbe, distribucija, transport.

Abstract

This Graduate thesis deals with the notion, indicators and forms of distribution, and also deals with
the concepts of distribution channels and physical distribution. Particular emphasis is placed on
the role of transport in the process of agricultural product distribution. The Graduate thesis defines
the supply chain and the concept, role and importance of distribution in the supply chain. The
production of potatoes and their distribution to the end customer is also described, with particular
emphasis on the organization of the transport process. Transport costs, their impact on distribution

costs and how they can be optimized are analysed.

Keywords: supply chain, distribution, transport.



Popis korisStenih skracenica

ICC — eng. International Chamber of Commerce (Medunarodna trgovinska komora)

IT — eng. Information technology (Informati¢ka tehnologija)

pH — lat. potentia hydrogenii (snaga vodika ili pH-vrijednost je broj koji sluzi kao mjera Kiselosti
(aciditeta), odnosno luznatosti (alkaliteta) vodenih otopina)
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1. Uvod

Tema ovog Diplomskog rada je ,,Uloga transporta u procesu distribucije poljoprivrednih
proizvoda“.
U radu se obraduje cjelokupan proces distribucije poljoprivrednih proizvoda, to¢nije krumpira,

od njegove proizvodnje pa sve do njegove raspodjele, odnosno isporuke potrosacima.

1.1. Problem i predmet istrazivanja

Problem istrazivanja ovog Diplomskog rada je vaznost transporta u procesu distribucije kao
faktora koji omogucuje cirkulaciju roba u svim fazama distribucije.
Predmet istrazivanja Diplomskog rada je odvijanje cjelokupnog distribucijskog sustava te

specifi¢nih oblika distribucije kao i poseban osvrt na ulogu transporta.

1.2. Radna hipoteza

U ovome radu postavljena je hipoteza koja glasi: ,,Lanac opskrbe ne moze se odvijati bez

transporta.*

1.3. Svrhai ciljevi istraZzivanja

Svrha ovog rada je dokazati, kako kroz teorijska istrazivanja, tako i na odabranom primjeru iz
prakse, da je transport jedan od klju¢nih ¢imbenika distribucije te da se treba pomno planirati kako
bi se smanjili troskovi i povecalo zadovoljstvo korisnika transporta.

Cilj je upoznavanje sa sustavima distribucije, s naglaskom na transport.

1.4. Znanstvene metode

Prilikom pisanja ovog rada, koriStene su sljedece metode:

« sinteza i analiza — sinteza je sjedinjavanje pojedinacnog u opce, uz istodobno isticanje
bitnog. analiza je misaoni postupak ras¢lanjivanja cjeline na dijelove, kako bi §to bolje
upoznali cjelinu i njezine dijelove;

o komparacija — komparacijom se provodi usporedivanje promatranih pojava u
vremenskoj 1 prostornoj dimenziji, Sto pomaze utvrdivanju njihove sustine;

« sastavljanje i statisticka obrada podataka.
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1.5. Struktura rada

Diplomski rad sadrzi Sest poglavlja koja sadrze detaljan opis svih aktivnosti procesa
distribucije i poglavlja koja se posebno osvrcu na transport.

Prvo poglavlje, UVOD, daje uvid u problem i predmet istrazivanja, sadrzi svrhu i ciljeve
istrazivanja, hipotezu te su nabrojane metode koje su koriStene prilikom pisanja ovog rada.

U drugom poglavlju pod naslovom DISTRIBUCIJA KAO DIO LANCA OPSKRBE, opisan
je pojam distribucije te pojam lanca opskrbe, opisani su kanali distribucije te nabrojani sudionici
distribucije i njihove uloge.

U tre¢em je poglavlju, koje nosi naslov PROIZVODNJA KRUMPIRA, opisana proizvodnja
krumpira.

Cetvrto poglavlje sadrzi prikaz PROCESA DISTRIBUCIJE na odabranom primjeru iz prakse.

U petom poglavlju opisana je ULOGA TRANSPORTA U PROCESU DISTRIBUCIJE
POLJOPRIVREDNIH PROIZVODA i to je ujedno naslov poglavlja.

Sesto poglavlje sadrzi zakljuéna razmatranja i nosi naslov ZAKLJUCAK.

Slijedi popis koristene Literature te Popis slika, Popis tablica i Popis grafikona prikazanih u
ovom radu.

Uloga transporta u procesu distribucije obradena je na primjeru distribucije krumpira, a

postupak je prikazan u ovom Diplomskom radu.
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2. Distribucija kao dio lanca opskrbe

Prema Medunarodnoj trgovinskoj komori (ICC), distribucija se moze definirati kao: ,,...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, olaksavajuci izbor,
kupnju i upotrebu robe [2]

S aspekta prometnog sustava, distribucija je sastavni dio prijevoznog lanca, buduéi da

funkcioniranje sustava distribucije uvijek ukljucuje odredeni oblik prijevoza.

2.1. Pojam lanca opskrbe

“Opskrbni lanac cine koraci u preoblikovanju sirovine u gotove proizvode za kupce i poduzeca
koja obavljaju te korake. To je skupina poduzeca koja se brine o svim razlicitim procesima
potrebnima u stvaranju gotovog proizvoda. Dakle, lanac zapocinje sirovinom i zavrsava gotovim

proizvodom koji je isporucen krajnjem potrosacu” [4].

Upravljanje lancem opskrbe je upravljanje cjelokupnim proizvodnim tokom dobara ili usluga
- pocevsi od sirovih komponenti pa sve do isporuke kona¢nog proizvoda potrosacu. Da bi se taj
zadatak ostvario, tvrtka ¢e stvoriti mrezu dobavljaca koji ¢e proizvod premjestiti od dobavljaca
sirovina do organizacija koje se izravno bave korisnicima. Postoji Sest komponenti tradicionalnog
upravljanja lancem opskrbe:

1) Planiranje — planiranje resursa potrebnih za zadovoljavanje zahtjeva kupaca za
proizvodom ili uslugom tvrtke. Kada je lanac nabave uspostavljen, potrebno je odrediti
mjerne podatke za mjerenje je li opskrbni lanac ucinkovit, djelotvoran, donosi vrijednost
kupcima i ispunjava ciljeve tvrtke.

2) lzvor — odabir dobavljaca za pruzanje robe i usluga potrebnih za stvaranje proizvoda.
Uspostavljanje procesa za pracenje i upravljanje odnosima s dobavlja¢ima. Klju¢ni procesi
ukljuCuju narucivanje, primanje, upravljanje inventarom i odobravanje placanja
dobavljaca.

3) lzrada— aktivnosti potrebne za prihvacanje sirovina, proizvodnju proizvoda, testiranje
kvalitete, pakiranje za otpremu i raspored isporuke.

4) Isporuka — uskladivanje narudzbi kupaca, zakazivanje isporuke, otpremanje tereta,
fakturiranje i naplata

5) Povrat — mreza ili proces za vracanje viska, neispravnih ili nezeljenih proizvoda.
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6) Omogucavanje — uspostavljanje procesa podrske za prac¢enje informacija kroz opskrbni
lanac i osiguravanje uskladenosti sa svim propisima. Procesi ukljucuju: financije, ljudske
resurse, IT, upravljanje objektima, upravljanje portfeljem, dizajn proizvoda, prodaju i

upravljanje kvalitetom.

Ucinkovitost dobro upravljanih lanaca opskrbe mjeri se na razlic¢ite nacine, ovisno 0 mjernim

podacima. Uobic¢ajena mjerenja ukljucuju:

« savrSene narudzbe — postotak narudzbi koje su bez pogreske;

« vrijeme ciklusa od gotovine do gotovine — broj dana izmedu placanja sirovina i placanja
gotovog proizvoda;

o vrijeme ciklusa narudzbe — vrijeme od prijema narudzbe do isporuke proizvoda;

« stopa popunjavanja — postotak narudzbi koje su isporu¢ene po narudzbi na prvoj posiljci.

Ucinkovito upravljanje lancem opskrbe smanjuje troskove, otpad i vrijeme u proizvodnom

ciklusu.

2.2. Pojam, znacaj i uloga distribucije u lancu opskrbe

Osnovna svrha distribucije kao djelatnosti je omoguciti dostupnost proizvoda ili usluga
kupcima, u odgovarajucoj koli€ini 1 asortimanu, u odgovaraju¢em vremenu i na odgovaraju¢em
mjestu. Za percepciju kupaca o proizvodu ili usluzi, distribucija je vrlo vazna faza opskrbnog
lanca, jer predstavlja vezu prema kupcima, preko koje oni dozivljavaju i ocjenjuju funkcioniranje
opskrbnog lanca u cjelini. Osim tokova robe prema kupcima, distribucija obuhvaca i tokove
povrata roba, kao i tokove otpadnog materijala.

U operativnom smislu, distribucija je sustav sastavljen od niza razliitih, ali medusobno
povezanih elemenata kao S$to su: narudzba, isporuka, skladiStenje, upravljanje zalihama,
manipulacije, prijevoz, informacijski sustav itd., koji ima svoju strukturu, unutar koje se odvijaju
razli¢ite djelatnosti, procesi i radnje koje omogucuju dostupnost robe ili usluga kupcima, bilo da
se radi o daljnjoj preradi ili krajnjoj potrosnji.

Temeljni zadaci distribucije, kao faze opskrbnog lanca koja prethodi potrosnji, opéenito se

sastoje u sljedecem:

« skracenju puta i vremena potrebnog da roba (ili usluga) stigne od mjesta proizvodnje do
mjesta potrosnje,
« povecanja konkurentnosti robe,
« vremenskog i prostornog uskladenja proizvodnje i potroSnje,
13



e programiranju proizvodnje prema zahtjevima (potrebama) potrosaca,
« plasmanu novih proizvoda (ili usluga) na trziste,

 stvaranju i mijenjanju navika potrosaca.

2.3. Kanali distribucije

., Kanalima distribucije smatra se skup meduovisnih institucija, povezanim zajednickim
poslovnim interesom: olaksati prijenos robe i viasnistva od proizvodaca do konacnog potrosaca
—kupca“ [2] .

Jednostavnije receno, kanal distribucije je put kojim se proizvod premjesta od proizvodaca do
potroSaca.

Izabrani kanali distribucije utjecu na sve druge marketinske odluke jer o tome tko ¢e prodavati
proizvode odredene kompanije, ovisi i izbor vlastitih prodavaca, na¢in propagiranja, politika cijena
isl.

U suvremenom poslovanju ucinkovita distribucija nije moguc¢a bez ukljucivanja posrednika.
Posrednici su visoko specijalizirane organizacije iz podrucja prijevoze, trgovine na malo, trgovine
na veliko i sli¢no. Takoder, posrednik moze biti broker, agent, distributer, preprodavac i sl. Uloga
posrednika dolazi do izrazaja pri obavljanju distribucijskih aktivnosti vezanih uz fizicko kretanje
i Cuvanje robe (skladiStenje, transport, manipulacija robom, upravljanje zalihama, itd.), te

komuniciranje sudionika distribucije u razmjenskom procesu.

2.3.1. Koristi od posrednika u kanalu

Koristi od posrednika u kanalu:
« Smanjenje distribucijskih troskova

Posrednici ostvaruju ustedu jer se njihovim ukljuc¢ivanjem u kanal distribucije smanjuje broj
transakcija, a time 1 distribucijski troSak. Bez posrednika i najjednostavnija razmjena izmedu Cetiri
proizvodaca i pet kupca zahtijeva dvadeset medusobnih ugovora koje bi sklopio svaki kupac sa
svakim proizvodacem. Ukoliko se ukljuci posrednik, broj transakcija se smanjuje na 0sam (Slika
1.i2)
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KUPAC 1

| PROIZVOPAC 1 x KUPAC 2

/

¥ = \ Hﬁ*
PROIZVODAC 2 \ \ KUPAC 3
PROIZVOPAC 3
\ KUPAC 4
KUPAC 5

Slika 1. Broj prometnih transakcija kod prodaje bez posrednika

Izvor: Izradila autorica.

Ukljuc¢ivanjem samo jednog posrednika, broj transakcija se smanjuje, ¢ime se i smanjuju
troskovi distribucije. Posrednici imaju vaznu ulogu u olakSavanju procesa razmjene;
dostavljanjem robe do kupaca te raznim uslugama i marketin§kim aktivnostima pruzaju dodatnu

vrijednost 1 proizvodac¢ima i kupcima.

KUPAC 1
A

PROIZVOPAC 1 \ KUPAC 2

PROIZVODAC 2 POSREDNIK KUPAC 3

PROIZVOPAC 3 KUPAC 4
P

KUPAC 5

Slika 2. Broj prometnih transakcija s jednim posrednikom

Izvor: Izradila autorica.
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o Uskladenje koli¢ine i1 asortimana na relaciji proizvoda¢ — potrosac

Neka poduzeca nemaju dovoljno financijskih sredstava ili imaju previse uzak asortiman robe
da bi primijenili politiku direktnog marketinga pri prodaji svojih proizvoda ili usluga, pa to ¢ine
putem posrednika. Posrednik putem poznavanja prilika na trziStu, vlastitog voznog parka te

specijalizacije za pojedinu robu moze ponuditi proizvodacu vise nego $to on to moze sam postici.
o Bolje usluge potrosacima

Kupcima tehnicki sofisticiranih proizvoda kao $to su televizori, glazbala i sli¢no, osiguravaju

se usluge instaliranja, servisa i obuke za koristenje kupljenih proizvoda.
« Specijalizacija pojedinih sudionika u distribucijskom kanalu

Sudionici u distribucijskom kanalu postaju s vremenom specijalisti, ¢ime se olakSava razmjena
dobara. Kao primjer moze se navesti sljedeca situacija: kada se kupcu pokvari televizor proizveden
u Njemackoj, on ga ne $alje proizvodacu u Njemacku, nego ga nosi u prodavaonicu gdje je kupljen

ili u servis.

2.3.2. lzravni i neizravni kanali distribucije

Proizvodaci se mogu odluditi za izravni ili neizravni kanal distribucije. U izravnom kanalu
proizvodaci robu neposredno prodaju potrosac¢ima. Takve kanale koriste lije¢nici, bankari, pekari,
izdavaci i sli¢no. Kod neizravnog kanala kod prodaje se javljaju posrednici. Tako proizvodaci
mogu prodavati robu putem kataloga, prodajom od vrata do vrata, u tvorni¢kim prodavaonicama,
prodajom putem poste, interneta i sliéno. Neizravan kanal moze biti kratak ili dug. U kratkome
kanalu se javlja samo jedan posrednik, dok se u dugome javljaju dva ili vise posrednika. Dugi
kanali prikladni su za opskrbu veceg broja potrosaca rasirenih na ve¢im geografskim podruc¢jima.
Kratki kanali prikladni su kada je u pitanju manji broj kupaca na geografski ogranicenom podrucju.

Ukoliko se dobra krecu od potrosaca prema proizvodacu, rije¢ je o povratnim kanalima.
Povratni kanali uvjetovani su: reciklazom povratne ambalaZze i dotrajalih proizvoda, odrzavanjem

i popravkom proizvoda od strane proizvodaca, povratom neispravnih proizvoda i dr.
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2.3.3. Kanali za robu krajnje potrosnje, industrijske potrosnje i usluge

Kanali se razlikuju s obzirom na vrstu potrosnje, pa tako postoje kanali za:
» Robu krajnje i industrijske potroSnje

Roba krajnje potrosnje namijenjena je krajnjim potrosacima, dok je roba industrijske potrosnje
namijenjena za proizvodnju drugih proizvoda. Na slici 3. prikazane su mogucénosti kreiranja kanala

distribucije proizvoda krajnje potrosnje, a na slici 4. industrijske potrosnje.

Slika 3. Marketinski kanali distribucije za robu krajnje potrosnje
Izvor: Samanovié, J., Prodaja, distribucija, logistika, 2009, str. 121.

Kanal ,,A* ima karakteristiku izravnog kanala distribucije. Proizvoda¢ moze prodavati robu
izravno potrosacu putem tvornicke maloprodajne mreze, kataloga, novinskih oglasa. U novije

vrijeme putem televizije i interneta. Dostava robe se vrsi preko poste, prijevoznika ili dostavne

sluzbe proizvodaca.

Kanal ,,B“ ima karakteristike kratkog, neizravnog kanala u kojem se nalazi, osim proizvodaca,

jos kao posrednik, i trgovacko poduzece na malo.

Kanal ,,C* ima takoder karakteristike kratkog marketinskog kanala distribucije. Njime se

uglavnom Kkoriste veliki potrosaci, kao $to su bolnice, hoteli, Skole i sl.

17



Ostali kanali (,,D%, ,,E*, ,,F*, ,,G*“ 1,,H*) imaju karakteristike dugih kanala, jer u njima sudjeluje
vise posrednika.

Kanalom ,,D“ roba se potroSacima dostavlja preko trgovinskih poduzeca na veliko i
trgovinskih poduzec¢a na malo, pri ¢emu trgovinska poduzeca na veliko u pravilu koriste svoja
vlastita skladiSta 1 vozni park. Ovim kanalom se naj¢esce distribuira roba Siroke potrosnje. Kanal

B najcesce se koristi pri opskrbi regionalnih trzista robom Siroke potrosnje.

Kanal ,,F* je karakteristi¢an po prodaji robe za gotov novac. Koristi ga trgovina na veliko pri
prodaji robe obrtnicima i vlasnicima malih trgovina po sustavu ,,cash and carry (plati i nosi).
Roba se pla¢a gotovinom, prilikom preuzimanja.

Kanal ,,G* je relativno rijedak marketinski kanal distribucije. Karakteristi¢an je po brokeru
kao posredniku u kanalu distribucije. Broker je samostalni trgovac koji bez ikakvog trajnog
ugovornog odnosa, na temelju konkretnih naloga, posreduje izmedu kupca i prodavatelja, pri
sklapanju kupoprodajnog ugovora. To je stru¢njak koji izvrsno poznaje robu i uvjete na trzistu.
Pored posrednicke uloge, brokeri mogu na trzistu, jo$, obavljati poslove smjestaja, sortiranja,
pakiranja, promoviranja, prodaje, pa sve do osiguravanja potrebnih dokumenata koji su neophodni
pri prodaji robe. Broker posreduje izmedu proizvodaca i trgovine na malo, pri cemu moze koristiti
vlastita skladiSta 1 vozni park, ali moze koristiti 1 usluge specijaliziranih distribucijskih poduzeca,
Sto nije karakteristicno za veletrgovinska poduzeca.

Kanal ,,H* se u posljednje vrijeme sve ¢eSc¢e koristi u razvijenim industrijskim zemljama.
Karakteristi¢an je po specijaliziranim distribucijskim poduze¢ima, kao posrednicima u distribuciji
robe. U razvijenim industrijskim zemljama proizvodaci sve ¢eS¢e povjeravaju, razlicite poslove

pri distribuciji robe specijaliziranim distribucijskim poduzec¢ima..
o Usluge (turisti¢ke, prijevozne i sl.).

Kanali distribucije koriste se i za ideje i usluge (Slika 4.), na primjer turisti¢ke, bankarske,

kulturne, znanstvene i sli¢no.

PROIZVOPAC USLUGA [ —? KORISNIK USLUGA

. AGENT ILI
PROIZVODACUSLUGA [ BROKER [*  KORISNIK USLUGA

Slika 4. Kanali distribucije za usluge
Izvor: Samanovi¢, J., Prodaja, distribucija, logistika, 2009, str. 123.
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Usluge karakterizira to $to nisu fizi¢ke prirode, one su nedodirljive, ne moze ih se posjedovati

a najcesce se proizvode i koriste u isto vrijeme, pa se i distribuiraju kroz kratke kanale.

2.4. Sudionici distribucije

Povecanjem stupnja razvitka proizvodnih snaga drustva, raste i potreba za posebnim oblicima
obavljanja prodajne i distribucijske funkcije. U procesu distribucije pojavljuju se proizvodacka
poduzeca, trgovinska poduzeéa i poduzeéa za pruzanje trgovinskih usluga te krajnji potrosaci

(Slika 5.).

Sudionici distribucije

| )
= Proizvodna poduzeca F Trgovinska poduzeﬂ —| Poduzeca za pruzanjq

trgovinskih usluga

|
- Odjeli nabave +— Trgovinska poduzeca — Trgovinska poduzeca za
na veliko pospjesenje distribucije
- agencije,
- KOmisionan,
- Spediter,
- poduzeca za kontrolu
kvalitete i kvantiteie,
- specijalizirana distr, pod.

— Odjeli prodaje:  Trgovinska poduzeca
- prodavaonice, na malo
o ko kaial
- prodaja preko kataloga,
televizija, intemet i 5L — Trgovatka poduzeca za
Osiguranje prostora
= veletcimce
— Trgovinska poduzeda - gradske trZnice,
na veliko i malo - trgovinski centri,

~— Triisna institucije
- aukcije,
- sapmovi uzoraka,
- buize.

Slika 5. Sudionici u procesu distribucije

Izvor: Izvor: Samanovié, J., Prodaja, distribucija, logistika, 2009, str. 142.

Proizvodna poduzeca, kao sudionici u distribuciji imaju znac¢ajno mjesto, bez obzira, radi li se
0 pomo¢noj karici sa snaznim utjecajem na ostale sudionike distribucije ili o nastojanju da se Sto
izravnije stupi u kontakt s kupcima vlastitih proizvoda. Trgovacka poduzeca su najvazniji nositelji
distribucije. Poduzeca za pruzanje trgovinskih usluga, osim posredovanja pri kupoprodaji robe

obavljaju i Citav niz drugih poslova u procesu distribucije.
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2.4.1. Proizvodna poduzeéa

Proizvodna poduzeca, kao sudionici u distribuciji imaju znacajno mjesto, bez obzira, radi li se
0 pomoc¢noj karici sa snaznim utjecajem na ostale sudionike distribucije ili 0 nastojanju da se Sto
izravnije stupi u kontakt s kupcima vlastitih proizvoda.

Prednost sudjelovanja proizvodnih poduzeca u procesu distribucije je Sto izravnom prodajom
robe potrosacima imaju bolju kontrolu prodaje. Nedostatak je u tome Sto ¢esto imaju vece troskove
distribucije u odnosu da su tu istu robu prodavali preko posrednika.

Proizvodna poduzeca proces distribucije obavljaju putem:

e Qdjela (ili sluzbi) nabave.
e (Qdjela (ili sluzbi) prodaje putem narudzbi, trgovackih putnika, vlastitih prodavaonica,

"od vrata do vrata", kataloga, interneta, itd.

2.4.2. Trgovinska poduzeca

Trgovinska poduzeca javljaju se u vidu trgovinskih poduzeca na veliko, trgovinskih poduzeca
na malo i trgovinskih poduzeca na veliko i malo. Ujedno se smatraju i najvaznijim nosiocima

prodaje i distribucije.

2.4.2.1. Trgovinska poduzeca na veliko

Trgovinska poduzeéa na veliko javljaju se kao posrednici izmedu proizvodaca i trgovinskih
poduzeca na malo te velikih potrosaca kao $to su bolnice, vojska i slicno. Zadatak ovih poduzeca
je da nabavkom robe od proizvodaca kompletiraju asortiman robe za stvarne i potencijalne kupce.
Drzanjem znatnih koli¢ina zaliha razli¢ite robe omogucuju ravnomjerno odvijanje proizvodnje 1
prodaje. Ona djeluju na nacin da kupuju robu od proizvodaca i uvoznika, koju zatim prodaju

trgovinama na malo, velikim potrosacima i preradivac¢ima (Slika 6.).

Vrste trgovackih poduzeca na veliko:
e Veletrgovacki posrednici,
o Filijale,
e Agenti i broker,

e Raznovsrni veletrgovci.
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Legenda: P — proizvodaci, TM — trgovina na malo, VP — veliki potrosaéi, PR — preradivaci
Slika 6. Trgovina na veliko kao posrednik

Izvor: Izradila autorica.

Trgovinska poduzeca na veliko pridonose smanjenju poslovnih transakcija nabavkom i

prodajom robe u velikim koli¢inama.
2.4.2.2. Trgovinska poduzec¢a na malo

Trgovinska poduzeéa na malo robu prodaju izravno, kroz razlicite institucionalne oblike kao

Sto su klasi¢ne prodavaonice, samoposluge, supermarketi, hipermarketi, robne kuée, butici i sli¢no.
2.4.2.3. Trgovinska poduzeca na veliko 1 malo

Trgovinska poduzeca na veliko 1 malo bolje povezuju proizvodnju i potro$nju i pozitivno utjecu
na povecanje prometa. Prednost je veca proizvodnost rada i bolje koriStenje raspolozivih

kapaciteta.

2.4.3. Poduzeca za trgovinske usluge

Poduzeca za trgovinske usluge osim §to posreduju pri kupoprodaji robe, obavljaju i ¢itav niz
drugih poslova u procesu distribucije. Mogu se klasificirati na komercijalno usluzna poduzeca
(trgovinske agencije, javna skladista, Spediterska poduzeca), trgovinska poduzeca za osiguranje
prostora (gradske trZnice, veletrznice, trgovinski centri) 1 trziSne institucije (burze, aukcije 1

sajmovi uzoraka).
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2.5. Pokazatelji distribucije
Razlikuju se dvije vrste pokazatelja distribucije:

e stupanj distribucije,

e (gustoca distribucije.

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

Gustoca distribucije pokazuje odnos mjesta ponude s brojem stanovnistva ili povr§inom nekog
prodajnog podrucja. Kao pokazatelji gustoce distribucije obi¢no se uzimaju broj stanovnika na

jednu prodavaonicu i broj prodavaonica na jedan km? ukupne povrsine neke zemlje [2].

2.6. lzbor kanala distribucije

Izbor kanala distribucije predstavlja jednu od najvaznijih odluka menadzmenta poduzeca.
Razlog tome je Cinjenica da njhov izbor predstavlja dugoro¢nu odluku od koje ovisi tko ¢ce
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 izvr$avati [1].

Izbor kanala distribucije odreden je nizom ogranic¢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 transportirajuci
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 Cinitelji izbora kanala distribucije su [1]:

 Strategija nastupa poduzeca na trzistu,

« ciljevi koje proizvodac robe zeli ostvariti,
o Karakteristike proizvodaca,

« karakteristike proizvoda,

« karakteristike potrosaca,

« karakteristike posrednika.
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Strategija nastupa poduzeca 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.

Postoje razliciti ciljevi koje proizvodac zeli posti¢i izborom kanala distribucije. Ti su ciljevi

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

« proizvodi ili usluge trebaju biti $to brze dostupni stvarnim i potencijalnim potroSacima,
o treba se ostvariti odgovarjuca razina distribucijskih usluga,
« distribucijske operacije trebaju se izvrsavati uz minimalne troskove i

o treba osigurati brz i to¢an povrat informacija.

Karakteristike proizvodaca takoder imaju utjecaja na izbor kanala distribucije. Ukoliko
proizvodaci oskudijevaju financijskim kapitalom, kanali distribucije bit ¢e usmjereni prema
posrednicima

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, zahtijevaju direktnu prodaju, jer veliki promet moze lako
pokriti tro§kove vlastite distribucije. Tehnicki proizvodi za koje su neophodni servisi zahtijevaju
takoder direktnu prodaju, jer posrednik Cesto nije u stanju osigurati kvalitetan servis ni objasniti
uporabu proizvoda potrosa¢ima. Proizvodi skloni brzom kvarenju i1 kratkog roka trajanja
zahtijevaju izravnu prodaju ili kratke kanale distribucije, dok su za robu S$iroke potro$nje
prikladniji dugi kanali distribucije. Zamrznuta roba, porculan i staklo traze specijalne kanale
distribucije.

Karakteristike potroSaca odrazavaju se kroz geografsku disperziju potrosaca, ucestalost kupnje
1 stalnost koli¢ine nabavki.

Karakteristike posrednika odnosno trziSta bitno utje¢u na izbor kanala distribucije. Ukoliko
posrednici raspolazu ve¢im obrtnim kapitalom ili kada je razvijeno trziste, to ima za posljedicu

veci broj posrednika u kanalima distribucije.

2.7. Fizicka distribucija

Fizi¢ka distribucija obuhvaca sve radnje u svezi otpreme, skladiStenja, prekrcaja i dostave robe.
Fizicka distribucija ukljucuje kretanje sirovina i repromaterijala od izvora nabave do pocetka faze
proizvodnje.

Troskove fizi¢ke distribucije bi trebalo minimizirati, jer su oni presudni za rentabilnost tvrtke,

stoga i alternativne kanale distribucije treba razmatrati u odnosu na tros§kove. Potrebna je analiza
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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 u sebe ukljucuje planiranje i 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 optimalnoj koli¢ini, U
odgovaraju¢em asortimanu i uz najnize troskove. Cilj fizicke distribucije uvjetovan je s jedne
strane potrebom proizvodaca za ucinkovitim plasmanom proizvoda na trziste, a s druge strane
potrebom korisnika za dostupnosc¢u proizvoda.

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 slicno.

Kanali distribucije oznacavaju put robe od proizvodaca do potrosaca, a fizicka distribucija je

nacin dostavljanja robe, skladiStenja i Cuvanja robe. Na slici 7. je prikazna razlika.

- SKLADISTE
% PROIZVODAC ﬂ PROIZVODACA

e N
DISTRIBUCIJSKI
CENTAR
s

A
c—/
ek, "'“ .~
o
.
.\-:»_.

TRGOVINA NA
VELIKO

™ TreoviNANA

PRODAVAONICA
ng MALO
= POTRO3AC W%, POTROAC
X O
— N
KANAL DISTRIBUCIJE FIZICKA DISTRIBUCIJA

Slika 7. Razlika izmedu kanala distribucije i fizicke distribucije
Izvor: http://e-
student.fpz.hr/Predmeti/P/Planiranje_logistickih_procesa/Materijali/Nastavni.pdf
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Razlika izmedu distribucijskih kanala, koje ¢ine sudionici u prometu robe i fizi¢ke distribucije,
koju ¢ine tokovi robe, moze se prikazati funkcijskim karakteristikama tokova i to¢aka zadrzavanja,
koje kod kanala imaju karakteristike institucija, poduzeca, potrosaca i sl. dok se kod fizicke
distribucije tocke karakteriziraju njihovim funkcijskim obiljezjima.

Ono §to je bitno je da je na pocetku procesa proizvodaé, a na kraju krajnji korisnik, odnosno

potrosac. Koji ¢e kanali distribucije biti koristeni ovisi o:

o Vrsti robe,
« karakteristikama robe,
« vrsti lanca distribucije (kratki lanac, reverzibilni lanac i dr.),

« ugovoru, i dr.

O svemu navedenom ovisi i fizi¢ka distribucija. Na primjer, ukoliko se radi o kratkom lancu
opskrbe onda nece biti posrednika u distribuciji ve¢ ¢e proizvoda¢ samostalno vrsiti distribuciju.
Ukoliko se razdi o reverzibilnom lancu opskrbe, onda zapravo i nema distribucije, ve¢ kupac dolazi
neposredno kod proizvodaca, sam ubire plodove (voce ili povrée) i fizicka distribucija nije

potrebna. Na taj naci proizvodac nastoji optimizirati svoje troskove i ostati konkurentan na trzistu.
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3. Proizvodnja krumpira

Krumpir je biljka umjereno vlazne klime. Prinos gomolja, njegov broj, krupnoca i kvaliteta
ovise o koli¢ini 1 rasporedu padalina tijekom vegetacije. Krumpiru odgovara temperatura bez
velikih kolebanja tijekom vegetacije kao 1 za vrijeme zimskog mirovanja gomolja u skladistu.
Minimalna temperatura zemljista pri sadnji treba biti 6-8 °C. Stabljika s lis¢em Se smrzava na -1
do -2 °C. Optimalna temperatura za rast gomolja jest 17-20 °C. Na vis§im temperaturama
formiranje gomolja i prinosi smanjuju Se, a na temperaturi vi$oj od 30 °C rast gomolja potpuno
prestaje. Najpogodniji su laksi tipovi tla — propusna, rastresita, pjeskovito — humusna i pjeskovito
— ilovasta tla, s mrvi¢astom strukturom, bogata mineralnim i organskim materijama, s povoljnim
vodozra¢nim obiljezjima. Ne odgovaraju mu teSka mocvarna tla s visokom razinom podzemnih

voda. Podnosi kiseliju reakciju tla, a optimalni pH jest 5,4-6,5.

3.1. Povijest krumpira

Krumpir je viSegodi$nja zeljasta biljka. Potjece iz peruanskih Anda u kojima se uzgajao i prije
8.000 godina. U Europu su ga donijeli $panjolski istrazivaéi u 16. stolje¢u i poklonili papi Piju V.
Iz Italije se prosirio po cijeloj Europi, a u Hrvatsku su ga donijeli grani¢arski vojnici u 18. stoljecu.
Krumpir je kroz povijest bio vazan izvor hrane u cijeloj Europi, a narocito u Irskoj gdje je uz

mlijeko predstavljao gotovo jedinu hranu.

3.2. Obradatla

Kvalitetnom 1 pravovremenom obradom cilj je stvoriti prorahljeno tlo mrvicaste strukture s
dobrim vodozra¢nim uvjetima. Obrada tla pocinje ljetno-jesenskim zaoravanjem ostataka
pretkulture na dubinu oko 15 cm kojom se sprjecava razvoj korova i gubitak vlage u tlu. Gnojenje
stajskim gnojem i unos polovice PK (fosforno - kalijeva) gnojiva obavi se prije jesensko-zimskog
oranja ¢ija dubina iznosi 25-35 cm. Prije proljetne obrade unosi se u tlo druga polovica PK gnojiva

i polovica dusi¢nih gnojiva koja se zatanjura i obradi sjetvospremacem ili roto-branom (Slika 8).
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Slika 8. Sadnja krumpira
Izvor: http://pinova.hr/hr_HR/baza-znanja/ratarstvo/krumpir/sadnja-krumpira

Obrada treba biti kvalitetno obavljena jer omogucuje dobar prohod stroja u sadnji i brzo klijanje
1 razvoj korijenja, §to je uvjet za jednakomjerno nicanje gomolja.
3.3. Vadenje i skladiStenje krumpira

Temeljni cilj pri vadenju krumpira (Slika 9.) jest racionalno vadenje svih gomolja iz zemlje sa

§to manjim oSte¢enjima uz odvajanje zemlje, kamenja i biljnih ostataka (Slika 10).

Slika 9. Krumpir

Izvor: https://pseno.hr/trgovina/sjemenski-krumpir/sjemenski-krumpir-marabel/

27


http://pinova.hr/hr_HR/baza-znanja/ratarstvo/krumpir/sadnja-krumpira
https://pseno.hr/trgovina/sjemenski-krumpir/sjemenski-krumpir-marabel/

Vrijeme za berbu jest kad su gomolji zavrsili svoj fizioloski razvoj uz odumiranje nadzemnih
dijelova biljke. Pokozica gomolja treba biti ¢vrsta, §to je jedan od uvjeta za bolje cuvanje. Krumpir
se moze vaditi 1 prije fizioloSke zrelosti $to ovisi o ekonomskom ucinku, tj. cijeni mladog
krumpira. Za dulje ¢uvanje jestivog krumpira idealna temperatura skladista trebala bi biti 4-5 °C,
relativna vlaznost zraka 92-95% uz povremeno provjetravanje. Cuvanjem krumpir gubi na teZini
7-10% od ukupne uskladiStene tezine zbog pojacanog disanja, ishlapljivanja, proklijavanja,
truljenja i dr. Najvecéi troSak u proizvodnji krumpira odnosi se na sjeme, slijede gnojiva, pesticidi,
itd.

Vrlo je tesko odrediti prodajnu cijenu jer ona varira ovisno o tome prodaje li se mladi krumpir ili
krumpir u tehnoloskoj zrelosti. Cijena takoder ovisi od toga prodaje li se na malo ili na veliko, te

je vrlo vazno u proizvodnji osigurati dobar i siguran plasman na trziste.

Slika 10. Vadenje krumpira

Izvor:
https://www.youtube.com/watch?v=5rdOu_2YqCM&Ic=Ugy__ 3wvmefEEAQa5XJ4AaABAg

Suncano 1 suho vrijeme idealno je za vadenje krumpira, zbog lakse obrade, ¢iS¢enja i transporta,

pri Cemu treba paziti da ne dode do oStecenja kozZice ili prevelikog izlaganja suncu.
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4. Proces distribucije

. Proces je cesto puta slozeni sustav koji se sastoji od vise skupina medusobno povezanih
operacija (postupaka). Svaku aktivnost ili postupak koji ulazne velicine (inputs) transformiraju u
izlazne velicine (outputs) moze Se smatrati procesom. Proces moze biti sustav impulsa i/ili sustav
planiranih aktivnosti. Dobavlja¢ treba utvrditi i planirati procese proizvodnje, ugradbe i
odrzavanja koji izravno utjecu na kvalitetu te osigurati da ti procesi budu provedeni u nadziranim
uvjetima. Ukoliko su prepoznali i utvrdeni procesi te ukoliko je za izvrsenje pobrojanih zadaca
osigurano osposobljeno, obrazovano, iskusno i motivirano osoblje i ukoliko je stvoren sustav koji
omogucuje Vrhovnoj upravi tvrtke stalan uvid u sve proizvodne i druge procese, moze se ustvrditi

da postoje pretpostavke za upravljanje procesima. “ [12]

4.1. Pojam procesa

., Proces je zakonomjeran slijed pojava i zbivanja, put i nacin kojim nesto biva; razvoj.* [6]

Kao sinonim za obavljanje razliitih aktivnosti, proces je univerzalno primjenjiv pojam.
Procesni pristup moguce je primijeniti na sve procese, bilo da se radi o poslovnom ili privatnom
zivotu. Svaku ¢ovjekovu aktivnost, bilo na privatnom ili na poslovnom planu, potrebno je pridodati
nekom od procesa koji se dijele na Cetiri kategorije: 1) upravljacki procesi, 2) temeljni ili core
business procesi, 3) logisticki procesi ili procesi potpore i 4) procesi mjerenja, analize i
poboljsavanja [5]. Svaka kategorija obuhvaca odredenu vrstu procesa sa specificnim

karakteristikama i izazovima.

4.2. Opis procesa distribucije poljoprivrednih proizvoda

Proces distribucije poljoprivrednih proizvoda sastoji se od nekoliko procesnih koraka:

« Analiza zahtjeva kupca,
« Planiranje isporuke,

« Manipulacija robom,

« Organizacija prijevoza,
« Isporuka robe kupcu,

e Zavrsne radnje.
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4.3. Dekompozicija procesa distribucije poljoprivrednih proizvoda

Dekompozicijom procesa distribucije prikazuju se faze odvijanja procesa. Proces se sastoji od
procesnih koraka, dok se procesni koraci sastoje od niza aktivnosti. Svaki procesni korak je

zavrSen kada su izvrSene sve aktivnosti. Proces distribucije sastoji se od Sest koraka (Graf. 1):
1. Analize zahtjeva kupaca,
2. Planiranje isporuke,
3. Manipulacija robom,
4. Organizacija prijevoza.
5. Isporuka robe kupcu,

6. Zavrsne radnje.

4.3.1. Analiza zahtjeva kupaca

U ovom procesnom koraku vazno je razumjeti zahtjev kupca u odnosu na karakteristike robe
ili usluge. Zahtjev kupca moze biti iskazan kroz ugovor, odnosno narudzbu.

Glavni sudionici u postupku narudzbi su kupci 1 dobavljaci. Svaki od njih ima svoje prioritete.
Kupci Zele isporuku sukladnu narudzbi, izvrSenu u Sto kracem vremenu, dok dobavljaci Zele
zadovoljne kupce 1 robu pla¢enu na vrijeme.

Tok narudZbe zapocinje narudzbom kupca, a zavrSava isporukom robe kupcu (Tablica 1).

Aktivnosti dostavljanja i obrade narudzbi u ovom procesnom koraku su sljedece:

e dostava narudzbi i pracenje njihova izvrsenja,
e zaprimanje narudZzbi,

e obrada narudzbi,

Tablica /. Faze toka narudzbi

FAZE 1. FAZA 2 FAZA 3  FAZA
Dostava
KUPAC narudzbe - .
dobavljacu
DOBAVLJAC ; Obrada Priprema
narudzbe narudzbi

Izvor: Izradila autorica.
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Tok narudzbe zapoc€inje dostavljanjem kupceve narudzbe (Slika 11.) dobavlja¢u. Nakon
zaprimljene narudzbe, Dobavlja¢ narudzbu obraduje kako bi razumio zahtjeve iz narudzbe i mogao
donijeti odluku o moguénosti ispunjenja zahtjeva iz narudzbe.

Pojedini podaci koje sadrzi narudzba mogli bi se razli¢ito protumaciti i dovesti do spora, pa

upravo zato ona treba sadrzavati $to jasnije 1 preciznije podatke, kao Sto su:

« naziv i adresa kupca,

e broj narudzbe,

o OIB tvrtke,

o datum narudzbe,

o znak,

« naziv, adresa, email, broj telefona dobavljaca,
o o0znake i koli¢ina robe,

« cijenasPDV —om,

« uvjeti podaje, rabat, casa — sconto i sl.,

« nacin transporta,

« troskovi transporta,

o mjesto i rok isporuke,

o rok inacin placanja,

» ambalaZu i pakiranje,

« broj i naziv priloga koji se prilaZzu narudzbi,

« pecati potpis ovlaStene osobe kupca.

NarudZzba (ugovor) je znacajan dokument izmedu proizvodaa 1 kupca jer definira
komercijalne, financijske 1 pravne uvjete kupoprodaje i ugovorene odredbe bit ¢e relevantne za
ocjenu sukladnosti isporuke. Provjeravat ¢e se koli¢ina, kvaliteta, vrijeme isporuke, rokovi
isporuke, kontrole, jamstva 1 sl. 1z tog razloga vrlo je bitno 1 kako se vrs§i ugovaranje u $to se
ugovara, kako se ugovorne strane ne bi dovele u situaciju da neSto ugovore, a kasnije se ispostavi
da njihovi poslovni procesi nisu sposobni izvrsiti ugovorne obveze. Posljedice takvog postupanja

mogle bi biti vrlo loSe za onu ugovornu stranu koja bi tako postupila.
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KLPAC (PRIMATEL ) naziv - ime i prezice, adresa IEPORUCITEL (PRODAVATELS naziv - me | prezime, ndrasa

Test podaci KRAS.TRGOVINA d.o.0.

(MBLMEG: - PORETMI BROL (WEAMBG - PORETN BRON

2360000-1101326744 Madnevalk Zagrab, 12.12.2003
Tiro radun kupca (primatela)
Fax NARUDZBENICA br. 0017
Rad jed: 02
NARUZENA DOBRA - USLUGE ISPORLITTI NA NASLOV: :| { ROK ISPORUKE :| [ NAZIN EPORLME :|
NARUCUJEMO: Stranica 1
RB. Trgovacki naziv dobra - usluge JM.  [Koligina Cﬁena Iznos
11103 el Kom | 2000
21108 R—— Kom 100
MNapornena;

Masu narudibu platd cemao u roku

Matin pladanja: Yirman

T {naradibenicy sastave) MF " ipotpis odgovome osobe]

Slika 11. Narudzba
Izvor: http://www.perfekta.hr/m1-01.htm

Narudzba se ispisuje u viSe kopija i viSe boja, a njihov broj ovisi o strukturi poduzeca, koli¢ini
1 vrijednosti robe, nac¢inu obrade podataka i sl.

Istodobno s narucivanjem robe, kupac treba donijeti odluku o sposobnosti svojih procesa za

izvr$enje isporuke narucene robe.

Dobavlja¢ pocinje obradivati narudZbu po primitku same narudZbe. Kod obrade narudZzbe
provjerava se:

« tocnost u pogledu naziva robe, koliine, cijene, nacina dostave i placanja robe,
o dalije kupac od istog dobavljaca ve¢ kupovao robu,

« kreditna sposobnost kupca,

» raspolaze li dobavlja¢ dovoljnom koli¢inom robe da zadovolji sve pristigle narudzbe.

Ukoliko je potrebno, dobavlja¢ moze zatraziti i ostale informacije. Ukoliko dobavlja¢ utvrdi da
ima dovoljnu koli¢inu robe za isporuku, planira se realizacija narudzbe. Ona se planira u sklopu
logistickog odjela, pri cemu je skladiste dobavljaca klju¢na karika.
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4.3.2. Planiranje isporuke

Dostavljanje, obrada i isporuka sukladno narudzbi najvazniji su dijelovi distribucijskog
menadzmenta. Osim fizickog kretanja robe izmedu mjesta isporuke i mjesta primitka, obuhvacaju
potrebne informacije i komunikacijske kontakte izmedu razli¢itih sudionika u distribucijskom
kanalu.

Planiranje isporuke na temelju narudzbe sastoji se od aktivnosti oko organizacije i angaziranja

resursa potrebnih za isporuku. Pri tome se vodi racuna o zahtjevima iz narudzbe.

4.3.3. Manipulacije robom

Temeljni zadatak svakog poduzeca je Sto brze i potpunije ispuniti narudzbe. Kako bi se to
ostvarilo, potrebne su odgovarajuce informacije. Temeljnim preduvjetom za pravovremeno
izvrSavanje narudzbi kupaca smatra se informacijski sustav. Za prijevoz robe do kupca koriste se
razliCita prijevozna sredstva i pomo¢ni uredaji, koji sluze za utovar i istovar robe.

Realizacija narudzbe naziva se jo$ i komisioniranje. Komisioniranje obuhvaca sve aktivnosti

oko kompletiranja posiljki i njihova izdavanja (Slika 12.).

Slika 12. Komisioniranje robe

Izvor:https://www.gorenje-gti.si/sl/prodajni-program/vilicarji-in-oprema/toyota-

vilicarji/komisionirni-vilicarji, 08.06.2019.
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Nakon komisioniranja slijedi izdavanje potrebnih dokumenata koji sluZe za evidenciju i pracenje

robe na putu. U prijevozne dokumente spadaju: otpremnica, specifikacija robe, lista pakiranja,

tovarni list, teretnica i faktura.

4.3.4. Organizacija prijevoza

Krumpir se utovaruje u transportno sredstvo ¢ije su karakteristike najpogodnije za prijevoz

krumpira.

Ova faza podrazumijeva odabir rute putovanja i nacina transporta, izdaju se dokumenti

potrebni za prijevoz, odnosno otpremnica (Slika 13), teretni list i racun.

Otpremnica br.

Macin olpreme ........

MB/JMBEG/PB

T T T | PSPPSRI

Red. . Jud, . Jod ZBIANI IZNOS UKUPND
broj NAZIV ROBE - USLUGE e Kolitina cijena {baz POV) POV (naknada sa ponazom)
AZAVARMCE RERLAL Rl h i HE

Slika 13. Primjer otpremnice

Izvor: https://tiskara-medur.com/webshop/?m=20170928
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Nakon toga, slijedi transport krumpira. U posljednje vrijeme sve ¢eSce se koriste usluge
specijaliziranih distribucijskih poduzeca. Prijevoz vanjskih suradnika najc¢esce je jeftiniji i

kvalitetniji te se ne mora ulagati u vlastita transportna sredstva.

4.3.5. Isporuka robe kupcu

Prije otpreme posiljke, prodavatelj kupcu Salje obavijest o vremenu prispijeca robe.

Otpremom robe kupac dobiva narucenu robu te se obvezuje platiti isporucenu robu. Kako bi
dobavlja¢ bio siguran da ¢e mu kupac robu platiti, sklapa se Ugovor koji se aktivira ukoliko kupac
ne izvrsi plac¢anje na vrijeme. Ugovor moze biti u obliku zaduznice, garancije banke kupca i slicno.

Uz fizicko kretanje robe, u opskrbnome lancu vrlo je bitno i kretanje odgovarajuéih
dokumenata koji prate tijek robe.

Roba se odabranim prijevoznim sredstvom isporucuje kupcu, gdje se istovaruje s prijevoznog

sredstva i vrsi se ulazna kontrola. U cilju u¢inkovite fizi¢ke distribucije robe potrebno je:

skratiti vrijeme od narucivanja do isporuke robe,
« uspostaviti dobru komunikaciju,

 zastititi robu (od oStecenja, krade 1 kvara),

o osigurati tocnost isporuke,

» uspostaviti logistiCki orijentiranu organizaciju tijeka narudzbi.

Pri dostavi robe vazno je robu osigurati od krade, osteCenja i gubitaka robe na putu te izvrSiti
povrat trajne ambalaze.

Kada roba stigne na odrediSte najprije se pregledavaju prijevozni dokumenti, a zatim kupac
pristupa preuzimanju robe. Ovlastena osoba pristiglu robu pregledava te usporeduje njezino
stvarno stanje sa stanjem navedenim u prijevoznim dokumentima. U slu¢aju da stvarno stanje robe
se ne podudara s navedenim u dokumentima, kontrola je duZna napraviti komisijski zapisnik
temeljem kojeg se dobavljacu prigovara za nedostatke robe i predlaze rjeSenje. Troskove gubitka
ili oSte¢enja na robi nastale tijekom transporta snosi dobavljac, sve do trenutka preuzimanja robe
od strane kupca, ukoliko nije ugovoreno drugacije, odnosno ovisno o ugovorenom INCOTERMS
terminu. Ukoliko posiljka pretrpi Stetu uslijed krade, prometne nezgode i slicno, Stetu osigurane
robe snosi osiguravajuce drustvo kod kojeg je roba osigurana.

Ako tijekom preuzimanja robe nije utvrden nikakav manjak, oStecenje ili nekakav drugi
nedostatak, odnosno ako stvarna koli¢ina i stanje robe odgovara onima navedenim u prijevoznom

dokumentu, roba se zaprima u skladiste.
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4.3.6. Zavrsne radnje

Zadnji procesni korak, odnosno zavr$ne radnje, obuhvacéa aktivnosti kao s§to su fakturiranje,
analiza eventualnih reklamacija ili naplata, evidentiranje zaliha i sli¢no.

Na kraju samog procesa distribucije, nakon $to je kupac zaprimio robu, izdaje se faktura. Ona
proizlazi iz dokumenata koji prate robu.

Nakon §to je zaprimljena, usporeduje se s narudzbenicom, odnosno ugovorom, zbog provjere
podataka kao $to su cijena, koli¢ina i sli¢no. Utvrduje se tocnost racunskih operacija i ukupnog
iznosa za isplatu. Ukoliko nisu utvrdena odstupanja, kupac isplac¢uje dobavljacu odredenu naknadu
za isporucenu robu. U interesu je dobavljaca da sva dokumentacija bude to¢na kako bi naplata

racuna bila brza.
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Graf 1. Tijek procesa distribucije

ANALIZA ZAHTJEVA
KUPACA

Zaprimanje i obrada narudzbi

PLANIRANJE ISPORUKE

Priprema robe za otpremu

MANIPULACIJA ROBOM
Utovar robe u prijevozno

sredstvo

ORGANIZACIA PRIJEVOZA

Odabir rute, izdavanje

dokumenata

ISPORUKA ROBE
Isporuka robe kupcu,

predavanje robe

ZAVRSNE RADNIJE

Evidentiranje zaliha,

fakturiranje i sl.

Izvor: Izradila autorica.
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Dijagram dekompozicije prikazuje proces distribucije prema procesnim koracima, koji se odvijaju
logi¢nim slijedom. Najmanje jedan izlaz iz nekog procesnog koraka ujedno je ulaz u sljedeéi

procesni korak.

Da bi se zapocelo sa slijede¢im procesnim korakom, nuzno je da se provedu sve aktivnosti u

prethodnom procesnom koraku, bez iznimke.
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Graf 2. Dekompozicija procesa distribucije
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Izvor: Izradila autorica.
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Na koji nacin ¢e se provoditi aktivnosti u okviru pojedinog procesnog koraka, propisuje se pisanim
postupcima (procedurama) i radnim uputama. Nacin odvijanja pojedinog procesnog koraka,
odnosno aktivnosti u okviru pojedinog procesnog koraka, a to znaci i cijeli proces, zapravo
predstavljaju ,,know-how*, odnosno tehnologiju, kako se nesto radi. Slijedom toga dolazi se do
razli¢itih postupaka i razli¢ite kvalitete usluga u istom procesu, kod razli¢itih poslovnih subjekata,

odnono organizacija.
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5. Uloga transporta u procesu distribucije
poljoprivrednih proizvoda

Na cijenu robe i to¢nost njezine isporuke, naime, ne utjeCe samo izbor prijevoznog sredstva,

nego 1 jos neki faktori.

Sa stajaliSta poslovne logistike pod transportom se podrazumijeva: ,,...djelatnost koja je
istodobno i element logistickog sustava, kojim se omogucéava premjestanje (tok) dobara kroz
logisticki i distribucijski sustav** [1] .

Izbor prijevoznog sredstva predstavlja vaznu poslovnu odluku i Cesto veliki problem za

korisnika prijevoza.

5.1. Vrste transporta

Transport, zajedno sa pripadaju¢om infrastrukturom, danas predstavlja potrebu svakog
covjeka, ali istodobno svojim Stetnim utjecajem predstavlja opasnost za zdravlje ljudi 1 okolis.
Odgovaraju¢im izborom transportnog sredstva pokusSava se smanjiti taj negativan utjecaj.

Transport se moze dijeliti prema nekoliko kriterija, a neki od njih su:

infrastruktura koju koristi,

podrucje djelovanja,
o nacin organiziranja,

 teritorijalno obiljezje.

5.1.1. Vrsta transporta prema infrastrukturi koju koristi

Prema infrastrukturi koja se koristi za transport robe, postoje sljedece vrste transporta:

e cestovni,

e Zeljeznicki,

e pomorski,
e rijecni,

e jezerski,

e kanalski,
e zraCni,

e cjevovodni transport.
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5.1.1.1. Cestovni transport

Cestovni transport najzastupljenija je vrsta prijevoza, odnosno predstavlja najmasovniji oblik
prijevoza putnika i robe.

Ova vrsta transporta moze se klasificirati prema:

« namjeni (javni transport i transport za vlastite potrebe),
« teritorijalnim obiljezjima (unutarnji i medunarodni transport),

o prema nacinu organiziranja transporta (linijski i slobodni).

Neophodna pretpostavka za odvijanje cestovnog transporta je cestovna mreza. Ona omogucuje
kretanje cestovnih prijevoznih sredstava i svladavanje prostornih udaljenosti. Zemlje koje
raspolazu dobrom cestovhom mrezom imaju bolje moguénosti za razvoj nacionalnog
gospodarstva.

Ceste se mogu podijeliti prema gospodarskom znacenju i opsegu motornog prometa. Prema
gospodarskom znacenju razlikuju se: autoceste, drzavne ceste, Zupanijske 1 lokalne ceste.

Dobrom organizacijom transporta nastoji se osigurati prijevoz tereta po najkra¢im pravcima,
Sto ve¢im brzinama i u Sto kra¢im isporukama.

Pri odredivanju ruta i1 izboru odgovarajuéeg prijevoznog sredstva treba voditi racuna o brojnim

Ciniteljima, a medu njima su:

e duljina rute,
e Ograni¢enja na putu i pri isporuci robe,
» Kkarakteristike vozila,

o karakteristike tereta.

Cestovni transport ima odredene prednosti i nedostatke u odnosu na ostale vrste transporta.

Prednosti su:

o nakraéim i srednjim relacijama niZe cijene nego kod zeljeznickog i zra¢nog transporta,
o Mogucnost dostave ,,0d vrata do vrata“,
« specijalne vrste vozila za prijevoz pojedinih vrsta robe ¢ime se $tedi na njihovu pakiranju,

e Trasprostranjenost prometne mreze.
Nedostaci su:

e Veca potros$nja goriva po jedinici prevezenog tereta,

ovisnosti 0 vremenskim i drugim uvjetima,

» ViSe zagaduje okoli§ u odnosu na Zeljeznicki i pomorski transport,

« ako se roba Salje na dalje relacije, cijena prijevoz je veca.
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5.1.1.2. Zeljeznicki transport

Jedna od glavnih prednosti zeljeznickog transporta je da troSi manje energije i manji je
zagadiva¢ u odnosu na cestovni i zra¢ni transport. Upravo iz tog razloga njegovu razvoju se pridaje

sve vise pozornosti. Ostale prednosti Zeljeznickog transporta su:

e NiZa cijena transporta, pogotovo na velikim i teSkim posiljkama kod kojih brzina nije toliko
bitna, te na srednjim i velikim udaljenostima,

« ima specijalno konstruirane vagone, pa je pogodniji za prijevoz pojedinih vrsta roba.
Nedostaci zeljeznickog transporta su:

« Sporiji u odnosu na cestovni i zra¢ni transport,
o Veca mogucnost oStecenja robe,
o CeSc¢e krade,

« ceSce potrebe za pretovarom robe, $to uzrokuje velike gubitke radnog vremena.

Prijevozne moguénosti zZeljeznice ponajprije ovise o propusnoj moci i stanju zeljeznicke pruge.
Temeljna Kkarakteristika Zeljeznickog transporta su neprekidnost prijevoza, sigurnost i
ekonomicnost.

Zeljeznitka vozila imaju razne namjene te se prema namjeni dijele na: vuéna vozila, vu¢ena
vozila i vozila za vlastite potrebe Zeljeznice. Vuénim vozilima smatraju se vozila na vlastiti pogon
koja su namijenjena za vucu drugih vozila. Dijele se na lokomotive, elektromotorne vlakove i dizel
motorne vlakove. Same lokomotive sluze kao vu¢na vozila sa vlastitim pogonom. Vucenim
vozilima na Zeljeznici smatraju se vozila bez vlastitog pogona, koja su namijenjena smjestaju tereta

1 putnika. Teretni vagoni su najbrojnije vuceno vozilo.
5.1.1.3. Pomorski transport

Pomorski transport je gospodarska djelatnost prijevoza robe i putnika brodovima morem.

Sredstva pomorskog transporta u funkciji prometne logistike:

« teretni brodovi ,
e putnicki brodovi ,

 teretno putnicki brodovi.

Pomorski transport je najvazniji u globalnim razmjerima i prenosi 4/5 svjetske trgovine. U
svjetskoj trgovini pomorski transport ima iznimno vaznu ulogu. Prema podatcima Svjetske
trgovinske organizacije, oko 90% svjetske trgovine odvija se brodovima. [11 ] Pomorski transport

i u Hrvatskoj ima vrlo vaznu ulogu za gospodarstvo. Zemljopisni polozaj hrvatskih morskih luka,
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kao bitna prostorna kategorija, upu¢uje na vazan polozaj Hrvatske na europskom prostoru. Zbog
smjestaja u srcu kopnenog dijela juzne Europe, ona je vazno podrucje tranzitnog prometa.
Glavnina prometa hrvatskih morskih luka odnosi se na Luku Rijeka, koja u pravilu ostvaruje vise
od 50% ukupnog prometa svih hrvatskih luka. [11] Prednosti pomorskog prijevoza su: niZe cijene

prijevoza, veci kapaciteti, manje zagadenje okolisa.
5.1.1.4. Rijecni, jezerski i kanalski transport

Rijecni transport je vrsta transporta razvijena na velikim, mirnim rijekama, koje protjecu
naseljenim krajevima. Osobito velik promet imaju rijeke koje teku industrijskim predjelima
(Rajna, Dunav, Majna...). Plovnost rijeka nadovezuje se i kanalima, pa tako spojene rijeke imaju
osobito veliki prometni znacaj. U Europi ukupno oko 5% prijevoznih usluge pruza rijeéni
transport. U nekim europskim zemljama postotak je veci. Jezerski transport razvijen je na velikim
jezerima, ali obi¢no ima lokalni karakter. Ako su jezera spojena kanalom s morem ili rijekom,

onda imaju vecu vaznost.
5.1.1.5. Zra¢ni transport

Zracni transport je proces premjeStanja, odnosno prijevoza osoba i/ili stvari zrakom. Kao
posebna prometna grana, u uzem smislu podrazumijeva prijevoz putnika i robe kao gospodarsku
djelatnost, a u najSirem smislu obuhvaca i zraéne putove, aerodrome, kontrolu zra¢nog transporta
idr.

U osnovi se zra¢ni transport dijeli na javni i op¢i. Javni zraéni transport moze biti redoviti ili
izvanredni. Redoviti (linijski) zra¢ni transport obuhvaca i redovit komercijalni prijevoz osoba i
stvari, koji je dostupan svima pod jednakim uvjetima, a obavlja se na unaprijed utvrdenim linijama,
prema redu letenja 1 po objavljenim cijenama. Izvanredni (povremeni, neredoviti, arter) zracni
transport obavlja se uz posebno ugovorene uvjete, a ovamo pripadaju pojedinacni ili serijski
Carterski prijevoz, taksi prijevoz, panoramski letovi i sl. Op¢i (generalni) zracni transport obuhvaca
civilnu uporabu zrakoplova i drugih zra¢nih letjelica izvan redovitoga i povremenoga prometa, tj.
u Skolske, poslovne, turisticke ili rekreacijske, Sportske, poljoprivredne, Sumarske, protupozarne i
sli¢ne svrhe, te uporabu za obavljanje razli¢itih zadaca.

Teretni zracni transport, s obzirom na brzinu i sigurnost kao njegove glavne prednosti, pretezno
se koristi za prijevoz skupocjenoga tereta, pokvarljive robe ili Zurnih (ekspresnih) posiljki, ali i
druge vrste roba u odredenim okolnostima. U slu¢aju kada nije moguca ili je znatno otezana
uporaba prometala drugih prometnih grana (prirodne katastrofe, rat), zra¢ni je transport katkad

jedini izbor za opskrbu izoliranih podrudja.

44



5.1.1.6. Cjevovodni transport

Cjevovodni transport je prijenos robe kroz cijevi najcesée u teku¢em i plinovitom stanju.
Postoje razliite vrsta cjevovoda poput: naftovoda, plinovoda, cjevovoda za transport otpadnih

voda, vodovoda ili ¢ak cjevovoda za transport piva.

5.2. Uloga transporta u distribuciji poljoprivrednih proizvoda

Uloga transporta u distribuciji poljoprivrednih proizvoda je dostaviti pravi proizvod, u pravo
vrijeme, uz minimalne tro§kove, u pravoj kvaliteti, na pravo mjesto.

Izbor transportnog sredstva utjeCe na zadovoljstvo kupca, stoga ima veliki znacaj u procesu
distribucije. Osim na zadovoljstvo kupaca, izbor transportnog sredstva utjee i na cijenu robe,
to¢nost isporuke i na stanje robe po prispijeu. Za izbor transportnog sredstva bitna je
infrastruktura i njezini ¢imbenici: npr. industrijska politika, polozaj i lokacija i sl.

Kako se radi o lakopokvarljivim proizvodima, vrlo je bitno da je transport kvalitetno
organiziran, da su izbor transportnog sredstva i rute odgovarajuci, jer se sa svakim kaSnjenjem
kvaliteta proizvoda smanjuje ili se gubi u potpunosti ¢ime se javlja nezadovoljstvo kupca i dovodi

do troskova zbog (ne)kvalitete.

5.3. Posebnosti transporta poljoprivrednih proizvoda

Kod transporta poljoprivrednih proizvoda vrlo je bitno da se koristi odgovarajucée prijevozno
sredstvo c¢ije karakteristike odgovaraju prijevozu odredenih poljoprivrednih proizvoda. Za
transport poljoprivrednih proizvoda najcesée se koriste hladnjace (Slika 14.) koje omogucuju
odrzavanje odredene temperature koju poljoprivredni proizvod zahtijeva. Tijekom transporta,
temperaturni rezim treba stalno biti nadziran kako bi se cijelo vrijeme transporta odvijao unutar
granica dozvoljenih odstupanja. Ukoliko bi doSlo do veéih odstupanja od dozvoljenih, bilo bi
potrebno osigurati zamjensko transportno sredstvo kako ne bi dols§lo do narusavanja karakteristika
i kvalitete proizvoda tijekom transporta, Sto bi utjecalo na krSenje ugovornih obveza, sa svim

posljedicama koje bi to uzrokovalo, od nezadovoljstva kupca, do gubitka trzista.
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Slika 14. Hladnjaca

Izvor: http://el-rad.hr/usluge/hladnjace-i-termoizolacija/

Jedna od najbitnijih ¢imbenika u transportu poljoprivrednih proizvoda o kojem treba voditi
raCuna su karakteristike poljoprivrednih proizvoda. Neke vrste poljoprivrednih proizvoda, kao $to
Su, na primjer salata, raj¢ica 1 sli¢no vrlo su pokvarljive prirode stoga je potrebno odabrati vrstu
transporta koja moze na najbrzi nacin dostaviti te proizvode na Zeljenu lokaciju. S druge strane,
proizvodi kao $to je krumpir, duzeg su vijeka trajanja te uz povoljne uvjete moze trajati i nekoliko

mjeseci, stoga se za njihov transport ceS¢e odabiru kopnena prijevozna sredstva s hladnjacama.

5.4. Utjecaj troskova transporta na troSkove distribucije

Troskovi distribucije medusobno su u promjenljivom odnosu.
»17roskovi prijevoza su u novcu izrazena vrijednost utroSenog rada, sredstava za rad,
pogonskog goriva, tudih usluga i svih drugih sredstava i dobara potrebnih pri proizvodnji

prijevoznik usluga. “[1] Prema Ph. Kotleru, mogu se navesti sljedeci primjeri: (Kotler, 2002)

e Da bi se ustedjelo na troskovima slanja, transport po tracnicama ima prednost u
odnosu na zracni transport. Promet tracnicama je sporiji, slijedno tome ostaje duze
vezan dio kapitala i placanje kupaca slijedi kasnije. No, i u takvim se okolnostima kupci
sele konkurenciji koja mozZe brze isporucivati.

o Upotrebljavaju li se odredene transportne posude da bi se minimizirali troskovi slanja,
dio robe biva ostecen, a to dovodi do skupljih kasnijih isporuka ili zahtjeva za

nadoknadom Stete.
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e Skladisna zaliha se drzZi Sto nizom zbog troskova. Stoga se nalozi, jednim dijelom, mogu
ispuniti samo uz odlaganje. Time nastaju dodatni poslovi upravijanja i trazi se posebna

proizvodnja, a kao posljedica toga mogu nastati skuplji postupci brzoga slanja.

Kod odabira transportnoga sredstva, trebaju se uzeti u obzir i troskovi koji ¢e nastati i u drugim
podruc¢jima, a ne samo posljedice troskova za transport. Kod odluke o transportnome sredstvu,

potrebno je i razmatrati broj 1 vrste skladiSta za isporuku.

5.5. Optimizacija tro§kova transporta

Gubitci se javljaju uslijed loSeg koristenja transportnih sredstava, zbog neodgovarajuceg
planiranja, organizacije, upravljanja i kontrole odvijanja transportnih procesa i angaziranja
transportnih sredstava. U ukupnim troSkovima transporta dominantne su kategorije troskova: [1]

« troSkovi potrosnje energije (40-50%),

« troskovi odrzavanja (0ko 25%) i

« troskovi radne snage (oko 20%).

Znacajnu uStedu moguce je posti¢i kroz:

« pravilan izbor vida transporta i vrste transportnog sredstva,

bolje planiranje transportnih ruta,

pracenje transportnih sredstava u realnom vremenu,

efikasno upravljanje transportnim sredstvima na bazi stvarnih troskova i parametara rada.

Tako na primjer, izbor vida transportnog sredstva direktno ovisi od vrste, koli¢ine, pakiranja
robe 1 udaljenosti transporta. Svaki oblik transporta ima svoje tehnoloske 1 ekonomske pogodnosti
I primjene, stoga je neophodno organizirati transport u skladu s tim. Isto tako, potrebno je definirati
transportne rute i udaljenost, na kojima je opravdano angaZirati odredena transportna sredstva
prema tipu, nosivosti i veli¢ini. Potrebno je odrediti udaljenost na kojoj se postize dobit, odnosno
gdje su granice i prag rentabilnosti za svako sredstvo. Pravilno planiranje transportnih zadataka,
dinamic¢ko rutiranje vozila i pracenje u realnom vremenu omogucuje znacajnu ustedu i
ekonomicno koristenje transportnih sredstava. Gubitci se Cesto javljaju i uslijed posjedovanja
veceg broja transportnih sredstava unato¢ nedovoljnoj potraznji. Primjenom strategija logistickog
outsorceinga i analizom “napraviti ili kupiti uslugu” ove troskove je moguce znacajno smanjiti ili
zamijeniti varijabilnim troskovima. Transportne troskove treba uvijek gledati zajedno s ostalim

logistickim troskovima, jer postoji izuzetno visoka meduzavisnost troskova transporta i drugih

47



troskova, kao $to su troSkovi zaliha, skladistenja, pakiranja i sl. Drugim rije¢ima, treba imati u
vidu optimizaciju kompletnog logisti¢kog lanca i cjelokupne logisticke mreze. Cesto kompanije
rade pogresku jer se previSe fokusiraju na prijevoz, a ne vode racuna o drugim logistickim
procesima i aktivnostima. Takvo parcijalno rjesavanje problema nikada ne daje prave rezultate i
pune efekte. Tako na primjer, loSa upotreba tovarnog prostora i transportnih sredstava uspjes$no se
moze rijesiti kroz konsolidaciju isporuka i sabiranje transportnih zahtjeva u prostoru i vremenu.
To nije moguce bez skladista i drugih podsustava logistike. Uz troskove, kljucan faktor je i
vrijeme. Efikasno upravljanje transportnim procesom ima cilj smanjiti prosje¢no vrijeme isporuke

robe. Kasnjenje s isporukom uzrokuje nepovjerenje kod kupca.

5.6. Uloga transporta u procesu distribucije krumpira

Krumpir se pakira u odgovaraju¢u ambalazu (vrece) te se radi lakse i bolje manipulacije i
transporta slaze na euro palete. Kako bi se krumpir dopremio do kupca, potrebno je koristiti
prijevozna sredstva koja imaju odgovarajuce karakteristike. Transport krumpira ve¢inom se odvija
kamionima hladnjatama (aktivno hladenje) koje ¢uvaju njegovu kvalitetu sve do odredista.
Temperatura prostora (hladnjace) u kojem se prevozi krumpir ne smije biti u minusu. Ako to
vremenski uvjeti omogucuju, prijevoz se moze obaviti i obi¢nim kamionima sa zaStitnom ceradom.
Najvaznije je da se gomolji ne oStete prilikom transporta.

Radi odrzavanja sposobnosti procesa i sposobnosti organizacije da ispuni zahtjeve kupca, bitne
su i karakteristike voznog parka. Vrhunska kvaliteta moze se postici jedino odgovaraju¢im voznim
parkom, uredno odrzavanim, kojim se moZe osigurati zahtjevani temperaturni reZim robe, osigurati
kvalitetu proizvoda i zadovoljstvo kupca. Na taj se nacin, pored ostalog, osigurava konkurentnost

1 trZiSna pozicija.
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6. Zakljucak

Distribucija ima veliku vaznost u logistici. Distribucija se odnosi na sve poduzetnicke odluke
i radnje koje su povezane s kretanjem gotovog proizvoda do krajnjeg kupca. Glavni zadatak
distribucije je omoguéiti dostupnost proizvoda kupcima, u odgovaraju¢oj koli¢ini, u
odgovaraju¢em vremenu, na odgovaraju¢em mjestu, i ono najvaznije, u odgovarajucoj kvaliteti.
Kako bi se sve to omogucilo, kao jedan on najvaznijih faktora distribucije, javlja se upravo
transport.

Kod transporta poljoprivrednih proizvoda, vrlo je vazno odabrati transportno sredstvo Cije
karakteristike odgovaraju karakteristikama proizvoda koji se transportira, odnosno transportno
sredstvo koje taj proizvod moze dostaviti na odredeno mjestu u realnom, odnosno traZzenom
vremenu. Efikasno upravljanje procesom transporta ima cilj smanjiti prosje¢no vrijeme isporuke
robe. Na taj se nacin ¢uva kvaliteta i trajnost proizvoda te se osigurava zadovoljstvo kupaca, §to
je i glavni cilj cjelokupnog lanca opskrbe. Kasnjenje s isporukom uzrokuje nepovjerenje kod
kupca. Stoga, izbor prijevoznog sredstva predstavlja vaznu poslovnu odluku, jer ukoliko se ne
odabere odgovarajuce transportno sredstvo, javljaju se gubitci, u obliku povecéanih troskova ili kao
nezadovoljstvo kupaca, ¢ime se naruSava poslovni ugled poduzeca.

Na pocetku diplomskog rada postavljena je sljedeca hipoteza ,,Lanac opskrbe ne moze se
odvijati bez transporta“. Rezultati istrazivanja prezentirani u ovom radu potvrduju ovu hipotezu te

se stoga postavljena hipoteza prihvaca.
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