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Sazetak

Cilj ovog zavrsnog rada je analizirati distribucijski sustav robe Siroke potroSnje na primjeru
poduzeca XY.

Distribucija za gospodarstvo, odnosno za poduzeca predstavlja veliki izazov zbog sve vise
zahtjeva koje kupci imaju od proizvoda odnosno proizvodaca. Zbog toga je u prvom dijelu rada
definiran pojam distribucije, navode se i objaSnjavaju sve potrebne stavke kao $to su: elementi,
sudionici i pokazatelji distribucije.

U drugom dijelu rada prikazani su pojmovi kanala distribucije i fizicke distribucije, te je
svakome od njih posveéeno jedno poglavlje. U prvom poglavlju objasnjeni su kanali distribucije,
vrste kanala distribucije 1 najvaznije odluke kod izbora kanala. Takoder su objasnjeni izravni 1
neizravni kanali prodaje na medunarodnom trzistu, te kanali prodaje preko posrednika i bez
posrednika. U drugom poglavlju detaljno je opisana fizicka distribucija te njezina vaznost u
sustavu.

U tre¢em dijelu, ujedno i zadnjemu dijelu rada, tj. prakti¢cnom dijelu opisan je proces distribucije

robe odabrane tvrtke XY te je analiziran sustav distribucije robe §iroke potrosnje.

Kljuéne rijeci: logistika, distribucija, elementi distribucije, kanali distribucije, fizicka

distribucija, posrednici, prijevozni proces



Summary

The whole point of this thesis is to analyze process of merchandise distribution based on
company XY.

Sole distribution for economy and companies presents quite a challenge due increased demands
of customers in link to the products, which link directly to the production. This connection
demands to be explained, so first part of the thesis defi nes distribution, explains every step along
the way, key elements, participants and indicators.

In the second part of my work, the terms of distribution channel and physichal distribution are
presented, and each one of them is dedicated a chapter. In the first chapter distribution channel,
types of distribution channel and the most important choices in channel selection are presented.
There are also explained direct and indirect sale channels on international markets, as well as
sales channel through mediator and without mediator. In the second chapter physichal
distribution is described in detail and its importance in the system.

The third part (practical part), also the last part of the work describes the distribution process of
the goods in the selected company XY and the system of distribution of consumer goods is

analyzed.

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

channels, mediator, transport process
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Uvod

Predmet ovog zavrS$nog rada je analiza distribucijskog sustava robe Siroke potrosnje.

Danas se rijec distribucija Cesto koristi kao pojam, ve¢inom kad se govori o raspodjeli odredenih
roba ili usluga s jednog na drugo mjesto.

Distribucijom se opéenito oznacuje promet gospodarskih dobara izmedu proizvodackih i1
potrosackih jedinica. To je stadij koji slijedi proizvodnju dobara od momenta kada su oni
komercijalizirani do njihove isporuke potro$a¢ima.

Kod distribucije robe Siroke potrosnje bitno je da se odgovarajuim znanjima i aktivnostima
funkcionalno 1 djelotvorno povezuju djelomiéni procesi svladavanja prostornih i vremenskih
transformacija, ne samo gotovih proizvoda nego i sirovina i poluproizvoda od izvora nabave,
proizvodaca, preradivaca, skladiSta, distribucijskih centara(...) do krajnjega potroSaca, odnosno
krajnjega korisnika.

Distribucijski sustav je slozen sustav aktivnosti koji ne bi mogao funkcionirati bez odredenih
elemenata, a neki od njih su: nabava, skladiStenje, upravljanje zalihama, manipulacija, prijevoz
(unutarnji 1 vanjski) te informacijski logisticki sustav.

Spona izmedu proizvodnje i potro$nje robe su kanali distribucije ili kanali prodaje. Za
distribucijski sustav vrlo su bitni distribucijski kanali, kao i fizicka distribucija.

Kanalima distribucije ili marketin§kim kanalima danas se smatra skup meduovisnih institucija,
povezanih zajedni¢kim poslovnim interesom: olakSati prijenos robe 1 vlasniStva od proizvodaca
do kona¢nog potrosaca — kupca.

Cilj distribucije je da se roba dopremi na odredeno mjesto, u dogovoreno vrijeme, u pravoj
koli¢ini, s najmanjim mogu¢im troSkovima, a najvaznije je da su potroSa¢i zadovoljni.
Obracajudi veliku pozornost na minimalne troSkove, treba paziti 1 na to da se roba doprema u
kvalitetnom asortimanu i u kvalitetnim uvjetima.

U drugom dijelu rada, na primjeru iz prakse, detaljno je izvrSena analiza distribucijskog sustava
za robu Siroke potroS$nje. Za primjer iz prakse uzeto je poduzece XY. U primjeru iz prakse bit ¢e
prikazan cjelokupni proces distribucije robe, nedostaci koji su uoceni u sustavu te na temelju

nedostataka predlozena poboljSanja u sustavu distribucije.



1. Razvoj poslovne logistike i distribucije

Prva definicija logistike spominje se davne 1670. godine, a zabiljezena je u vojnim dokumentima
Ludwiga XIV. Koji logistiku opisuje kao sustav opskrbljivanja vojske potrebnim materijalom te
kao transportna potpora u premjesStanju postrojbi, naoruzanja i opreme na bojiste. Tek 1961.
godine izraz logistika iz vojne terminologije prelazi u gospodarsko — znanstvenu literaturu kada
je izdana prva knjiga iz poslovne logistike. Logistika se danas moze izucavati iz dva aspekta, a to
su logistika kao znanost i kao aktivnost. Logistika kao znanost bavi se izufavanjem i
definiranjem logistickog procesa i1 svega vezanog uz njega dok se logistika kao aktivnost bavi
primjenom onoga proizaglog iz znanosti u gospodarstvu.

Svrha poslovne logistike je stalno usavrSavanje protoka dobara i informacija kroz sustav tako da
se koordinacijom eliminiraju teznje za ostvarivanjem vlastitih parcijalnih ciljeva pojedinih
podsustava i osigura optimalno postizanje ciljeva sustava kao cjeline.?

Distribucija se kao posebna disciplina pocela izu¢avati tek 60-ih godina proslog stoljeca iako je
vazna gospodarska djelatnost. Distribucija se, zapravo, sastoji od vise podsustava i poslovnih
operacija od kojih se moze sagledavati kao posebna funkcija. U te podsustave odnosno operacije
ubrajaju se poslovi kao §to su skladiStenje, pakiranje robe, transport robe zatim procesuiranje
narudzbi, upravljanjem zalihama itd.

Godine 1961. izdana je prva knjiga koja se bavi tematikom fizicke distribucije od strane
americkih stru¢njaka D. J. Bowersoxa te E. W. Smakaya koji navode da se razvoj distribucije
moze sagledavati kroz tri razli¢ita razdoblja ovisno o periodu razvoja same distribucije poslovne

logistike. Ta razdoblja su:*

e od Sezdesetih godina proslog stoljeca,
e od Sezdesetih do osamdesetih godina proslog stoljeca,

e od osamdesetih godina proslog stolje¢a do danas.

! Zekié Z.: Logisti¢ki menadZzment, GLOSA d.o.0., Rijeka, 2000. Str. 27.

% Zeki¢ Z.: Logisti¢ki menadZzment, GLOSA d.o.0., Rijeka, 2000. Str. 31.

3 Samanovic J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveugilista u Splitu, Split, 2009., str.
86.



Karakteristika prvog razdoblja je da su logisticko distribucijske aktivnosti obavljali proizvodaci
preko klasi¢nih funkcija poduzecéa. Distribuciju su obavljali koriste¢i vlastiti vozni park i
skladista te ona nije bila planirana i organizacijsko modelirana.

Tijekom drugog razdoblja logisticko — distribucijski procesi poceli su se planirati te su sve vise
prelazili s proizvodaca na potroSaca. Distribucijski troskovi poceli su sve vise rasti iz niza
razloga pa su ve¢i maloprodajni lanci poceli osnivati logisticko — distribucijske sustave kako bi
mogli efikasnije zadovoljiti potrebe sve zahtjevnijih potrosaca. Prvi logisti¢ko - distribucijski
sustavi temeljili su se na regionalnim i lokalnim skladistima, a tek kasnije na velikim
distribucijskim centrima, a kasnije su se osnivala specijalizirana poduzeca za distribuciju robe.
Karakteristika tre¢eg razdoblja, koje jos uvijek traje, jest to da su logisticki i1 distribucijski
poslovi postali zasebna funkcija unutar poduzeca. Distribucija je, kako se navodi u literaturi,
postala podrska upravljanju 1 kontroli zaliha uz koriStenje razli¢itih informacijskih sustava koji
omogucuju pravovremeno dobivanje svih potrebnih informacija u vezi robe. Danas je prakticki
nezamislivo upravljati logistickim 1 distribucijskim procesima bez uporabe informaticke
tehnologije. Vazno je jo§ napomenuti da su poduzeca zbog trenutnih uvjeta na trzistu prisiljena
primjenjivati razli¢ite nove oblike logistickih strategija kako bi opstali na globalnom trzistu te
kako bi mogla pratiti trendove u razvoju informacijske tehnologije. Danas se u svijetu sve vise
koristi elektronicki nadin kupovine odnosno kupovine preko interneta nakon koje roba stize

kupcima na kuénu adresu.



2. Opcenito o distribuciji

2.1. Pojam i znacenje distribucije

Distribucijom, opcenito, moze se oznaciti kretanje gospodarskih dobara izmedu proizvodackih i
potrosackih jedinica. U ovom se smislu strujanja dobara pojam pojavio vezano uz veci interes za
troskove trgovine, tridesetih godina proslog stoljeca, kada je u velikom broju zemalja zapocela
serija anketnih i monografskih istrazivanja i teorijskih analiza na podrucju unutrasnje trgovine. S
tim u svezi, ameri¢ka i njemacka iskustva utjecala su na Medunarodnu trgovinsku komoru da
potakne anketu o stanju trgovine u 23 zemlje i da 1932. godine oshuje poseban Biro za
proucavanje distribucije. Na njezinu kongresu 1936. godine u Washingtonu po prvi putra se
pokusalo unutras$nju trgovinu definirati u duhu novih gledanja na funkciju trgovine te je
definirana i ,,distribucija“. Ta definicija je ispravljena i dopunjena 1947. godine.

Medunarodna trgovacka komora (eng. International Chamber of Commerce) je, 1947. godine,
definirala distribuciju kao ,, stadij koji slijedi proizvodnju dobara od trenutka kada su ona
komercijalizirana do njihove isporuke potrosa¢ima. Ona obuhvaca razne aktivnosti i operacije,
koje osiguravaju da se roba stavi na raspolaganje kupcima, bilo da se radi o preradivac¢ima ili o
potroSacima, olakSavajuci izbor, kupnju ili upotrebu robe.**

U literaturi postoji puno definicija o distribuciji, a jedna od njih kaZze da je distribucija
,marketinska funkcija koja upravlja kretanjem dobara od proizvodaca do krajnjih potroSaca,
preko veletrgovinskih, malotrgovinskih, skladisnih i transportnih institucija kako bi dobra bila
pristupaénija kupcima kada ih trebaju i gdje ih trebaju i zele.«

Distribuciju ¢ine sve aktivnosti potrebne za raspodjelu gotovih dobara medu potrosac¢ima. Bit
svega toga jest to da distribucija pripremi ta dobra u onim vrstama i u onoj koli¢ini, u onom
vremenu te da je dostavi na ono mjesto koje u odredeno vrijeme zahtijevaju kupci odnosno
potroSaci, a sve to uz minimalne troskove.

Danas se distribucija sagledava s dva aspekta, a to su :

e opci gospodarski aspekt i

4 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 10.
° http://web.efzg.hr/dok/TRG/6.nastavna%?20cjelina.pdf



e aspekt pojedinacnog gospodarskog subjekta.

Distribucija s opéeg gospodarskog aspekta podrazumijeva sve one aktivnosti koje su nuznu kako
bi se sva proizvodna dobra mogla raspodijeliti medu potrosa¢ima. Aspekt pojedinaénog
gospodarskog subjekta znaci zapravo da se distribucija odnosi na poduzetni¢ke radnje i odluke
koje su povezane s kretanjem gotovog proizvoda do kona¢nog kupca.

Kod distribucije je bitno razlikovati dva razli¢ita i kompleksna podrucja, kanale distribucije i
fizicku distribuciju s aktivnostima poput transporta, skladiStenja, manipulacije robom itd.
Razlika izmedu ova dva pojma jest da da fizicka distribucija podrazumijeva fizicke tokove
dostavljanja, skladiStenja, rukovanja i cuvanja robe, dok kanali distribucije oznacavaju putove

kojima roba ide od proizvodaca do potros$aca odnosno kupca (Slikal).
FiziCka distribucija

Skladistenje robe i i i o 3
upraviianje zalihama—| oPuMavanie | | vanjskiiunutranji| ,  Lokalne

narudzbi transport isporuke

POTROSAC

Kanali distribucije

Prodajna sluzba Brokar Trgovina na | ] Trgovinana

— > .
u poduzecu veliko malo

Slika 1. Odnos fizicke distribucije i kanala distribucije
Izvor:https://www.google.hr/search?qg=0dnos+fizi%C4%8Dke+distribucije+i+kanala+distribucij
e&rlz=1C1CHBF_hrHR772HR772&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwj2heX8q_

PbAVGYKQKHTp1BccQ AUICigB&biw=1366&bih=635#imgrc=pK9r4br853yTzM:

Na slici 1. prikazan je odnos fizi¢ke distribucije i kanala distribucije. Fizicku distribuciju na slici
¢ine aktivnosti/procesi od skladiStenja robe i upravljanja zalihama do potrosaca, a predstavlja
tokove tj. procese dostavljanja, skladiStenja 1 rukovanja robom. Kanali distribucije robe su putovi
kojima roba ide od proizvodaca do potrosaca, a na ovom primjeru pocinje u prodajnoj sluzbi

poduzecda te se preko razlicitih posrednika krece do potrosaca odnosno kupca.



Nekad se distribucija poistovjecivala s trgovinom, ali to nije tako. Trgovina obuhvac¢a samo dio
aktivnosti koje obavlja distribucija, a ostale poslove obavlja proizvodna, prometna ili neka druga
poduzeca. Roba takoder moze prolaziti razli¢ite stupnjeve proizvodnje i trgovine unutar istog
vlasni$tva, a da pritom nije prodavana krajnjim kupcima.

Distribucija je uzi pojam od logistike. Distribucija obuhvaca tijek gotovih proizvoda od
zavrSetka proizvodnje do konacéne potrosnje, dok logistika wukljucujuéi distribuciju,
podrazumijeva i upravljanje materijalima, sirovinama i poluproizvodima u procesu proizvodnje
(Slika 2).

. Upravljanje

. materijalima, SR
sirovinama, | Y/ \
dijelovima i Distribucija | == | Logistika
pluproizvodimau ’
procesu
proizvodnje

Slika 2. Odnos distribucije i logistike
Izvor:https://www.google.hr/search?q=0dnos+fizi%C4%8Dke+distribucije+i+kanala+distribucij
e&rlz=1C1CHBF_hrHR772HR772&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwj2heX8q_
PbAVGYKQKHTp1BccQ_ AUICigB&biw=1366&bih=635#imgdii=plEgJSngpR4LiIM:&imgrc=

pK9r4br853yTzM:

2.2. Funkcija i zadada distribucije

Funkcija distribucije odnosi se na premoséivanje prostornih, vremenskih, kvantitativnih 1

kvalitativnih razliitosti izmedu proizvodnje i potro$nje da bi se ostvario promet dobara.

6 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 14.



Ranije je ve¢ navedeno da je osnovna zadaca distribucije omoguciti dostupnost proizvoda ili
usluga kupcima u odgovarajucoj koli¢ini i asortimanu, u odredenom vremenu te na odredenom
mjestu, a sve to po pravim uvjetima.

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

sastoje u sljedeéem:7

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

e povecanje konkurentnosti robe

e Vvremensko i prostorno uskladenje proizvodnje i potrosnje

e programiranje proizvodnje prema zahtjevima (potrebama) potroSaca

e plasman novih proizvoda ili usluga na trziste

e Stvaranje i mijenjanje navika potrosaca

2.3. Sudionici distribucije

U procesu distribucije moZe sudjelovati nekoliko razli¢itih sudionika. Ranije u tekstu navedeno
je da distribuciju mogu obavljati proizvodna poduzeca sama u vlastitoj reziji, ali taj dio posla
mogu preuzeti i razliCiti drugi subjekti kao $to su na primjer trgovinska poduzeca ili poduzeca za
pruzanje trgovinskih usluga. Razli¢iti sudionici koji se javljaju u procesu distribucije vazni su iz
razloga jer povecavaju kvalitetu same usluge distribucije neznatnim povecanjem troSkova, a

prikazani su na slici 3.

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



 Sudionici distribucije i prodaje
|

| Proizvodna poduzeca Trgovinska | | Poduzeca za pruzanje
| poduzecéa trga_v_;nskm usluga |
§ T : Trgovinska poduzeca
Odieli nabave :::E::Iouvzlzész i?1;3 veliko | zapospieSenje prodaje
o . i distribucije:
Qdjeli prodaje: - trgovinske agencije
* tvornicke prodavaonice Trgﬂ‘-*'i“?kﬂ " kgmisionari 9 1€
- trg. putnici, telemarketing poduzeca na malo s pedizeda za koriroli
"Plocdla reko kaldiogs - kvalitete i kvantitete
televizije, internetaisl.  —— Trgovinska poduzeéa - gpediteri
na veliko i na malo - spec. distr. poduzeca
__ Poduzeca za
TrziSne institucije: osiguranije prostora:
: bULZ? —1  +gradske trZznice
* aukcie * veletrZznice
* sajmovi uzoraka = trgovinski centri

Slika 3. Sudionici u proces distribucije
Izvor:https://www.google.hr/search?q=0dnos+fizi%C4%8Dke+distribucije+i+kanala+distribucij
e&rlz=1C1CHBF_hrHR772HR772&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEw;j2heX8q_

PbAVGYKQKHTp1BccQ_AUICigB&biw=1366&bih=635#imgrc=5Nip9hQDHthGIM:

Proizvodna poduzeca izravnom prodajom robe potroSacima preko vlastite maloprodajne mreze,
kataloga ili interneta te preko trgovackih putnika imaju bolju kontrolu prodaje svojih proizvoda
te tako ostvaruju bolji uvid u ponasanje i Zelje potrosaca, no takav nacin distribucije uzrokuje
vece troskove od onih koje poduzece ima ukoliko taj dio procesa prepusti posrednicima.
Spomenuto je da se distribucija moze vrsiti 1 preko trgovinskih poduzeca, a podrazumijeva
aktivnosti koje obavljaju trgovinska poduzeca na veliko, trgovinska poduze¢a na malo te
trgovinska poduzeca na veliko i malo. Kao tre¢a grupa sudionika u distribucije robe ili usluga
javljaju se poduzeca za pruzanje trgovinskih usluga kao Sto su trgovinska poduzeca za
pospjesivanje distribucije, trgovacka poduzeca ta osiguranje prostora te trziSne institucije.

U sustavu trgovinskih poduzeca koja pospjeSuju distribuciju javljaju se razlicite trgovinske
agencije, komisionari te poduzeéa za kontrolu kvantitete i kvalitete te specijalizirana
distribucijska poduzeca. Trgovacka poduzeca za osiguranje prostora podrazumijevaju
veletrznice, gradske trznice te trgovacke centre, dok se pod trziSnim institucijama

podrazumijevaju aukcije, burze i sajmovi uzoraka.



Trgovinska poduzec¢a najvazniji su nositelji distribucije, ali 1 prodaje. Kao §to je ve¢ navedeno tu
se javljaju trgovinska poduzeca na veliko, trgovinska poduzeca na malo te trgovinska poduzeéa
na veliko i malo.

Trgovinska poduzeca na veliko posrednici su u procesu distribucije koji se javljaju izmedu
proizvodaca te trgovinskih poduzeca na malo i velikih potroSaca kao Sto su vojska, bolnice,
studentski domovi i sl. Glavna karakteristika trgovinskih poduzeca na veliko jest da nabavljaju
velike koli¢ine razli¢ite robe od proizvodaca za potrebe stvarnih i potencijalnih kupaca ¢ime
omogucuju ravnomjerno odvijanje proizvodnje i prodaje. Trgovinska poduzeca na veliko kupuju
robu od proizvodaca te je dalje prodaju trgovini na malo, velikim potroSacima 1 preradivacima te
zaraduju na razlici u cijeni.

Trgovinska poduze¢a na malo prodaju robu izravno potrosacima, Sto Cine kroz razlicite

institucionalne oblike koji su izloZeni stalnim promjenama, a najéesci su:

e Kklasi¢ne prodavaonice,
e pokretne prodavaonice,
e samoposluge,

e supermarketi,

e robne kuce,

e kataloske kuce,

e diskontne prodavaonice,

e robni automati i butici.®

Trgovinska poduzeca na veliko 1 malo bolje povezuju proizvodnju 1 potro$nju 1 pozitivno utjecu
na povecanje prometa S$to uzrokuje vecu proizvodnost rada, ali i kvalitetnije iskoriStenje
raspolozivih kapaciteta.

Podjela trgovinskih poduzeca koji pruzaju trgovinske usluge ve¢ je navedena ranije u tekstu te je
prikazana na slici 3. te ju nije potrebno ponovno navoditi, ali je vazno napomenuti dana

poduzeca svoje usluge pruzaju preko posebnih organizacijskih oblika.

8 Samanovic J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveugilista u Splitu, Split, 2009., str.
144,



2.4. Pokazatelji distribucije

Ako distribuciju ne shvacamo samo kao aktivnost, ve¢ kao i odredeno stanje, vezano uz
mogucnost dobivanja odredenog dobra na odgovaraju¢im prodajnim mjestima nekog podrudja,

onda je distribucija interpretirana kao ciljni kriterij i u tom smislu razlikuje se:°

e stupanj distribucije i

e gustoca distribucije.

Stupanj distribucije pokazuje odnos realiziranih i mogucih prodajnih mjesta koja zele
proizvodaci ili ocekuju potrosaci. Zapravo, stupnjem distribucije oznacava se prisutnost nekog
proizvoda u trgovini, tj. moguénost njegove kupovine. U pogledu stupnja distribucije postoji
nesto Sto se naziva ,.kvota distribucije®, a oznaCava udio distribucijskih subjekata koji nude
odredene proizvode ili ih imaju uskladiStene.

Gustoca distribucije pokazuje odnos mjesta ponude s brojem stanovnistva ili povr§inom nekog

prodajnog podrucja. Kao pokazatelji gustoce distribucije obi¢no se uzimaju:10

e Dbroj stanovnika na 1 prodavaonicu

e broj prodavaonica na 1 km? ukupne povrsine neke zemlje.
Umjesto prvog pokazatelja moZze se razmatrati i ovako:

e Dbroj prodavaonica na 10.000 stanovnika, ili

e Dbroj prodavaonica na 1.000 stanovnika.

2.5. Elementi distribucije

Distribucijski sustav ¢ini niz elemenata koji su medusobno povezni kako bi efikasno obavljali

svoje zadatke, a oni su:*!

e nabava,

% Zdenko Segetlija: Distribucija, Osijek 2006., str. 22
1% Zdenko Segetlija: Distribucija, Osijek 2006., str. 22 - 23
1 Rogi¢ K.: Gospodarska logistika IV (ppt)
10



e skladiStenje,

e upravljanje zalihama,

e manipulacija,

e prijevoz (unutarnji i vanjski),

e informacijski logisti¢ki sustav.

2.5.1. Nabava robe

Nabava je funkcija i djelatnost poduze¢a i drugih poslovnih sustav, koja se brine o opskrbi
materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju ciljeva poslovnog
sustava, kao djelatnost je slozena i znacenja za uspjesnost poslovanja poduzeca.

Nabava u uzem smislu podrazumijeva odvijanje operativnih poslova u procesu pribavljanja
objekata nabave.'

To su poslovi koje je potrebno svakodnevno obavljati da bi se pravodobno realizirale definirane
potrebe i zahtjevi opskrbe poslovnog sustava za objektima nabave odgovaraju¢e kakvoce, u
potrebnoj koli¢ini, po primjerenim cijenama, rokovima, na odredenom mjestu i uz odgovarajuci
Servis.

Nabava u Sirem smislu obuhvaca i strategijske zadatke o kojima ovise ucinci i dobit poslovnog
sustava. Zadaci nabave u Sirem smislu su da pripremi §to bolje koriStenje mogucénosti trzista
nabave, da pozitivno utjeCe na proizvodnu potro$nju i prodaju definiranjem vrsta, oblika 1
strukture ulaza uz koristenje potencijala dobavljaca i vodec¢i racuna o zastiti okoliSa s ciljem da
se Sto bolje zadovolje zahtjevi potrosaca te da se maksimiziraju ucinci i dobit poslovnog sustava.
Ciljevi nabave u suvremenom poslovanju su da se pribave materijali i usluge: funkcionalno
odgovarajuc¢e kakvoce, po najpovoljnijoj cijeni, u ekonomicnoj koli¢ini, u pravo vrijeme, s
najpovoljnijih izvora, uz visoki servis isporuke, uz postizanje najve¢e moguce zastite okolisa, uz
najmanje rizike, uz najnize troskove i uz dobre odnose s dobavljacima.

Djelokrug nabavnog poslovanja zapoc€inje kod obracanja trzistu na kojem se obavlja nabava robe
1 usluga, a zavrSava isporukom kupljene robe od dobavljaca. Tijek narudzbi u sebe ukljucuje

potrebno vrijeme od izdavanja narudzbenice od strane kupca prodavatelju, te vrijeme transporta

2 V. Feri$ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno

izdanje, Zagreb: vlast. nakl., 2006., str. 1
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robe, obrade i1 kontrole podataka, do isporuke narucene robe i popratnih dokumenata kupcu.13

Vrijeme potrebno za tok narudzbe predstavlja znacajni dio ukupnog vremena isporuke. Razlog je
tome §to vrijeme isporuke ne obuhvaca samo vrijeme fizickog kretanja robe izmedu mjesta
isporuke i mjesta primitka, nego i potrebno vrijeme za komunikacijske kontakte i vrijeme obrade
dokumenata.

Dostavljanje, obrada i isporuka narudzbi osnova je robnih 1 informacijskih tokova u logistickom
1 distribucijskom sustavu. Najvazniji je cilj logistike 1 distribucije osigurati vremenski i prostorno
optimalan, a troSkovno povoljan tok dobara i informacija u procesu reprodukcije. Dostavljanje,
obrada i isporuke narudzbi najvazniji su dijelovi distribucijskog menadzmenta. U cilju $to

uéinkovitije fizi¢ke distribucije robe i §to boljeg servisa isporuke potrebno je:**

e skratiti vrijeme od narucivanja do isporuke robe,

e uspostaviti §to bolje komunikacijske veze izmedu kupaca i dobavljaca,
e zaStiti robu od oStecenja, kvara i krade,

e osigurati tocnost isporuke 1

e uspostaviti logisticki orijentiranu organizaciju tijeka narudzbi.

U tijeku narudzbi kupci i dobavlja¢i kao glavni sudionici imaju svoje posebne prioritete. Kupci
zele da njihove narudzbe budu korektno tretirane, to¢no i u §to kra¢em vremenu isporucene.

Dobavljaéi Zele da kupci budu zadovoljni i da plate robu na vrijeme(Slika4).

13 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucilista u Splitu, Split, 2009., str.
155.
Y Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveugilista u Splitu, Split, 2009., str.
156.
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Fare |fupsc |Dobavjor

1. Faza Dostava narudzbe
dobavljacu

2. Faza -

3. Faza -

4. Faza -

5. Faoza  Primitak i placaje
isporucene robe

Obrada narudzbe:

* Provjerai kontrola kreditne
sposobnosti kupca,

* Provjera mogucnosti
ispunjenja narudzbi itd.

Priprema narudzZbi:

* Komisioniranje robe

* Pakiranje robe

* Priprema dokumentacije

* Otprema robe

Isporuka naruéene robe i racuna
kupcu

Slika 4. Faze tijeka narudzbi u lancu opskrbe
lzvor: www.efzg.hr/UserDocsImages/...//8.%20NARUCIVANJE%201%20ISPORUKA..pptx

Ciklus narudzbe pocinje kada kupac posalje narudzbu , a zavrSava isporukom robe kupcu.

Narudzbe su ubiti veza izmedu distribucijske logistike dobavljac¢a i nabavne logistike kupaca.

Tijek narudzba i njezina obrada usko su povezani. Sustav dostavljanja i obrade narudZzbi

ukljuduje sljedece aktivnosti:*®

e dostavu narudzbi i pracenje njihova izvrSenja,

e obradu narudzbi,
e pripremu narudZbi,
e otpremu 1 isporuku narucene robe 1

e placanje racuna dobavljaca.

> Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveuéilita u Splitu, Split,

2009., str. 159.
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2.5.2. SkladiStenje robe

S aspekta distribucije skladiSte je ¢vor distribucijske mreze u kojem se obavljaju funkcije
fizickog prihvata i prostornog preusmjeravanja robnih tokova po razli¢itim pravcima unutar
distribucijske mreze. Promatrano prema vremenu, distribucijsko skladiStenje znaci privremeni
prekid robnih tokova kod distributera, prije isporuke krajnjim potro$a¢ima odnosno kupcima. To
je konvencionalna koncepcija distribucijske mreze kod koje distribucijsko skladiste omoguéuje
agregaciju narudzbi kupaca, te na taj naCin umanjuje utjecaj neizvjesnosti potraznje na relaciji
prema proizvodacu. Ova koncepcija iziskuje vece troSkove infrastrukture i transportno-
manipulacijskih sredstava zbog potrebe za dodatnim skladisnim i prekrcajno-manipulacijskim
kapacitetima. Medutim, distribucijska skladiSta istodobno omogucuju smanjenje prijevoznih
troSkova, smjeStena su blize kupcima, omogucéuju bolje iskorisStenje prijevoznih kapaciteta na
relaciji proizvodac- distributer, a ukoliko distributer radi s viSe proizvodaca i na relaciji
distributer- krajnji kupac. U slu¢aju isporuka manjih koli¢ina prijevoz se obavlja na manjim
udaljenostima. Povrat robe je takoder lakSe organizirati preko distributera nego direktno izmedu
krajnjih kupca 1 proizvodafa. S aspekta zaliha, distribucijsko skladiStenje prikladno je za
proizvode koji se prodaju u veéim koli¢inama, na kojima treba obaviti odredene zavrSne
operacije za pripremu krajnjim kupcima. Iz tog razloga distribucijska skladista u pravilu su
opremljena za pruzanje usluga dodane vrijednosti kao $to su npr. etiketiranje, prepakiranje,
sortiranje itd.

Osnovna odluka kod skladista je izbor vrste ili kombinacija raznih vrsta koje ¢e se koristiti tri su

osnovne vrste skladiSta:

e vlastito,
e javnoi
e ugovorno.

Vlastito skladiSte podrazumijeva Cuvanje vlastite robe do vremena kad ¢e biti isporucena
maloprodajnom mjestu ili prodana.

Javno skladiSte iznajmljuje prostor pojedincima ili poduzecima koja trebaju skladiSte. Usluge
koje nude ova skladiSta mogu varirati. Neka od njih pruzaju Sirok niz usluga ukljucujuci
pakiranje, oznaCavanje, ispitivanje, odrzavanje zaliha, lokalnu dostavu, obradu podataka i
odredivanje cijena.

Ugovorno skladiste je poseban oblik javnog skladista. Ono pruza kombinaciju usluga integralne

logistike, tako omogucavajuci leasing tvrtki da se usredotoCe na svoju specijalnost. Ugovorno
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skladiSte je organizacija integralne logistike tre¢e stranke koja pruza usluge viSe kvalitete od
onih dostupnih od javnog skladista.

Neovisno o tipu skladiSta presudno je pitanje koliko je skladiSta potrebno za uspjesno
usluzivanje kupaca. Teoretski, $to je viSe skladiSta 1 Sto su bliZze trziStima, viSe su razine usluge
kupcima buduc¢i da im roba moze biti brzo dostavljena. Ipak, skladiSta su skupa 1 dobici od vise
skladista 1 bolje usluge kupaca moraju se odvagnuti u odnosu na vise troskove. Kako se broj
skladista povecava, troSkovi prijevoza i troskovi nedostataka robe na skladiStu imaju tendenciju
opadanja, ali troskovi zaliha i skladista rastu.

Bez brzog prenoSenja informacija danasnja bi skladista bila puno neucinkovitija. Informacijska
tehnologija, automatsko prikupljanje podataka i sustavi radio frekvencija stvorili su prednost u
skladistenju ukljuc¢uju¢i unaprijedenu uslugu kupcima, nize troSkove i unaprjedene postupke.
Ove prednosti proizlaze iz raCunalne podrSke u zaprimanju, skladiStenju, kontroli kvalitete,

sortiranju narudzbi, kontroli greSaka, pakiranju i otpremanju.

2.5.3. Upravljanje zalihama

Sustav drzanja zaliha ¢esto se naziva 1 sustav upravljanja zalithama. Ono se bavi svim odlukama
koje imaju utjecaj na stanje zaliha. Upravljanje zalihama zapocinje kupnjom sirovina i materijal,
zavr$ava uskladistenjem gotovih proizvoda koji su zavrseni, ali ne i isporuceni kupcima. Pod
zalihom se podrazumijeva koli¢ina robe( materijal, vlastiti proizvodi, poluproizvodi 1 gotovi
proizvodi), koja je akumulirana radi trajnog opskrbljivanja vremenski i prostorno blize ili daljnje
proizvodne ili osobne potroénje.16

U poslovanju suvremenog poduzeca problem upravljanja zalihama, smatra se, jednim od
najvecih problema s kojim se susrece njegov menadzment. Prema tome, zalihe su osiguranje od
svih mogucih rizika. Kao i kod svakog osiguranja i ovdje postoji troSak i premija. ViSak zaliha
zahtjeva dodatne troSkove kala, rastura, propadanja robe, radne snage, opreme, skladiSnog
prostora i kamata ulozenih u zalihe. Radi osiguranja kontinuiteta proizvodnje, odnosno prodaje

potrebno je u proizvodnji 1 distribuciji stalno drzati odgovarajucu koli¢inu zaliha robe.

% Ferigak V., Medves&ek I., i dr., 1983., str 178.
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Zalihe robe na skladiStu mogu se klasificirati prema:17

e vrsti robe koja se skladisti i

e stvarnoj i planiranoj koli¢ini.
Prema vrsti robe koja se skladisti razlikuje se:

e zalihe sirovina i materijala,
e zalihe dijelova i poluproizvoda i

e zalihe gotovih proizvoda.

S obzirom na planirani normativ, stanje, motiv i potreba za kontinuiranim odvijanjem procesa

proizvodnje, odnosno prodaje, zalihe se dijele na:

e minimalne,

e optimalne,

e prosjecne,

e sigurnosne,

e Spekulativne, sezonske 1

e nekurentne zalihe.

Minimalne zalihe predstavljaju najmanju koli¢inu robe koja je potreban da se pravovremeno
zadovolje obveze poduzeca po koli¢ini 1 asortimanu.

Optimalne zalihe predstavljaju koli¢inu robe koja osigurava redovnu i potpunu opskrbu
proizvodnje ili kupaca uz minimalne troskove skladistenja i naru¢ivanja robe.

Prosjecne zalihe ¢ine prosjek stanja zaliha robe tijekom odredenog vremena 1 to najéeS¢e od
godinu dana.

Sigurnosne zalihe predstavljaju koli¢inu robe u skladisStu koja se drzi, radi osiguranja od
nepredvidenih promjena u potraznji ili ponudi robe.

Spekulativne zalihe su koli¢ine robe u skladistu s namjerom da se prodaju kada se cijene znatnije
povecaju, Sto se moze 1 namjerno izazvati pomocu odredenih Spekulantskih akcija.

Sezonske zalihe su koli¢ine robe sakupljene tijekom godine, a namijenjena su zadovoljenju

povecane potraznje u kratkom razdoblju u sezoni.

1 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveudilista u Splitu, Split, 2009., str.
205.
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Nekurentne zalihe predstavljaju robu u skladistu koja se zbog zastarjelosti, gubitka potrebnih
svojstava, demo diranosti ili nekih drugih razloga ne moze prodati nikako, ili moZe samo uz
znatno sniZene cijene.’®

Temeljni je cilj upravljanja zalihama da se maksimalno zadovolje kupci 1 minimiziraju troSkovi
vezani za njezino ¢uvanje. To nije uvijek lako posti¢i. Ukoliko ih je previse, mogu uzrokovati

nepotrebne troskove, ako ih je premalo narudzbe se ne ispunjavaju i gube se kupci.

2.5.4. Manipulacija robom

Pod manipulacijom robom podrazumijevaju se aktivnosti koje pospjeSuju cirkulaciju robe
prilikom njenog skladistenja, utovara, istovara i drugih radnji.™

Da bi se roba stavila u promet treba je na odgovarajuci nacin pakirati. Pod pakiranjem robe
podrazumijeva se postupak stavljanja ili umotavanje robe u odgovarajuce kutije, posude, omote,
tube i razne druge materijale odgovarajuc¢e kakvoce, oblika i Zatvaranja.20 Pakiranje moze biti
ruéno i strojno. Udio strojeva pri pakiranju robe je sve veci. Vrsta i kapacitet strojeva za
pakiranje ovisi o vrsti i koli¢ini robe koja se pakira. Standardizirane forme i nacini pakiranja
robe olakSavaju, ne samo proces pakiranja, ve¢ i skladistenja 1 prijevoza.

Temeljna je svrha pakiranja:*

e zaStiti robu od mehanickih, kemijskih, klimatskih, ekoloskih i drugih utjecaja 1
zagadenja,

e olaksati skladistenje, transport, ukrcaj i iskrcaj robe,

e Sto bolje prezentirati robu potroSacima i

e Sto bolje informirati sudionike u distribucijskom procesu o sadrZaju upakirane robe.

'® Samanovié J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveu¢ilista u Splitu, Split, 2009., str.
206-208.
9 Samanovié J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveucilista u Splitu, Split, 2009., str.
233.
2 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet SveudiliSta u Splitu, Split, 2009., str.
233.
2L Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveudilista u Splitu, Split, 2009., str.
234.
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Ambalaza potjeCe od fran. rijeCi “emballage®, Sto znaci pakiranje, otprema robe, pribor za
pakiranje i sl. AmbalaZza S§titi robu prilikom transport i1 skladiStenja od loma, oStecenja, kvara,
krade 1 dr. Stetnih utjecaja. Bez ambalaze je nezamisliv transport i suvremena prodaja robe u
samoposlugama, hipermarketima, robnim ku¢ama i drugim oblicima prodavaonica. Pod
ambalazom se podrazumijeva spremnik sacinjen od bilo koje vrste materijala u koji se odredeni
proizvod slaze i zatvara kako bi se dobila pakovina. Pakovina je proizvod koji je bez nazo¢nosti
kupca tako zatvoren, da mu se naznaceni sastav i koli¢ina ne mogu promijeniti bez otvaranja ili
ocevidne preinake. U svakodnevnom Zzivotu, pod pakovinom se podrazumijeva originalno
zapakirana roba.

Ambalaza se koristi prilikom nabave robe, pakiranja gotovih proizvoda na trziste, distribucije
robe i svugdje gdje je prisutno kretanje robe i materijala u procesima proizvodnje i distribucije
robe. Ambalaza mora imati odredene uporabne karakteristike, kao $to su: lako se otvara, ima
mogucénost ponovnog zatvaranja, viSekratne uporabe i1 da je ekoloski prihvatljiva. Razli¢ite vrste
robe zahtijevaju i drugaciju ambalazu i vrstu pakiranja.

. . T s - . 22
Ambalaza se moze klasificirati s viSe stajaliSta, a najcesce se koristi podjela prema:

e materijalima od kojih je napravljena,
e funkciji u logistickom sustavu,
e vijeku trajanjai

e koli¢ini proizvoda koji se u njoj pakira.

Prema materijalima od kojih je izradena razlikuju se : metalna, drvena, staklena, plasticna,
papirnata i kartonska, tekstilna ambalaZza te ambalaZza od ostalih materijala kao Sto su keramika,
stiropor i sl.

Prema funkciji u logistickom sustavu razlikuje se maloprodajna ambalaza tj. ambalaza u kojoj
proizvodac isporucuje robu na trziste i transportna ambalaza.

S obzirom na vijek trajanja razlikuje se ambalaZa za jednokratnu 1 viSekratnu ili trajnu upotrebu.
Prema koli¢ini robe koja se pakuje u pojedinu ambalazu razlikuje se pojedinacna i skupna

ambalaza.

22 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveudilista u Splitu, Split, 2009., str.
237.
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Nakon §to se roba raspakira, ambalaza nema viSe namjenske svrhe pa postaje otpad. U
industrijski razvijenim zemljama ve¢ godinama se uspjeSno organizira prikupljanje i reciklaza

ambalaze i drugih otpadnih materijala.

2.5.5. Prijevoz robe

Promet je gospodarska djelatnost koja se bavi prevozenjem i prenoSenjem ljudi, robe i
informacija s jednog na drugo mjesto. U uzem smislu definira se kao djelatnost pruzanja
prijevoznih usluga, $to se naziva ¢esto prijevoz ili transport.

Obzirom na prostor u kojem se obavlja, prijevoz se moze podijeliti na unutarnji i vanjski, a

vanjski na:*

e kopneni
o cestovni

o zeljeznicki

e vodeni
o pomorski
o rijecni
e zrani

e cjevovodima

e dalekovodima
te u kombinacijama:

e multimodalni

e intermodalni.

Unutarnji prijevoz sluzi za premjeStanje materijala, proizvoda, radnika i otpadaka u proizvodnim
pogonima 1 skladiStima radne organizacije, za manipuliranje izmedu proizvodnim pogona, za
prijevoz izmedu proizvodnih pogona 1 skladiSta, za istovar sirovina 1 poluproizvod, te za utovar

gotovih proizvoda. Unutarnji prijevoz mozemo nazvati 1 prijevozom u proizvodnji,

2 Bloomberg, David J.: Logistika, Mate, Zagreb, 2006., str. 118.
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Vanjski prijevoz obuhvaca: prijevoz sirovina i poluproizvoda od dobavljaca, odnosno od mjesta
izvora sirovina do proizvodnih pogona, prijevoz izmedu tvornica i prijevoz gotovih proizvoda od

proizvodaca do skladista potrosaca, odnosno do korisnika, te prijevoz radne snage.

2.5.6. Informacijski logistic¢ki sustav

Svaki sustav uz materiju i energiju sa svojom okolinom razmjenjuje i informacije tj. odrzava
neke informacijske veze. Unutar sustava ulazne informacije se obraduju u izlazne informacije.
Samim time, informacijski je sustav uredeni skup elemenata koje obavljaju funkcije prikupljanja,
obrade, pohranjivanja i izdavanja na koriStenje informacija. Informacijski sustav moze se
smatrati podsustavom poslovnog sustava.

Informacijski sustav ima 3 bitne funkcije: dokumentacijska, informacijska i upravljacka.
Dokumentacijska funkcija osigurava sredivanje poslovnih podataka o proteklim dogadajima.
Potrebno je izradivati niz izvjeS¢a kako za potrebe samog sustava, tako i njegove okoline. Kako
se bavi proteklim dogadajima, ova funkcija se ostvaruje u vremenu zastare informacija $to joj
umanjuje upravljacku komponentu. Automatska obrada podataka je oblik racunalne podrske
informacijskog sustava u kome je ova funkcija bila dominantna. U pravilu je organiziran na
skupnoj obradi podataka za protekli vremenski period. Susre¢e se i danas, ali je bio
karakteristi¢an za pocetke razvoja informacijskih sustava podrzanih rac¢unalom.

Informacijska funkcija osigurava potrebne informacije o stanju sustava u realnom vremenu, $to
predstavlja dobru informacijsku podlogu za potrebe odlu¢ivanja i upravljanja. Ovaj oblik
podrske informacijskog sustava osigurava u potpunosti i njegovu dokumentacijsku funkciju.
Upravljacka funkcija osigurava potpune informacijske podloge za odlucivanje i upravljanje. To
su osim podataka 0 stanju sustava i podaci iz njegove okoline, te informacije o predvidanju
buducéeg ponasanja sustava i njegove okoline.

Navedene funkcije informacijski sustav ostvaruje kroz izvrSavanje osnovnih aktivnosti, a to su:

e prikupljanje podataka,
e obrada podataka,

e pohranjivanje podataka i informacija, te
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e dostavljanje podataka i informacija.**

Upravljacka funkcija je najpotpunija funkcija koja omoguéuje upravljanje logistickim sustavom i
donosenje kvalitetnih poslovnih odluka jer ona osigurava mnostvo podataka koji mogu biti od
velikog znacenja za poduzece.

Prema osnovnom obliku organiziranja osnovnih aktivnosti informacijskog sustava moze se

govoriti o tri tipa informacijskog sustava:

e centraliziranom informacijskom sustavu gdje se sve navedene aktivnosti podrzavaju i
upravljaju s jednog mjesta,

e decentraliziranom informacijskom sustavu gdje se ove aktivnosti autonomno obavljaju na
viSe mjesta,

e integriranom informacijskom sustavu gdje se navedene aktivnosti potpuno integrirane u

sve poslovne procese i ne mogu se promatrati odvojeno.?

Osnovni zadatak logistickog informacijskog sustava je da doprinese uspjeSnom vodenju
poslovnih sustava. Od logistickog informacijskog sustava se ocekuje da odgovarajuéim
pravovremenim i to¢nim podacima i informacijama osigura ekonomi¢niju realizaciju poslovnih
procesa, funkcija 1 poslovnih odlu¢ivanja. Ovaj zadatak ima kao cilj da u potpunosti i
pravovremeno odgovori na sve logisticke informacijske zahtjeve poslovnog sustava te da osigura
potpunu dokumentaciju o logistiki za pracenje poslovnih dogadaja izmedu poslovnih funkcija.
Postoji jaka korelacija izmedu logistickog informacijskog sustava 1 poslovnog sustava, tj. ako je
kvalitetan logisticki informacijski sustav, poslovni sustav ¢e takoder biti kvalitetniji.

Fizicki tijek robe pokazuje povezanost pojedinih funkcija poslovanja, pa tako povezuje
podsustave narudzbi, nabave, uskladiStenja, podsustave obrade dokumentacije, podsustave
transporta 1 u svemu najvaznije podsustave kontrole. Na taj nacin, stavljajuci na istu razinu
obrade, evidencije i fizickog tijeka robe logisticki informacijski sustav omogucava efikasnu
kontrolu 1 analiticki pregled postojeceg stanja, ali isto tako 1 brzo uo€avanje propusta i zastoja u
fizickom tijeku robe. Tijek informacija povezan u jednu cjelinu, odnosno integriran svim
poslovnim funkcijama, a podrzan suvremenim informacijskim tehnologijama, bitno utjee na

skra¢ivanje ciklusa i vremena narudzbe, brzi obrtaj robe, niZze troskove skladiStenja, brzu

2 Garaéa,Z.,Poslovni informacijski sustavi,Ekonomski fakultet Split 2008,str.55.-56

% Garaéa,Z.,Poslovni informacijski sustavi,Ekonomski fakultet Split 2008,str. 56.
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frekvenciju isporuke, orijentaciju prema potro$acima, veéu efikasnost u poslovanju te druge
povoljnije uvjete poslovanja.

Logisticki informacijski sustav donosi mnoge prednosti za fizi¢ki tijek robe; ubrzava ga i
poboljsava.

Informacijska tehnologija koja se primjenjuje je tehnologija bar koda, elektronska razmjena
podataka (EDI), nadolazeca tehnologija oznac¢avanja pomocu radio-frekvencijske identifikacije
(RFID) i mnoge druge tehnologije.

Razvojem informacijske tehnologije uoCeni su mnogi nedostaci informacijskog sustava
zasnovanih na principu da svaka aplikacija, odnosno skup programa za jednu oblast poslovanja,
ima svoju kolekciju podataka-datoteku. Uvodenjem sustava baze podataka dobiva se kolekcija
podataka koja je zajednicka za viSe aplikacija. Baze podataka su unaprijedile informacijske
sustave pogotovo kada se radi o velikom broju i koli¢inama razli¢itih proizvoda koje su za
normalno upravljanje logistikom omogucéile dostupnost svakom podatku u bazi podataka. Kao
Sto je poznato svakom bazom podataka, pa tako i logistickom, upravljaju sustavi baze podataka-

Database Management System (DBMS).
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3. Kanali distribucije

Kad se govori o kanalima distribucije, zapravo se misli na skup razli¢itih meduovisnih institucija
koje imaju zajednicki cilj olaksSati prijenos robe i1 vlasniStva od proizvodaca na potrosaca. Kanali

distribucije nazivaju se jos i marketinskim kanalima.

Skladiste Distribucijski { | Regionalno i ;
proizvodaca centar skladiste Prodavaonica
MARKETINSKI KANALI DISTRIBUCHE Potrosa¢
Centralna prodaja| Trgovina Trgovina ||
sluZbe poduzeca Broker | naveliko 1 namalo

Slika 5. Marketinski kanali distribucije

Izvor: Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja

Na slici 5. vidi se koje su to skupine meduovisnih organizacija uklju¢enih u sve aktivnosti
stvaranja odredene robe tj. usluge dostupne za krajnju potro$nju.

Americka udruZenja za marketing, kako se navodi u literaturi, kanale distribucije definiraju kao
unutarnje organizacijske jedinice 1 vanjski posrednici preko kojih kruzi promet robe 1 usluga.26
Distribucijski kanali ili kanali distribucije, ili putovi prodaje, ili kanali prodaje, ili marketinski
kanali distribucije jesu spona izmedu proizvodnje i potroSnje,, koja koordiniranim akcijama
skupa institucija pokrece robu od proizvodac¢a do potrosaca. Ili, marketinski kanali jesu skup
meduovisnih institucija, odnosno posrednika povezanih zajednickim poslovnim interesom:

e e . o . y y . x L 27
olaksati prijenos robe 1 vlasnistva od proizvodaca do kona¢nog potrosaca, kupca, korisnika.

2 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 41.
27 Zelenika R., Pupovac D.: MenadZment logisti¢kih sustava, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2008.

str. 34.
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Odabir kanala distribucije od strane proizvodaca nije jednostavan zadatak. Upravo te odluke
predstavljaju jedne od najvaznijih odluka kompanije te one utjeCu na sve ostale marketinske
odluke jer o odluci o kanalima distribucije utjecu 1 ostale vazne odrednice kao Sto su odabir
vlastitih prodavaca, politika cijena, nacina reklamiranja itd. Vrlo je bitno da su troSkovi
posredovanja manji od troSkova koje bi proizvoda¢ imao kad bi u vlastitoj reziji obavljao
poslove distribucije.

Kanali distribucije mogu biti vrlo razli€iti, govori li se o izravnoj ili neizravnoj distribuciji, o
razinama kanala distribucije, o broju i vrstama posrednika koji se javljaju itd. O tome cCe se
govoriti u sljede¢im poglavljima, ali je vazno napomenuti da se danaSnji proizvodaci najcesce
koriste neizravnim oblikom distribucije u kojem razli¢iti posrednici umjesto njih obavljaju
razlicite poslove 1 funkcije. To mogu biti razliciti trgovacki posrednici kao §to su veletrgovci 1
trgovei na malo, zatim agenti kao Sto su brokeri ili razli¢iti prodajni agenti tzv. facilitatori kao
Sto su klasicni ili logisticki Spediteri, prijevoznici, operatori itd.

Danas, za razliku od nekad, distribucijski kanali se prilagodavaju najvise potrebama kupaca

odnosno potrosaca.

3.1. Funkcije kanala distribucije

Postoji nekoliko funkcija koje su neophodne kako bi se roba kretala od proizvodaca do

v v NS . . .. 2
potrosaca. To¢nije, navodi se sedam takvih funkcija, a to su: 8

IstraZivanje trzista,
Uspostavljanje kontakata,
Prilagodavanje,
Pregovaranje,

Fizic¢ka distribucija,

Financiranje i

N o gk~ w D E

Preuzimanje rizika.

2 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveudilista u Splitu, Split, 2009., str.
138.
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Neki autori drugacije navode osnovne funkcije kanala distribucije. Prema drugome izvoru, u

kanalima distribucije odvijaju se odredene aktivnosti tj. funkcije, a to su:*°

e informacija (temeljem istrazivanja trzista),
e promocija,

e pregovaranje,

e narucivanje,

e financiranje,

e preuzimanje rizika,

e isplatei

e prijenos vlasniStva.

Razlika izmedu prvih i drugih funkcija distribucija nije tako velika. U prvoj podjeli navodi se
istrazivanje trzista, dok se u drugoj na prvo mjesto stavlja informacija. Prevodenjem razlicitih
istrazivanja i analiza zele se prikupiti svi potrebni podaci koji bi poboljsali i olaksali razmjenu
izmedu proizvodaca i potrosac¢a odnosno kupaca.

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

Prilagodavanjem, kao treCom funkcijom, zeli se posti¢i to da se ponuda prilagodi i oblikuje
prema zahtjevima kupaca.

Pregovaranjem podrazumijeva, razgovori izmedu svih sudionika kanala distribucije u svrhu
postizanja sporazuma vezano za sve relevantne ¢imbenike o kojima ovisi funkcioniranje same
razmjene odnosno funkcioniranja kanala distribucije.

Poslije se navodi fizicka distribucija. Fizicka distribucija, kao $to je ve¢ i detaljno objaSnjeno
pod to€kom 3 ovog rada, predstavlja put kojim se roba kre¢e od proizvodaca do potroSaca
odnosno kupca.

Financiranje predstavlja nafin na koji ¢e se ste¢i sredstva potrebna za pokrivanje troSkova
transakcija koje se javljaju u kanalu.

Kao sedma funkcija navodi se preuzimanje rizika. U svakom procesu, pa tako i u ovom, mogu se

pojaviti odredene vrste rizika. Rizik nikada nije dobar te, ukoliko dode do takvog dogadaja,

29 Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja
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naj¢eS¢e za sobom vuce i financijske troSkove. Upravo te troSkove netko mora pokriti i zbog
toga se kao sedma funkcija navodi preuzimanje rizika. Svaki od sudionika, preuzima na sebe
odredenu dozu rizika te se obvezuje podmiriti i odgovarati za svaku Stetu, bilo financijsku ili

materijalnu, ukoliko dode do njezina nastanka.

3.2. Vrste kanala distribucije

Proucavaju¢i kanale distribucije te njihovu kompleksnost, jasno je da nije moguce primjenjivati
jedan model odnosno jednu te istu vrstu kanala distribucije na trziStu. Razli¢ite vrste roba imaju
razliCite vrste kupaca, razliCitu potraznju, razliiti nacin proizvodnje, potrebne su razliite
sirovine te je potrebno razli¢ito vrijeme za proizvodnju tih dobara. Isto tako, ovisno o robi, ali i o
trzistu, postoje razlicite vrste kanala distribucije. menadzment svake organizacije, upravo iz tih
razloga, mora donijeti odluku o odabiru odnosno organizaciji distribucijskog kanala za svoje
proizvode. Ve¢ je spomenuto da odabir kanala distribucije predstavlja za svaku tvrtku jednu od
najtezih i najbitnijih odluka. Zasto je tako, najlakSe je objasniti na primjeru dvije razliite vrste
robe npr. japanke 1 kruh. Japanke su proizvod kojeg ljudi u nasim krajevima nose samo u ljetnim
mjesecima, dakle tada je i potraznja najveca. Kod takvih proizvoda potrebno je potpuno
drugacije organizirati distribuciju, ali i proizvodnju jer ¢e za njima potraznja trajati svega dva -
tr1 mjeseca. Ukoliko nije dobro procijenjena proizvodnja, na kraju sezone lako se moze desiti da
postoje prevelike zalihe robe na skladistu koja mozda ve¢ sljedece godine nece biti u modi, ili da
je potraznja puno veca od ponude pa ¢e tvrtka propustiti mogucu vecu zaradu tj. dobit. Kao drugi
primjer uzeta je distribucija kruha. LakSe je procijeniti koliko ¢e se kruha prodavati dnevno,
prema tome organizirati proizvodnju, a na kraju i distribuciju jer je jasno da kruh mora biti
dostupan u svakoj trgovini koja ima neki svoj odredeni promet i tu ¢e vrlo tesko do¢i do velikih
oscilacija u potraznji.

Promjene u strukturi kanala distribucije posljedica su stvaranja koncentracije u proizvodniji,
trgovini i drugim djelatnostima. Pri tome se mogu razluciti tradicijski modeli distribucije i

razliciti oblici povezanosti u kanalima distribucije. Tradicijske modele odlikuje borba na trzistu
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izmedu proizvodaca, trgovine na veliko i trgovine na malo, jer se svaki sudionik zasebno bori za
svoje mjesto na trzistu.*

Oblici povezanosti kod integralnih kanala distribucije mogu biti:*

e horizontalni,
e vertikalni i

e kombinirani( horizontalno-vertikalni).

Horizontalni oblici distribucijskih kanala podrazumijevaju udruzivanje sudionika kanala na istoj
razini, npr. nabavna udruzenja maloprodajnih trgovackih lanaca.

Vertikalni oblici povezivanja odnose se na tvrtke koje nisu na istoj gospodarskoj razini. Temelje
se na sustavu odlucivanja koji na odreden nacin kontrolira zajednicke aktivnosti unutar kanala
pri ¢emu se nastoji ostvariti suradnja i koordinacija unutar ¢imbenika koji ¢ine distribucijski
kanal s ciljem ostvarivanja najve¢eg mogucéeg uspjeha na trziStu. Takvim se sustavom
kontroliraju sudionici distribucijskog kanala, uklanjaju se potencijalni sukobi izmedu pojedinih
¢imbenika, a postizu ustede zbog veli¢ine, moguénosti pregovaranja i eliminacije dvostrukih
usluga.

Postoje tri vrste ovakvog oblika povezivanja, a to su:

e korporacijski sustav povezivanja,
e dirigirani sustav povezivanja i

e ugovorni sustav povezivanja unutar kanala distribucije.

Kao prva vrsta naveden je korporacijski sustav povezivanja koji podrazumijeva distribuciju
unutar istog vlasniStva.

Karakteristika druge vrste, odnosno dirigiranog sustava povezivanja jest ta da se sve, dakle i
proizvodnja 1 distribucija, temelje na veli€ini 1 snazi jednog sudionika distribucijskog kanala koji
dirigira sve procese unutar sustava.

Ugovorni sustav povezivanja okuplja razli¢ite tvrtke s razli¢itih razina proizvodnje i distribucije
koje se udruzuju kako bi zajedno, sa svojim programima, ostvarile ustede ili kako bi imale veci

utjecaj na trziste.

%0 Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja

8 Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja
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Kao zadnja vrsta integriranih kanala distribucije naveden je kombinirani oblik odnosno
horizontalno — vertikalni. Kod horizontalno — vertikalnog oblika radi se o vise linijskom nacinu
uredenja i prodaje robe® gdje se u pravilu spaja nekoliko linija maloprodaje koje imaju
integrirane neke funkcije distribucije i upravljanja, a kao primjer se navodi to da se odredena
vrsta robe istodobno nudi u robnim kuc¢ama.

Distribucijski kanali mogu se podijeliti i s obzirom na razine kanala pa se tako razlikuje:

e kanal nulte razine- ne postoji posrednik ve¢ proizvodac proizvode/ usluge direktno
prodaje kupcu

e kanal prve razine- sudjeluje samo jedan posrednik, i to trgovina na malo

e kanal druge razine- sudjeluju dva posrednika, i to najcesce trgovina na veliko i trgovina
na malo

e Kkanal treCe razine- u kojem sudjeluju tri posrednika, dok se u nekim slucajevima

pojavljuju kanali s ¢ak 6 razina.

Prilikom donoSenja odluke o wvrsti distribucijskog kanala kojeg ¢e poduzece koristiti kod
distribucije svojih proizvoda, ono moze birati izmedu tri strategije vezane uz to koliko ¢e se
posrednika javljati u samom procesu.

Strategije mogu biti:

e intenzivna distribucija,
e ekskluzivna distribucija i

e selektivna distribucija.

Intenzivna distribucija odvija se putem velikog broja posrednika kako bi proizvod bio §to blize
svakom potencijalnom kupcu.

Kod selektivne distribucije bira se manji broj posrednika koji su pokazali dobre prodajne
rezultate te za koje se smatra da ¢e biti uspje$ni kod prodaje proizvoda.

Ekskluzivna distribucija podrazumijeva vezu s jedni distributerom odnosno posredn5. pikom
kojem poduzece prepusta cjelokupnu prodaju svojih proizvoda.

Distribucijski kanali razlikuju se i po posrednicima koji se javljaju u kanalu distribucije nekog
proizvoda. Slika 6. prikazuje shematski prikaz razlicitih vrsta kanala distribucije u kojem se

javljaju 1 razliciti posrednici od koji je svaki znacajan na svoj nacin.

% Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 57
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Slika 6. Vrste kanala distribucije

Izvor: Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja

Kod vrsta kanala distribucije na slici 6. vidi se da postoji 6 razli¢itih kanala od koji je samo jedan
izravni, a svi ostali su neizravni.

Kanal ,,A“ prikazuje izravni kanal distribucije. proizvoda¢ moze prodavati robu izravno
potroSacu putem tvorni¢ke maloprodajne mreZze, kataloga, novinskih oglasa, televizije 1 interneta.
Dostava robe se vrsi preko poste, prijevoznika ili dostavne sluzbe proizvodaca.

Kanal ,,B* prikazuje kratki izravni kanali u kojem se nalazi, osim proizvodaca, kao posrednik, 1
trgovacko poduzece na malo.

Kanal ,,C*“ ima takoder karakteristike kratkog marketinskog kanala distribucije. Njime se
uglavnom koriste veliki potrosaci, kao $to su npr. bolnice, $kole, hoteli i sli¢no.

Ostali kanali predstavljaju duge kanale distribucije jer se kod njih javlja viSe posrednika.

Kanal ,,D* prikazuje dugi kanal u kojem se roba potrosac¢ima dostavlja preko trgovine na veliko i
trgovine na malo. Trgovina na veliko, u ovom slu€aju, najces¢e koriste vlastiti vozni park i
skladista te distribuiraju najcesce robu Siroke potrosnje.

Kanal ,,E* prikazuje dugi kanal koji je karakteristi¢an po tome §to se najc¢esce koristi pri opskrbi
regionalnih trzista robom Siroke potrosnje.

Kanal ,,F* prikazuje dugi kanal koji je karakteristiCan po prodaji robe za gotov novac. Koristi ga
trgovina n veliko pri prodaji robe obrtnicima 1 vlasnicima malih trgovina po sustavu “Cash and
carry“‘( plati 1 nosi). Roba se placa gotovinom prilikom njezina preuzimanja.

Kanal ,,G* prikazuje dugi kanal koji 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
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kupca i prodavatelja, pri sklapanju kupoprodajnog ugovora. To je stru¢njak koji odli¢no poznaje
robu i uvjete na trziStu. Pored posrednicke usluge, brokeri mogu na trzistu jo$ obavljati poslove
smjestaja, pakiranja, sortiranja, reklamiranja pa sve do osiguravanja potrebnih dokumenata koji
su neophodni pri prodaji robe. Broker posreduje izmedu proizvodaca i trgovine na malo, pri
¢emu moze koristit vlastita skladista i vozni park, ali moze koristiti i usluge specijaliziranih
distribucijskih poduzeéa, Sto nije karakteristi¢no za veletrgovinska poduzeca.

Kanal ,,H* prikazuje dugi kanal koji se u posljednje vrijeme sve CeS¢e koristi u razvijenim
industrijskim zemljama. Karakteristi¢an je po tome $to se kao posrednik javlja specijalizirano
distribucijsko poduzece i trgovina na malo. U razvijenim industrijskim zemljama proizvodaci
sve CeSce povjeravaju, razliite poslove pri distribuciji robe, specijaliziranim distribucijskim

poduzeéima. *

3.2.1. Povratni kanali distribucije

Osim kanala distribucije, kojima se roba krec¢e od proizvodaca do potrosaca, postoje 1 povratni

kanali koji su uvjetovani reciklazom povratnih roba. U povratim kanalima mogu sudj elovati:**

e otkupni centri,

e razne druStvene grupe(umirovljenici, Skolska omladina i sl.),
e stru¢njaci za skupljanje otpadaka,

e centri za reciklazu,

e Dbrokeri za reciklazu otpadaka i

e skladiSta preradevina.

3.2.2. Distribucijski kanali u medunarodnim tokovima robe

Ve¢ je opée poznato da je vrlo tesko opstati te se Siriti, ukoliko poduzece ne posluje i na

inozemnom trziStu $to je itekako sluCaj onih iz manjih zemalja. Zapoceti poslovanje na

% Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja
3 Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja

30



inozemnom trziS§tu mnogo je teZze nego na domacem jer se poduzeta susre¢u s mnogim
problemima i preprekama, bilo zakonskim, politickim ili pak druStvenim. Stoga, potrebno je
posvetiti itekako veliku pozornost kad se donose takve odluke. Kada se poduzece odluci da bi
plasiralo svoje proizvode na inozemno trziSte, poslovodstvo najprije mora odobriti takvu odluku,
a zatim se valja posvetiti ostalim pojedinostima kao Sto su odabir trziSta na koje se zeli Siriti,
razviti strategiju ulaska na trziste te donijeti odluku o organizaciji marketinga.

Svako poduzece mora razviti svoj model ulaska na inozemno trziSte jer nije mogucée osmisliti
univerzalni nacin jer je svako poduzece posebno po sebi, razliCitih su veliCina, razli¢itih
financijskih mogucénosti, posjeduju razli¢ite kadrove, razliCiti asortiman proizvoda, razliitu
primjenu tehnologije itd.

U literaturi se nalazi nekoliko mogudéih strategija kao $to su:

e Klasi¢ni jednostavni nacini koji podrazumijevaju neizravnu ili izravnu prodaju te izravnu
prodaju zastupstvu,

e Klasi¢ni sloZeni naéini koji podrazumijevaju poslove kao §to su kompenzacija, tranzit,
poslovi proizvodnje itd.,

e VisSi oblici suradnje koji podrazumijevaju licence, leasing, vlastita proizvodnja u

inozemstvu, join venture itd.

Poduzeca takoder mogu na inozemnim trziStima birati ho¢e li nastupati izravno ili preko
posrednika.

Prilikom izvoza robe vec¢inom se koriste $pediteri. Ovisno, izvozi li se u neku zemlju ¢lanicu EU
ili ne, Spediteri mogu proizvodacima biti od iznimne koristi. Oni su zaduZeni ponajprije za samu
organizaciju i provedbu robe, zastupanje u obavljanju carinskih poslova te obavljanje svih ostalih
poslova koji se mogu javiti u svezi izvoza robe u inozemstvo kao §to je transportno osiguranje,
angaziranje razli¢itih inspekcijskih sluzbi, ishodenje razli¢itih dozvola itd.

Vrlo je vazno znati gdje se tocno 1 u koje vrijeme nalazi prijevozno sredstvo i1 posiljke u njemu
pa Spediterske kuce medunarodnog znacaja imaju vlastitu mrezu poslovnih jedinica koja
pokrivaju najznacajnija ¢vori§ta prometnih pravaca na kojima se odvija glavnina njihovih

poslovnih aktivnosti.®

% |vankovié C., Stankovié¢ R., Safran M.: Spedicija i logistiCki procesi; Fakultet prometnih znanosti
sveucilista u Zagrebu, Zagreb, 2010., str. 182.
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U slucaju da to nije tako, Spediterske kuce angaziraju druge Spediterske kuce koje tada rade po
njihovom nalogu.

Posao izvoza ukljucuje nekoliko faza. Najcesce se izvoz sastoji od 4 faze, ali uvijek je moguce
da je potrebno provesti i odredene posebne radnje. Prva faza izvoza podrazumijeva pripremne
radnje te zapoc€injanje samog posla Sto podrazumijeva kontrolu dispozicije, prihvacanje 1 potvrdu
dispozicije te odredivanje broja pozicije i otvaranje mape. Nakon $to su izvrSene pripremne
radnje, potrebno je organizirati i provesti prijevoz robe §to ukljucuje zakljucivanje prijevoznih
kapaciteta, transportno osiguranje, aviziranje( termin ukrcaja, otprema s terminala, prelazak
granice, daljnja otprema) te ugovaranje prijevoza i uspostavljanje prijevoznih isprava. Nakon
toga, u drugu fazu jos ulazi i predaja robe na prijevoz te ugovaranje prekrcaja i skladistenja.
Trec¢a faza obuhvaca obavljanje carinskih formalnosti ukoliko je potrebno dok cCetvrta faza se
odnosi na zakljucivanje samog posla odnosno na obracun troSkova i fakturiranje te naplata

izvrSenog posla.

3.3. lzbor i kreiranje kanala distribucije

Kada se govori o izboru kanala distribucije, to znaci da proizvoda¢ donosi odluku o tome koje ¢e
sudionike, koji tip 1 broj odabrati u odredenom kanalu distribucije.

Proizvoda¢ mora imati sve potrebne informacije, kao npr. tko to¢no kupuje proizvode jer se
potrebe 1 Zelje kupaca konstantno mijenjaju pa tako dolazi i do trziSne konkurencije. Treba to¢no
znati $to koji kupac Zeli i o¢ekuje od njega da bi se mogao pravilno orijentirati pri izboru kanala i
doSao do odrzive konkurentske prednosti.

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

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

kanala zahtjeva sljedeée:®’

% Rogi¢, K.: Gospodarska logistika IV (ppt)
87 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 73.
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e analizu potreba potrosaca,
e postavljanje ciljeva,

o identifikaciju i vrednovanje glavnih alternativa kanala.

Ciljevi koje proizvodac Zeli posti¢i izborom kanala distribucije su razliciti i brojni. Razlikuju se

od jednog do drugog poduzeca. Najvazniji su:*®

e proizvodi ili usluge trebaju biti dostupni stvarnim i potencijalnim potrosa¢ima u §to
kra¢em vremenu,

e oOstvariti odgovarajuéu razinu distribucijskih usluga,

e distribucijske operacije trebaju se izvrsiti uz minimalne troskove,

e Osigurati brz i to¢an povrat informacija.

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

mogu biti:**

e svojstva samog proizvoda,

e troSkovi prodaje,

e ostvareni rabati,

e financijska snaga proizvodaca,

e 0pseg prodaje,

e Koncentracija potroSaca,

e broj potrosaca i njihovi teritorijalni raspored,
e konkurencija,

e 3irina asortimana,

e vrijednost jedinice proizvoda,

e sezonski utjecaj proizvoda,

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

e opseg kooperacije unutar kanala distribucije itd.

% Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja
%9 Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja
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1z navedenog je vidljivo da ¢imbenika koji odlu¢uju o kanalima prodaje ima mnogo te je upravo
iz tog razloga te odluke slove kao jedne od najvaznijih oduka poslovodstva poduzeca.

Upravo zbog tih ¢imbenika se radi o dugoro¢nim odlukama jer donoSenje takve odluke iziskuje
izrazito puno napora prilikom provedbe analiza i ¢injenica na temelju kojih se definira kanal jer
je potrebno u obzir uzeti sve navedene Cimbenike, ali 1 sve ostale pojedinosti koje mozda nisu
navedene.

Kada se govori o kanalima distribucije, vazno je napomenuti da se ne mora u svakom
distribucijskom kanalu pojavljivati posrednik. Distribucijski kanal moze biti i izravni, odnosno
bez posrednika kao $to je ve¢ navedeno ranije izravni kanal distribucije, poduzece ¢e odabrati u

slu¢aju ako postoji:*

e ograniceni broj kupaca,

e jaka prostorna koncentracija kupaca,

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

e Velika potreba za sluzbom kupaca ili

e stalna potraznja.

U prethodnom poglavlju pojasnjeno je kakve se sve vrste kanala mogu javiti kod distribucije
robe. Tu je zapravo rije¢ o neizravnim kanalima distribucije odnosno kanalima u kojim se javlja
jedan ili nekoliko posrednika. Neizravni kanali najceS¢e se koriste za robu ¢iji su kupci
rasprostranjeni na Sirokom podrucju ili ako je rije¢ o robi koja se svakodnevno i masovno
upotrebljava.

Nekoliko razloga zbog kojeg se poduzec¢a odlucuju za neizravnu prodaju su:*t

e proizvoda¢ ne moZe opskrbljivati sve potroSace rasporedene na nekom velikom prostoru,
e odredeni proizvodi trebaju uci u asortiman jer se ne mogu prodavati pojedinacno,
e proizvodi vrlo specijaliziranih proizvodaca moraju se ukljuciti u trgovinski asortiman,

e proizvodaci nisu u moguénosti sami voditi efikasan marketing itd.

Svaka vrsta kanala ima svoje prednosti i mane. Kao glavna prednost neizravnog kanala nad

izravnim navode se manji troskovi ili ¢ak potpuna eliminacija nekih troskova koji bi se javljali u

40 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 220.
4 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 222.
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razli¢itim segmentima proizvodnih poduzeca te veca prisutnost proizvoda na trzistu. Kao glavni
nedostatak takve vrste distribucije mogla bi se navesti ¢injenica da proizvoda¢ nema potpunu
kontrolu i nadzor nad prodajom svojih proizvoda krajnjim kupcima, jer proizvoda¢ nije u

izravnom kontaktu sa svojim kupcima te kvaliteta usluge prema kupcima moze biti smanjena.

3.4. lzravnai neizravna distribucija (posrednici)

Posrednik jest svaka fizicka ili pravna osoba koja se javlja izmedu proizvodaca i1 krajnjih kupaca,
a preko kojih roba putuje do kupaca. Posrednici se u poslovanju angaziraju naj¢e$ée zbog
smanjenja odredenih vrsta troSkova povezani s distribucijom proizvoda do krajnjih potrosaca.
Sve se viSe posrednika ubacuje izmedu ta dva Cimbenika. Posrednici bi trebali prostorno i
vremenski povezati sve udaljenije sfere proizvodnje i potros$nje, s obzirom na specijalizaciju 1
potrebe minimiziranja poslovnih transakcija.*?

Zbog sve vece rasprsenosti i zahtjevnosti kupaca, proizvodac¢ ¢esto nije u moguénosti zadovoljiti
sve njihove potrebe i Zelje ili mu financijski nije isplativo pa odredene vrste poslova prepusta
posrednicima.

To je vidljivo ukoliko se usporede slike 7. i 8. koje prikazuju broj prometnih transakcija sa i bez

posrednika.

: i = e .
Proizvodad 1. E—— - —_—

. e e
Proizvodat 2. *'f'-'l':,_ﬂ_h \"—} HH‘{_ Kupac 4.

Slika 7. Broj prometnih transakcija bez posrednika

Izvor: Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja

42 Segetlija Z.: Distribucija; Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006., str. 18.
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Slika 8. Broj prometnih transakcija sa jednim posrednikom

Izvor: Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja

Na slici 7. nema niti jednog posrednik §to uzrokuje mnogo veci broj transakcija koje je potrebno

sprovesti.

Na slici 8. vidljivo je da se kod prodaje preko posrednika smanjuje broj transakcija, a samim

time se smanjuju i troSkovi distribucije. Posrednik mora biti sposoban organizirati distribuciju

robe gdje ¢e troskovi biti minimizirani, odnosno nizi nego kad bi proizvoda¢ sam distribuirao

svoje proizvode.

3.4.1. Troskovi neposredne prodaje i prodaje preko posrednika

Prosjecni troSkovi distribucije, kod prodaje robe preko posrednika, su vrlo visoki kod malih

trziSta. Medutim, ako se roba prodaje izravno, tj. bez posrednika, prosjecni troSkovi distribucije

ne reagiraju na veli¢inu trzista (broj kupaca).
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Slika 9. Odnos troskova neposredne prodaje i prodaje preko posrednika

Izvor: Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja
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Na slici 9. se vidi razli¢ito ponasanje troskova kod izravne i posredne prodaje robe. Kod prodaje
robe preko posrednika, na malom trzistu, troskovi su vrlo visoki. Sa povecanjem trzista tj. broja
kupaca naglo se smanjuju, $to nije slucaj kod izravne prodaje, jer su uvijek isti, bez obzira na

veli¢inu trzista.*®

3 Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja
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4, Fizi¢ka distribucija

Fizicka distribucija je skup aktivnosti - sastavljen od obrade narudzbi, rukovanja robom,
skladistenja, upravljanja zalthama 1 prijevoza (konvencionalnog, kombiniranog ili
multimodalnog) - koje su u kretanju proizvoda od proizvodaca do kupca i krajnjih potrosaca.
Fizicka distribucija ukljucuje planiranje, primjenu i kontrolu fizic¢kih tokova sirovina i finalnih
proizvoda od mjesta nastanka do mjesta upotrebe da bi se uz profit zadovoljile potrebe kupaca,
44

odnosno potrosaca.

Fizi¢ka distribucija obuhvaca:*

e sustav narudzbe i isporuke robe,
e upravljanje zalihama,

o skladistenje,

e manipulacije robom i

e prijevoz (konvencionalni i mjeSoviti).

Takoder ukljucuje i planiranje i kontrolu fizickih tijekova robe od njenog izvora do mjesta
uporabe kako bi se §to bolje zadovoljile potrebe kupaca te se ostvario profit.
Ciljevi fizicke distribucije su da se roba distribuira u pravo vrijeme na pravom mjestu, u
optimalnim koli¢inama, u odgovaraju¢em asortimanu i uz najniZe troskove.
Kako bi se ciljevi ostvarili, treba pri izvrSavanju logisticko — distribucijskih aktivnosti koristiti

. v v A
odgovarajuca nacela kao §to su: 6

e osigurati kvalitetu proizvoda ili usluga prema zahtjevima kupaca,
e isporuciti narudzbu na pravo mjesto,
e o0sigurati isporuku robe u odgovarajuce vrijeme i

e distribucijske aktivnosti obaviti uz najnize troSkove.

* Zelenika R., Pupovac D.: MenadZment logistickih sustava, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2008.
str. 41.

5 Kristijan Rogi¢, Gospodarska logistika 4, predavanja

% Zdenko Segetlija i Maja Lamza — Maroni¢: Distribucijski sustav trgovinskog poduzeca, Osijek, 2002.,

str. 96 - 97
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U distribuciji je bitan stalan tijek materijala tj. proizvoda, a taj tijek moze dozivjeti zastoje na
odredenim tockama gdje se obavljaju razli¢ite operacije tj. aktivnosti s robom ili na robi, kao na
primjer privremeno skladistenje, dorada robe, prepakiranje, prekrcavanje, montiranje itd.

Menadzment logistike upravo to ima za zadatak; smanjiti vrijeme potrebno za izvrSavanje
odredenih navedenih aktivnosti, ali na nacin da to ne smanji kvalitetu same usluge, da to ne
utjece na zadovoljstvo kupaca te da ne utjece na povecanje troskova koji se javljaju u distribuciji.
Fizi¢ka distribucija je i skladan i organizacijski povezan skup sredstava, opreme i ljudi.*’

Fizicka distribucija ima velik utjecaj na uspjeh cijelog poduzeéa pa upravo zbog toga
menadzment distribucije ima klju¢nu ulogu u poslovanju poduze¢a. Da bi menadZzment
distribucije mogao uspjesno rjesavati navedene probleme, cijeli sustav fizicke distribucije mora
biti popracen razli¢itim informacijskim sustavima i tehnologijama kao i kvalitetnim ljudskim
potencijalima na svim razinama sustava. Informacijski sustav i tehnologije omogucit ¢e ljudskim
potencijalima opskrbu razli¢itim kvalitetnim informacijama, a pomocu kojih ¢e oni moci
kvalitetno donositi sve potrebne odluke te ¢e im omoguciti djelotvorno komuniciranje izmedu

svih sudionika koji se javljaju u procesu fizicke distribucije.

4.1. Vaznost fizicke distribucije

Distribucija, kao element logistike, ima zadatak ispuniti nekoliko temeljnih ciljeva svakog

: 48
poduzeca, a to su:

e povecanje konkurentnosti poduzeca,

e omoguciti pozitivne pokazatelje uspjesnosti poduzeca kao Sto su likvidnosti i
rentabilnost,

e smanjenje troskova distribucije te

e zadovoljenje kupcevih zelja i potreba kroz osiguranje kvalitete distribucijske usluge.

Da bi se to moglo ostvariti, potrebno je drzati se odredenih nacela, a navode se sljedec’e:49

4 Samanovié, J.: Prodaja, distribucija, logistika, ; Ekonomski fakultet SveudiliSta u Splitu, Split, 2009., str.
93.

8 Prema razli¢itim izvorima obradio autor
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e osiguranje kvalitete proizvoda ili usluga prema zahtjevima kupaca,
e isporuka narudzbi na pravo mjesto te

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

49 Samanovi¢ J.: Prodaja, distribucija, logistika; Ekonomski fakultet Sveudilista u Splitu, Split, 2009., str.
96.
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5. Distribucija robe u tvrtki

5.1. Opéenito o tvrtki

Promatrana tvrtka XY bavi se distribucijom robe Siroke potro$nje iz svojeg centralnog skladista
u prodajne objekte na podruéje cijele Hrvatske. Tvrtka ima zaposleno oko dvjestotinjak ljudi
ukupno u odjelima nabave, skladiStenja i transporta.

Distribucijski proces robe obavlja se u dugom neizravnom distribucijskom kanalu ,,E“ koji je
karakteristi¢an za opskrbu trzista robom Siroke potrosnje. Centralno skladiste nalazi se u gradu
od 20 tisuca stanovnika koje gravitira prema glavnom gradu Hrvatske. Centralno skladiSte nalazi
se na oko 2900 m? povrsine te je podijeljeno na dva dijela; za robu koja zahtijeva temperaturni

rezim 1 za robu koja ne zahtjeva temperaturni rezim.

5.2. Proces distribucije robe u tvrtki

Proces distribucije jet proces koji se uvijek iznova ponavlja tako da je tesko to¢no definirati
kada 1 gdje on pocinje. Distribucijski sustav sastoji se od sljedeCih elemenata: nabave,
skladistenja, manipulacije, prijevoza, upravljanja zalihama te informacijskog sustava.

Distribucijski proces u promatranoj tvrtki zapocinje zaprimanjem narudzbi od svojih filijala tj.
kupaca. Narudzbe zaprima odjel nabave. Promatrana tvrtka posluje sa preko 100 dobavljaca.
Dobavljaci su zaduzeni za opskrbu tvrtke robom Siroke potro$nje kao §to je npr. voce, povrée i
mlijeéni proizvodi od robe koja zahtijeva posebni temperaturni rezim te robom koja ne zahtijeva
temperaturni rezim kao §to je npr. Cips, wc papir itd. Odjel nabave narudzbu Salje odjelu
skladistenja koji obavlja pripremu robe za utovar na kamion. Isporuka narucene robe koja
zahtijeva posebni temperaturni rezim vrsi se isti dan, dok se za ostalu robu isporuka radi tako da

je roba kod kupca sljedeci dan ujutro.
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Slika 10. Priprema robe za utovar na kamion

Glavna zadaca odjela distribucije je prevesti robu do kupca u $to kra¢em roku, te se upravo iz tog
razloga naglasak stavlja na proces prijevoza koji ¢e biti detaljno objasnjen u ovom dijelu rada.
Prijevozni proces sastoji se od tri faze. U prvoj fazi daju se ili primaju upute o moguénostima
prijevoza, odreduje se vozilo, voza¢ i pravac kretanja te se ispisuje potrebna dokumentacija.
Druga faza se odnosi na provedbu prijevoznog procesa prilikom koje voza¢ dobiva naloge za
ukrcaj te mora pripremiti vozilo za utovar. Kada se dolazi na utovar, voza¢ bi morao biti prisutan
na samom ukrcaju robe zbog provjere odgovara li sva utovarena roba dobivenim nalozima.
Nakon obavljenog utovara, voza¢ potpisuje dokumente o preuzimanju robe te preuzima svu
odgovornost za robu. Ukoliko primijeti kakvo oStecenje robe, ambalaze ili neki drugi nedostatak,
to se navodi u zapisniku koji se prilaze uz prijevozni list. Tre¢a faza podrazumijeva tehnicku,
administrativnu 1 komercijalnu komponentu zavrSetka prijevoznog procesa. Vozilo dolazi na
odrediste, iskrcava naru¢enu robu te se ovjeravaju svi potrebni dokumenti.>

Kako bi se lakSe opisao cjelokupan proces distribucije robe u tvrtki krenut ¢e se od utovara robe
na skladistu.

Vozaci dolaze na rampu, pripremaju kamion za utovar i podizu prijevozne listove tj. naloge za
svoju relaciju kod disponenta u odjelu transporta koji im slozi rutu po kojoj bi morali dostaviti
svu predvidenu robu. Vozac¢i nakon dobivanja prijevoznih listova sami odlu¢uju kojim ¢e redom

koju robu dostaviti te si prema tome to¢no definiraju rutu.

0 Rudi¢, D.: Prometna logistika Il, Veleudiliste u Varazdinu, Varazdin, 2013., str. 27.
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Slika 11. Prijevozni list

Na prijevoznom listu, kao $to se vidi na slici 11., navedeni su posiljatelj i njegova adresa, broj
koleta, tezina koleta, naznaeno je zaduZenje palete bilo da se radi o euro paleti, obi¢noj
industrijskoj ili o paletama nestandardiziranih dimenzija, zatim primatelj i adresa primatelja te
datum i vrijeme preuzimanja robe.

Nakon toga krece se s utovarom kamiona. Svaki voza¢ sam traZi robu na svojoj liniji te sam
tovari kamion. Nekad se dogodi da se neka roba ne nalazi na skladistu ili je oStec¢ena pa se u tim

slucajevima sastavlja zapisnik, a nakon toga se odlucuje $to ¢e biti s tom robom.

43



Slika 12. Utovar kamiona nha utovarnoj rampi
Nakon §to je voza¢ natovario svu potrebnu robu, vrsi se kontrola kamiona te mu se odobrava
ispisivanje prijevoznog teretnog lista. Ispisivanje teretnog lista radi se rucki kao $to je vidljivo na
slici 13.

Slika 13. Teretni list
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Na PTL-u se navodi naziv prijevoznicke tvrtke koja obavlja prijevoz, adresu i naziv poSiljatelja i
primatelja, adresa utovara te adresa istovara. Takoder, svaki PTL ima svoj serijski broj.

Dalje slijede razvozi robe prema prodajnim objektima u Zagrebu, Rijeci, Zadru, Sibeniku, Splitu,
Osijeku i Slavonskom brodu. Na primjer prijevoz robe prema poslovnicama u Dalmaciji radi se
od 19 sati naveCer zbog velike udaljenosti od skladista, tako da roba u odredene poslovnice
dolazi sljedeci dan do 6 sati ujutro, te se tada roba moze realno preuzeti i istovariti u prodajnom

objektu.

5.3. Analiza distribucijskog sustava

U prijaSnjem poglavlju ovog rada opisan je cjelokupan distribucijski proces za robu Siroke
potroS$nje u promatranoj tvrtki XY .

Gdje god se pojavljuje Covjek, pojavljuju se i greske u radu, pa tako i u ovom poslu. Greske je
gotovo nemoguce eliminirati u potpunosti. Kad teglja¢ dostavi robu u distribucijski centar,
nastoji se, $to je viSe moguce, prekontrolirati svu robu koja je stigla. Prekontrolira se stanje
posiljke, stanje pakiranja i broj¢ano stanje koleta ukoliko ih je viSe. Zna se dogoditi da se roba
osteti prilikom transporta ili prilikom manipulacije za §to se sastavlja zapisnik kojeg potpisuju
posiljatelj 1 primatelj robe. Ista stvar radi se 1 za uoceni manjak. Ukoliko se radi o oStecenju,
zapisnik se sastavi prilikom utovara malih kamiona. Problem nastaje kad se ne zabiljezi manjak.
Zna biti slucajeva da se ne nalazi sva roba na svojoj liniji, nego je zabunom ili nepaznjom
ostavljena na drugoj liniji. Kad se dogodi takav slucaj, vozac zajedno sa skladiStarima, prode po
skladisStu 1 potrazi koleto. Ukoliko je koleto na skladistu, ono se pronade, ali problem nastaje kad
se koleto ne nalazi uopce na skladistu. U tom slucaju odredeno vrijeme se potroSi na trazenje
robe, a ona nije u skladistu. Na primjer jedan od problema je nemoguénost pronalaska robe koja
je dosla na skladiSte u paletama koje nisu standardnih dimenzija te zbog toga ne odlaze na
dostavu u dogovoreno vrijeme.

Uglavnom, ljudski faktor ima najznacajniju ulogu u procesu. Edukacijom skladisnih radnika, ali i
vozaca, broj greSaka koje se pojavljuju, mogao bi biti manji. Takoder, kada bi se veca paznja
posvetila raspodijeli robe unutar skladista, ne bi bilo potrebe za trazenjem te iste robe, a to bi
automatski smanjilo trajanje utovara, a samim time kamioni bi prije napustili skladiste i krenuli
na dostave. RjeSenjem tog problema, postojala bi moguénost uvodenja dodatnih linija jer bi se u
istom vremenskom roku mogao natovariti ve¢i broj kamiona, a to bi znacilo i1 ve¢i profit za
tvrtku. Konkretno za palete nestandardiziranih dimenzija tvrtka je odvojila prostor isklju¢ivo za
njih, te se primjenom ponudenih rjeSenja viSestruko manje vremena tro$i na trazenje robe koja se

nalazi na tim paletama.
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Vrijeme realizacije narudzbe iznosi 48 h prema krajnjim kupcima tj. poslovnicama. Vrijeme koje
se odnosi na zaprimanje narudzbe, obradu narudzbe i pripremu narudzbe iznosi 24 sata, dok se
isporuka narudzbe, gdje spadaju prijevoz i istovar robe u poslovnicama, obavlja unutar 24 sata.
Od ukupnog broja posiljka, postotak pogreska, kada se radi o dostavi na krivu adresu iznosi
0,22%. Za izracun je uzet broj isporuka robe na mjesecnoj bazi koji je iznosio 90 tisuca, Sto bi
znacilo da se na 200 ruta dogodi navedena pogreSaka. Dostave na krivu adresu uglavnom se
dogadaju kada se obavlja prijevoz prema manjim poslovnicama. Cesto se dogodi da vise manjih
poslovnica naruci istu robu, ali od drugog proizvodaca, kao npr. jabuke. Voza¢ sam istovaruje
robu te se dogodi da zabunom istovari krivu vrstu robe, jer njemu razlika nije uo€ljiva. RjeSenje
ovog problema rijeSilo bi se uvodenjem kontrole pristigle robe u svakoj od poslovnica, te bi se
broj pogresno isporuc¢ene robe smanjio na minimum , a takoder ne bi bilo vracanja robe na
skladiste 1 velikih financijskih gubitaka koji se o€ituju u troSkovima transporta i ponovnog
skladistenja. Tvrtka je pocela zaposljavati studente u poslovnicama, te je njihov primarni posao
provjera robe koja stizZe, te uz to obavljanje pomoc¢nih poslova skladistenja robe.

Od ukupnog broja isporuke robe, postotak kasnjenja s isporukom iznosi 5%. Problem kasnjenja s
isporukom najviSe se dogada tijekom ljetnih mjeseca, uglavnom prema poslovnicama na
Jadranu, zbog povecanih guZzva na cestama te pove¢anom potraznjom za robom.

Prijedlog rjeSenja za ovaj problem jest taj da poslovnice na podrucju Jadrana planiraju narudzbe
za barem 15 % vece od planiranog, te bi se tom dodatnom koli¢inom zaliha robe u skladistima
poslovnica privremeno nadoknadio odredeni gubitak kupaca.

Primjenom ovih prijedloga, broj pogreSaka u procesu, smanjio bi se viSestruko, a neke bi se

mogle ¢ak u potpunosti eliminirati.
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6. Zakljucak

Distribucija predstavlja tijek odnosno put koji gotovi proizvodi produ da bi dosli od proizvodaca
do krajnjih potrosaca.

Fizicka distribucija podrazumijeva nacin dostavljanja robe, nacine skladiStenja robe te nacin
njezina ¢uvanja. Glavni cilj fizicke distribucije je staviti robu na raspolaganje potroSacima t;.
kupcima u pravo vrijeme, na pravom mjestu, u pravim koli¢inama, u odgovaraju¢em asortimanu,
a sve to uz minimalne troskove.

Distribucijski kanali su putovi koje roba prolazi od proizvodaca do krajnjeg potrosaca.

Izbor kanala distribucije predstavlja jednu od najvaznijih odluka poduzeca. Radi se o
dugoro¢nim odlukama o kojima ¢e ovisiti t0 tko ¢e prodavati proizvode poduzeca, kakva ¢e biti
politika cijena i sl. Svaka roba zahtijeva drugaciji oblik kanala distribucije. To ovisi o svojstvima
proizvoda, troSkovima prodaje, financijskoj stabilnosti proizvodaca, Sirini asortimana, vrijednosti
proizvoda, koncentraciji kupaca, njihovim navikama i motivima itd.

Na temelju primjera iz prakse, opisan je proces distribucije za robu $iroke potrosnje te analiza
tog sustava odabrane tvrtke XY.

Kao i u svakom procesu, tako i procesu distribucije robe dolazi do gresaka. Kao $to je navedeno
roba odredenih dobavljaca Cesto dolazi neadekvatno zapakirana $to uzrokuje Cesta oSteéenja
prilikom transporta ili manipulacije. Tvrtka XY sve vise vremena posvecuje upozoravanju i
savjetovanju stranaka kako pravilno zapakirati robu jer unato¢ tome §to se postotno ne
radi o velikom broju oStecenja, izrazito je vazno uzeti u obzir da svaku robu ceka
odredeni kupac. Svako oSte¢enje ili nepravodobna isporuka robe uzrokuje nezadovoljstvo
kupaca.

Tvrtka je problem s paletama nestandardiziranih dimenzija, koje dolaze od strane dobavljaca,
rijesila tako $to je odvojila 1 oznacila prostor te se ¢esto upozorava skladiSne radnike da povecaju
kontrolu tih paleta kako ne bi doslo do velikih gubitaka ili oStecenja robe.

Tvrtka realizaciju narudZbe pokuSava dovesti na visoki nivo te zapoSljavanjem novih ljudi u
poslovnicama za provjeru kvalitete pristigle robe te uvodenje narucivanja vecih koli¢ina
narudzbi za poslovnice na podrucju Jadrana tijekom ljetne sezone, smanjuje postotak pogresnih
dostava te nadoknaduje s veCom koli¢inom zaliha kasnjenje s isporukom robe koja se dogada
zbog prometnih uvjeta na cesti.

Primjenom ovih prijedloga smanjiva se broj pogreSaka u procesu, a takoder poceli su se

smanjivati troskovi koje uzrokuju navedeni problemi.
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M ZA

Hl¥ON
ALISYIAINN

SveuciliSte
Sjever

sveulILIETE
SIEVER

IZJAVA O AUTORSTVU
1
SUGLASNOST ZA JAVNU OBJAVU

Zavr3ni/diplomski rad iskljucivo je autorsko djelo studenta koji je isti izradio te student
odgovara za istinitost, izvornost i ispravnost teksta rada. U radu se ne smiju koristiti
dijelovi tudih radova (knjiga, ¢lanaka, doktorskih disertacija, magistarskih radova, izvora s
interneta, i drugih izvora) bez navodenja izvora i autora navedenih radova. Svi dijelovi
tudih radova moraju biti pravilno navedeni i citirani, Dijelovi tudih radova koji nisu
pravilno citirani, smatraju se plagijatom, odnosno nezakonitim prisvajanjem tudeg
znanstvenog ili struénoga rada. Sukladno navedenom studenti su duzni potpisati izjavu o
autorstvu rada,

Ja, /Mwﬁ’iu »(w;ors/f/ (ime i prezime) pod punom moralnom,
materijalnom i kaznenom odgovorno$éu, izjavljujem da sam iskljuéivi
autor/iex zavrinog/diplenrskog- (obrisati nepotrebno) rada pod naslovom

Anakiza dighibaciskan suskpu roke Siwke ypolroine (upisati naslov) te da u

navedenom radu nisu na nedozvoljeni naéin (bez pravilnog citiranja) koristeni
dijelovi tudih radova.

Student/ica:
(upisati ime i prezime)

/Zfﬁgws/;)

(vlastoruéni potpis)

Sukladno Zakonu o znanstvenoj djelatnost i visokom obrazovanju zavrine/diplomske
radove sveutilista su duZna trajno objaviti na javnoj internetskoj bazi sveugilisne knjiZnice
u sastavu sveudilita te kopirati u javnu internetsku bazu zavrénih/diplomskih radova
Nacionalne i sveu¢ilisne knjiznice. Zavrini radovi istovrsnih umjetni¢kih studija koji se
realiziraju kroz umjetni¢ka ostvarenja objavljuju se na odgovarajuéi nadin,

Ja, Mat, s Komoysk (ime i prezime) neopozivo izjavljujem da
sam suglasan/ne-s javnom objavom zavrinog/diplemsktog (obrisati nepotrebno)
rada pod naslovom Anglizn diQvbecishon Ui roby Sigone Vet (upisati
naslov) ¢&iji sam autor/ica.

Student/ica:
(upisati ime i prezime)

/’/ 4((/ oD
(vlastoruéni potpis)
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