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SAZETAK

U ovom zavr$nom radu biti ¢e obraden pojam logistike, logisticki podsustavi poduzeca,
logistika distribucije i njene glavne odluke, te logistika distribucije na primjeru poduzec¢a KTC
d.d. iz Kutine. Poseban naglasak biti ¢e na definiranju logisti¢kih podsustava kao §to su
izvrSavanje narudzbi, zalihe, skladiStenje, pakiranje i transport. Biti ¢e objasnjene glavne
odluke logistike distribucije, kao §to je izbor kanala distribucije, novi koncepti kanala
distribucije, izbor zastupnika ili trgovackog putnika, odredivanje razina i broja skladista, izbor
vlastitog ili tudeg skladiSta, izbor vlastitog ili tudeg transporta, razmatranje ,,proizvoditi ili
kupovati, odredivanje najmanje jedinice narudzbe, izbor transportnog sredstva i planiranje
prijevoza te logistika rezervnih dijelova. Vazan naglasak je na tome da sve navedene odluke
distribucije moraju biti strategijske. Svrha ovog zavrSnog rada je dokazati kroz teorijska
istrazivanja vaznost distribucije u ukupnom poslovnom procesu nekog poduzeca i detaljno
objasnjena pomna planiranja koja koristi poduze¢e KTC d.d. u Kutini kako bi unaprijedili

konkurentnost svog poslovanja.

Kljucéne rije¢i: logistika, distribucija, logisti¢ki podsustavi poduzeca, logistika distribucije.



SUMMARY

In this final paper, the concept of logistics, logistics subsystems of companies, distribution
logistics and its main decisions will be discussed, as well as the distribution logistics of the
company KTC d.d. from Kutina. Special emphasis will be placed on defining logistics
subsystems such as orders execution, inventory, warehousing, packaging and transport. The
main decisions of the distribution logistics will be explained, such as the choice of distribution
channels, new distribution channel concepts, choice of a representative or a commercial
traveller, determination of the levels and number of warehouses, choice of own or somebody
else’s warehouse, selection of own or somebody else’s transport, considering whether “to
produce or to buy”, determination of the lowest order unit, choice of means of transport,
transportation planning and spare parts logistics. An important point is that all the above-
mentioned distribution decisions must be strategic. The purpose of this final paper is to prove
through theoretical research the importance of distribution in the overall business process of a
company and elaborate careful planning of the company KTC d.d. in Kutina to enhance the

competitiveness of their business

Keywords: logistics, distribution, logistics subsystems of companies, distribution logistics.
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1. UVOD

Logistika oznacava pojam koji je u poslovnu praksu preuzet krajem 1950ih godina iz vojne
terminologije, pri ¢emu je uz strategiju i taktiku opisano kao trece najvaznije podrucje vojne
znanosti. NajopSirnije objasnjenje logistike je ostvariti pravi materijal, u pravo vrijeme, na

pravom mjestu uz najmanje moguce troSkove u procesima nabave, proizvodnje i distribucije.

Sve definicije logistike uglavnom nas dovode do zakljucka da je to sustavni pristup
upravljanja i kontrole fizickog tijeka materijalnih dobara i energetski tijek informacija koje
poduzece Salje na trZiSte 1 prima sa trzi$ta. Svim aktivnostima u poduzecu vazno je da zajedno

teze tome da mjesto izvora robe $to ucinkovitije poveze s tockom isporuke robe potrosacima.

Logistika se bavi sustavskim kretanjem robe od dobavlja¢a do potrosaca u svrhu ostvarenja
ravnomjernog i $to boljeg iskoriStenja kapaciteta sredstava i djelatnika u prijevozu, primanju,
skladiStenju, drzanju zaliha i izdavanju robe kao i sa njima vezanih procesa pakiranja, te
oznacavanju i obradi podataka. Opcenito kad govorimo o logistiki ona obuhvaéa planiranje i
upravljanje tijeka sirovina, materijala i gotovih proizvoda, a sve sa ciljem Sto manjih ukupnih

troskova.

Na logistiku distribucije u poduzec¢u utje¢u brojni vanjski i unutarnji faktori, pa treba reci da
je svaki proizvodac prisiljen preispitati ucinkovitost postojeceg sustava distribucije zbog
nastalih promjena u okruzenju u kojem djeluje. Prema tome u logistiku distribucije spada
odredivanje distribucijskih kanala, odluka o postavljanju zastupnika ili putnika, odluka za
vlastiti ili tudi transport, odluka o najmanjoj koli¢ini narudzbe, odluka o kupovini ili prodaji,
lokacije pojedinih skladista, zalihe na pojedinim lokacijama, sustav skladiStenja i sastavljanja

posiljki, te proizvodnja uz $to manje troskove.



2. LOGISTICKI PODSUSTAVI PODUZECA

U suvremenim gospodarskim sustavima potrebe potrosaca i trend smanjenja troskova
dovode do novih uvjeta poslovanja u poduze¢ima. Kontinuiranim ulaganjem u postojecu
tehnologiju 1 proizvodnju moZze se posti¢i vrlo malo. Zbog toga sve vecu ulogu u dana$njem
poslovanju zauzima logistika.

Misija logistike poduzeéa mora biti jasna, odnosno treba teziti tome da razina logistickih
usluga odgovara trenutnoj razini logistickih troskova ili da logisti¢ke troskove treba smanjivati

na trenutnoj razini usluge ukoliko se ona zeli oCuvati.

Logistika je prepoznata kao vazno oruzje u borbi protiv konkurencije na trzistu. Upravo zbog
toga poduzeéa moraju imati jasno definiranu vezu izmedu strategije poduzeéa i svojih

logistickih ciljeva.

Prema Segetliji (2013; 11) logistika poduzeca je ukupnost zadataka i mjera koji proizlaze iz
ciljeva poduzeéa, a odnose se na optimalno osiguravanje materijalnih, informacijskih i

vrijednosnih tokova u preobrazbenom procesu poduzeca.
Ukupni sustav logistike dijeli se na sljede¢e podsustave:
a) izvrSavanje narudzbe
b) zalihe
c) skladiste
d) pakiranje
e) transport

Navedene podsustave potrebno je povezati u jednu cjelinu, jer se logistika treba promatrati
kao cjeloviti sustav u poduzecu. Povezivanje ovih podsustava moguce je jedino provodenjem
cjelovitog logistickog koncepta koji mora obuhvatiti svaki logisticki podsustav pojedinacno, ali

i kao sustav u cjelini.



2.1.1zvrSavanje narudzba

Narudzba je osnova informacijskog toka u logistiCkom sustavu. Vrlo je vazno da svaka
narudzba sadrzi pravilne i potpune informacije, jer se eventualne pogreske mogu uociti tek kada
proizvodi stignu do prihvatne tocke.

IzvrSavanje narudzbe obuhvaca sve vrste aktivnosti u poduzecu koje su usmjerene na obradu
narudzbe u smislu kretanja informacija i proizvoda od samog prihvata narudzbe sve do
ispostavljanja ra¢una. Sustav izvr$avanja narudzbe mora staviti na raspolaganje informacije

koje su potrebne poduzecu za optimalno planiranje, upravljanje 1 kontrolu toka proizvoda.
Prema Segetliji(2013; 52) struktura sustava izvrSavanja narudzbi odreduje se putem:
a) prodajnog i proizvodnog programa
b) proizvodne tehnologije
c) logistike nabave, logistike proizvodnje i logistike distribucije
Informacije u narudzbi odnose se na:

- Broj i datum narudzbe

- Adresu i broj kupca

- Struku kupca 1 poloZaj u prodajnom kanalu

- Prodavaca i prodajno podrucje

- Oznaku i broj artikla

- Koli¢inu artikla 1 bruto cijenu

- Prodajne uvijete, rabate i sl.

- Transportno sredstvo, obracunski dio troskova za posiljku
- Naslov posiljke

- Termin dostave posiljke

Razlikujemo tri vrste narudzbe, a to su ruc¢na obrada, strojna obrada i obrada narudzbe u

sklopu elektronickog poslovanja.

Rucna obrada narudzbe postoji tek u nekim fazama procesa izvr§avanja narudzbe zbog sve

vecéeg koriStenja racunala.
Prema Segetliji (2013; 58) kod ru¢ne obrade razlikujemo sljedece postupke:

- postupak pisanja s kopijama



- postupak uz prepisivanje/pretisak
- postupak skladiSnog obrasca

Prilikom ru¢ne obrade narudzbe vrlo je vazno pratiti obrazac od pocetka i unositi to¢ne
informacije kako bi se izbjegli dodatni troSkovi za poduzece, jer se takvi obrasci ispisuju na
papiru. Postupak skladiSnog obrasca upotrebljava se ako asortiman ima do 300 artikala, dok se
gornja granica smatra do 2000 artikala. Za asortiman koji broji viSe od tog broja artikala koristi
se racunalna obrada narudzbe koja je potrebna kako bi se u kra¢em vremenskom roku obradila

odredena masa podataka.

Racunalnom obradom narudzbe moze se prikupiti masa podataka i tako prikupljena masa
narudzbi moze biti izvrSena u jednom naletu. Danas se najces¢e upotrebljavaju mala racunala
koja se dalje povezuju, §to uvelike pridonosi brzoj obradi i fleksibilnosti. Takvo povezivanje
putem malih ra¢unala je vazno zbog prostorne odvojenosti mjesta ulaza i izlaza podataka s

mjestom njihove obrade.

Obrada narudzbe u sklopu elektronickog poslovanja zapravo je suvremeni oblik danasnje
organizacije poslovanja, jer podrazumijeva primjenu informaticke i internetske tehnologije.
Odnosi se na prijenos i razmjenu informacija, kao i na automatizaciju poslovnih transakcija.
Razvojem suvremenih informatic¢kih tehnologija otvorene su moguénosti prijenosa podataka i
putem mobilnih telefona, temeljem spajanja tehnologije mobilnog telefoniranja i interneta. Na
taj nacin moguce je uspostaviti mobilnu trgovinu koja se bavi kupnjom i prodajom proizvoda i

usluga putem bezi¢nih uredaja.

Prema Segetliji (2013; 64) djelatnosti u kojima je postignut najveci uspjeh u elektronickom
poslovanju su on-line prodaja vlastitih dobara i uslluga, elektroni¢ko trgovanje, on-line zabava
i rekreacija, elektronicko bankarstvo (on-line financijske transakcije), te elektroni¢ko

1zdavastvo 1 nakladniStvo.

Mozemo reci da je elektronicko trgovanje sastavni dio elektronickog poslovanja.

2.2. Zalihe

Zalihe su kratkotrajna materijalna imovina koju poduzece drzi na svom skladiStu zbog
kontinuirane proizvodnje ili prodaje. Osnovna vrsta zaliha proizvodnih poduzeca su zalihe
sirovina, gotovih proizvoda i poluproizvoda, dok je za trgovinska poduzeca karakteristicno da

drze zalihe trgovacke robe. Upravljanje spomenutim zalihama zapo€inje kupnjom sirovina i
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materijala, a zavrSava skladiStenjem proizvoda koji je zavrSen, ali nije isporu¢en kupcima
odnosno potrosac¢ima. Jedan od bitnih ¢imbenika uspjeSnog upravljanja poduzeca je upravljanje
zalihama. Glavni cilj poduzeca je da ima $to manje zaliha na skladi$tu, ali opet mora osigurati
dovoljan broj tj. koli¢inu zaliha kako bi odrzavali kontinuiranu proizvodnju. Ukoliko dode do
prevelike koli¢ine zaliha poduzece ¢e se susresti sa nepotrebnim troskovima drzanja tih zaliha,
dok bi premala koli¢ina zaliha stvarala poteskoce za kontinuitet proizvodnje, a samim time i
prodaje. Za donosenje kvalitetne odluke o zalihama poduzeée mora znati kada i koliko naruditi.

Kako navode Zelenika i Pavli¢-Skender (2007; 326) o zalihama na skladistima, odnosno u
distribucijskim centrima vodi se posebna politika, utvrduje se maksimum zaliha preko kojih se
roba vise ne nabavlja jer je preveliko financijsko optereéenje zbog duzeg zadrzavanja robe na
skladistima te minimum zaliha, ispod kojih poduzece ne bi moglo uredno poslovati jer ne bi
moglo pravodobno zadovoljiti potrebe potrosnje. Pored maksimalnih i minimalnih zaliha
utvrduju se 1 optimalne zalihe, to su one zalihe koje se nalaze izmedu minimalnih i maksimalnih
zaliha. To je zapravo koli¢ina robe koja omogucuje redovitu i potpunu opskrbu proizvodnje i

kupaca, potroSaca, korisnika, ali uz minimalne troskove skladistenja i narucivanja.

2.2.1. Funkcije drZanja zaliha

U poslovanju jedan od najvecih problema s kojim se susre¢e poduzece smatra se problem
upravljanja zalihama, iz toga izlazi da su zalihe osiguranje od mogucih rizika.

Prema Segetliji (2013; 71) funkcije drZanja zaliha su:

a) degresijski efekti veli¢ine u nabavi, u transportu i u proizvodnji
b) izjednacavanje neuskladenosti ponude i potraznje

c¢) olakSavanje specijalizacije proizvodnje

d) Spekulacije

e) zaStita od nesigurnosti

Kako bi poduzece iskoristilo degresijske efekte veli¢ine u nabavi, transportu 1 proizvodnji

dobara mora imati zalihe. Stvaranjem zaliha u skladiStu mogu se smanjiti troSkovi proizvodnje.

Kod olaksavanja specijalizacije proizvodnje, zalihe u skladistu olakSavaju specijalizaciju u
raznim tvornicama poduzeca, odnosno podjelu rada u nacionalnom ili svjetskom gospodarstvu.

Na osnovi te specijalizacije dolazi do snizavanja troskova proizvodnje.



Zbog Spekulacije se stvaraju zalihe u distribucijskim i nabavnim skladistima. Do tog slucaja

dolazi kaka se oc¢ekuje pozitivna ili negativna promjena cijena na trzistu.

Zastita od nesigurnosti je nacin drzanja zaliha u nabavnim, proizvodnim i distribucijskim

skladistima. Nastaju naj¢esée zbog nesigurnosti prognoze potraznje.

2.2.2. Utvrdivanje potrebnih zaliha

Utvrdivanje potrebe bitno ovisi o vrsti potrebe. Pa su tako primarne potrebe gotovi proizvodi,
rezervni dijelovi 1 trgovacka roba (u trgovinskim poduzec¢ima), dok se u industrijskim
poduzec¢ima primarna potreba dalje razlaze na sekundarne potrebe (sirovine i poluproizvodi) 1
tercijarne potrebe, odnosno pomoéne i pogonske materijale, te potro$ni alat.

Bruto potrebe su ukupne potrebe koje nastaju u odredenom razdoblju ne uzimajuc¢i u obzir
postojece razine zalihe, dok se neto potreba dobije kada se od bruto potrebe oduzmu raspolozive

zalihe.

Prema Segetliji (2013; 74) za utvrdivanje bruto potreba mogu se upotrebljavati razlicite

metode, tako prema osnovici podataka na kojima se zasnivaju razlikujemo:
a) deterministi¢ko utvrdivanje potreba (na temelju proizvodnog programa)
b) stohasti¢ko utvrdivanje potreba (na temelju potrosnje)
¢) metode subjektivne procjene

Deterministi¢ko utvrdivanje potreba (vezano uz proizvodni program) polazi od primarne

potrebe za odredeno razdoblje na osnovi plana proizvodnje ili narudzbe.

Stohasticko utvrdivanje potreba (vezano uz potroSnju) se utvrduje temeljem statisti¢kih
podataka o potrebama u prethodnom razdoblju 1 pogodno je za kratkorocne prognoze. Za
izraCunavanje koriste se metode srednjih vrijednosti, metode eksponencijalnih jednadzbi i

regresijska analiza.

Metoda subjektivne procjene ostvaruje se na osnovi misljenja jedne ili viSe osoba.



VRSTA POTREBE DOEARA

PREMA PORIJEKLU I RAZINI PROIZVODA PREMA VISINI ZALTHA
|

PRIMARNA  SEKUNDARNA TERCITARNA BRUTO NETO
POTREBA POTREBA POTREEBA POTREBA POTREEA
(potreba za (potreba za (potreba za (primarna, (bruto Pntreba
prodajno strovinama, pogonskim i tercijarna il po Odblﬂcu
spremnim dijelovima i pomoénim selamdarna potreba ESPDID'ZI'IFE:
proizvodima) ~ grupama za materijalima, te za odredeno razine zaliha)

dovriavanje potroinim alatima razdoblje)

primarne potrebe)

Slika 1. Podjela potreba dobara (Segetlija, 2013;76)

2.2.3. Vrste zaliha
Vrste zaliha dijele se na zalihe prema vrsti robe i na zalihe prema stvarnoj i planiranoj
koli¢ini. Tako se zalihe prema vrsti robe dijele na:

a) zalihe sirovina i materijala — predstavljanju sitni inventar i ambalazu, to su zalihe koje se
nalaze u skladi$tu i nisu jo§ proslijedene dalje u proizvodnju. Jeftinije sirovine i materijale
moguce je nabaviti u ve¢im koli¢inama, dok je kod skupljih obrnuto. Sirovine 1 materijali
koji se lako kvare ili su podlozne lomljenju treba pribavljati u manjim koli¢inama.

b) zalihe dijelova i poluproizvoda — pojedine su komponente koje se dodaju ili ugraduju u

proizvodnji gotovih proizvoda.

c) zalihe gotovih proizvoda — moguce ih je izbje¢i ako poduzece proizvodi gotove proizvode
za poznatog kupca. Zalihe gotovih proizvoda pozeljno je drzati u ve¢im koli¢inama, kako se ne
bi dogodilo da poduzeée izgubi kupce jer nemaju odredeni proizvod na stanju, dok recimo

konkurencija ima.

Zalihe prema stvarnoj i planiranoj koli¢ini dijelimo na planirane i stvarne. U planirane zalihe

spadaju:
a) minimalne zalihe — smatra se najmanjom koli¢inom nekog proizvoda koja je potrebna
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poduzecu da izvrSava svoje obaveze.

b) maksimalne zalihe — ozna¢avaju gornju granicu iznad koje poduzeée nebi trebalo
nabavljati, odnosno oznacava maksimalnu granicu koja je ekonomski opravdana u odnosu
na troskove skladistenja i zaliha.

c) optimalne zalihe — osiguravaju redovnu opskrbu proizvodnje ili kupaca, a odnosi se na
zalihe koje variraju izmedu minimalnih i maksimalnih zaliha.

d) prosje¢ne zalihe — oznacavaju aritmeticku sredinu odredenog broja stanja.

e) sigurnosne zalihe — koriste se kako bi osigurale poduzece od nepredvidivih promjena u
ponudi i potraznji robe i tako sluzi za potrebu u slucajevima da se poveca potroSnja predmeta
rada u odnosu kako je planirano (proizvodi razli¢itih dimenzija, Skart, itd.) i za zastitu od
rizika.

f) Spekulativne zalihe — su zalihe koje se prikupljaju kako bi se prodala u vrijeme kada se
cijene znacajno povise.

g) sezonske zalihe — se nabavljaju zbog predvidanja povecane potraznje u sezoni, te se
nabavljaju prije samog pocetka odredene sezone (npr. godiSnje doba).

h) nekurentne zalihe — su zalihe koje su vidno o$te¢ene, ne mogu se prodati, zastarjele, itd.

Slabo se prodaju ili se mogu prodati uz veliko sniZenje cijene.



I_ WVRSTE ZALIHA ]

PREMA VRSTI ROBE PREMA STVARNOJ I
PLANIRANOJ KOLICINI

ZALTHE SIROVINA I PLANIRANE STVARNE
MATERIJALA
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POLUPROIZVODA
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PROIZVODA SIGURNOSNE

SPEKULATIVINE

SEZONSKE

NEKURENTNE

Slika 2. Prikaz vrsta zaliha s obzirom na vrstu robe i planiranje (Segetlija, 2011;113)

2.2.4. Troskovi zaliha

Pod pojmom troskovi zaliha smatraju se troskovi drZanja zaliha i tro§kovi naruéivanja.
Troskovi drzanja zaliha odnose se na kapital, prostor, servis zaliha i rizik, dok se pod troskove
narucivanja ubrajaju troskovi koji su uzrokovani obradivanjem narudzbe, provjeravanjem robe,

pripremanjem placanja, itd. Prema navedenom mozemo zakljuciti da su troskovi drZanja zaliha

mnogo veci nego Sto iznose troSkovi narucivanja.

VEIJIEDMNOST ZATTHA
BROJ MNARUDZEI

TROSKEOVI DRFANIA
FATIEIA

A

TROSKOVI
NARUCIVANIA PO
JEDINICI NARUDZBE

-

KOLICTN.A ODJEDNOMN

Slika 3. Odnos izmedu troskova drzanja zaliha i troSkova narucivanja (Segetlija, 2011;92)



2.2.5. Sustav gospodarenja odabranim artiklima

Sustav gospodarenja odabranim artiklima govori nam da sve artikle s obzirom na drzanje
zaliha ne treba jednako uzimati u obzir. Treba napomenuti da se radi o selektivhom drzanju
zaliha, te da visina skladiSnih troskova ovisi o vrsti proizvoda koji se nalazi na zalihi. Ukoliko
poduzece sa gospodarskog gledista utvrdi da je odredeni proizvod potrebno drzati na zalihi, ako
bi troskovi zbog nedostatnih koli¢ina bili ve¢i od troskova povezanih sa skladistenjem. Svako
poduzeée mora donesti odluku o uskladiStenju proizvoda, imajuéi na umu da ta odluka znacajno
ovisi o strukturi potroSnje proizvoda. Prema tome ukoliko se radi o nepravilnom kretanju
potrosnje proizvoda, poduzec¢e se mora odluciti na pojedinatnu nabavu prema svojim
potrebama.

Za sustav gospodarenja odabranim artiklima vrlo je vazan odnos koli¢ina vrste (vrijednosti

materijala u logistiki materijala), te odnos koli¢ina artikala (promet u logistiki distribucije).

Primjenom ovog sustava moguca je razli¢ita obrada odredenih artikala u podruc¢ju drzanja
zaliha. U poduzecu svakako je bitno sniziti troskove zalihe na temelju saznanja da se razlicitim

artiklima ne treba pridavati jednaka paznja, te pri tome voditi racuna da se ne ugrozi isporuka.

Poduzece koje drzi zalihe artikala na razli¢itim tockama isporuke koristi ABCD politiku koja
polazi od pravila da se zbog troskova artikli s manjim udjelom u prometu moraju uskladistiti
na manje tocaka isporuke, dok bi vise toCaka isporuke uzrokovalo vec¢u razinu sigurnosnih

zaliha i povecalo ostale troskove. Podjelom u Cetiri klase moguce je objasniti ABCD politiku:

- ,,A* - oznaka za artikle koji su prometno najintenzivniji, te se skladiste u lokalnim
skladiStima,

- ,,B“-oznaka artikala koji su neSto manje prometno intenzivni u odnosu na A artikle,
te se skladiSte u regionalnim skladistima,

- ,,C* - oznaka artikala koji se zbog svog neznatnog prometa skladiste u krugu
poduzeca, odnosno tvornickom skladistu,

- ,,.D* - oznaka artikala koji se ne drZe na skladistu 1 dobavljaju se u poduzece samo

po narudzbi.

Kako bi se odredilo koje artikle odlagati u kojim skladiStima treba uzeti u obzir vise

¢imbenika, kao Sto su lokacija skladista, veli¢ina podrucja u kojem poduzece posluje, itd.

Artikli se razvrstavaju prema razli€itim kriterijima koji su odredeni sljede¢im analizam koje

su u nastavku objasnjene.

10



ABC analiza predstavlja analiticCku metodu sa Sirokim opsegom primjena u podrucju
materijalnog i robnog poslovanja. Svrha koriStenja ove analize je da bi se uspostavio
funkcionalan sustav kontrole i1 upravljanja u okvirima nabavnog, skladiSnog i prodajnog
poslovanja, te tim nacinom postigla ve¢a ekonomic¢nost u poduzecu. Analiza funkcionira
tako da se predmeti svrstaju u tri grupe A, B i C uzimajuéi u obzir kriterij predmetnog

znacenja.

Istrazivanja u brojnim strukama dovode do rezultata da se najvec¢i dio ukupnog prometa
zapravo postize sa relativno malim brojem artikala od kojih se sastoji proizvodni program
odredenog poduzeca. U mnogim knjigama uz ovu temu pojavljuje se “pravilo 80:20", koje
zapravo znaci da se 80% prometa postize sa samo 20% artikala. Koncentracija prometa u
poduzecu moze se prikazati Lorenzovom krivuljom kojom se jasnije moze vidjeti promet u

jednom proizvodnom programu.

POSTOTARK SEKUPLIEMOG

GODISNIEG PROMATE
100 - |
|
|
80 '
|
[
60 |
|
40 |
|
|
20 |
|
0 80 100
POSTOTAE BEOJIA
ARTIE AL A

Slika 4. Primjer Lorenzove krivulje za jedan proizvodni program (Segetlija, 2011; 106)

U XYZ analizi materijali se mogu klasificirati u tri skupine ili grupe s obzirom na njihov

kontinuitet potrebe 1 prema sigurnosti prognoze potrosnje:

-, X“—artikli koji se kontinuirano troSe (velika tocnost prognoze potrosnje)
-, Y“—artikli koji se troSe u pojedinim vremenskim razdobljima ili sezonski (srednja
tocnost prognoze potrosnje)

- ,,Z“ —artikli koji se povremeno i nepravilno trose (mala to¢nost prognoze potroSnje)
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LMN analiza omogucava da se materijali klasificiraju temeljem kriterija volumena odnosno
zapremnine. Koristi se prilikom odredivanja veli¢ine skladiSnog prostora ili prijevoznog

sredstva. Klasificira se u tri grupe:

-, L“—dijelovi velikog volumena,
- ,,M“—dijelovi srednjeg volumena,

- ,,N“—dijelovi malog volumena.

Ukoliko poduzeée ima potrebu napraviti klasifikaciju prema aspektu upravljanja
materijalima i prema logistickim centrima mogu se posluZziti matricom s utvrdenim znacenjem
(ABC), odnosi potrosnje (XYZ) i volumenom (LMN). Takva kombinacija navedenih metoda
analize vrlo je vazna kako bi se postigla optimizacija proizvodno uskladenih koncepcija

dostave.

2.3. Skladistenje

Postoji nekoliko definicija skladiSta i to u uZem 1 Sirem smislu, ali se pretezno definicija
skladiSta moze svesti na to da je skladiSte ogradeni ili neogradeni prostor, pokriveni ili
nepokriveni prostor koji se koristi za Cuvanje gotovih proizvoda, sirovina, materijala,
poluproizvoda i ostalih dobara koji sluze odvijanju poslovnih procesa u poduzecu. U skladistu
se roba preuzima i ¢uva od raznih utjecaja koji bi mogli na neki nacin oStetiti robu i na taj nac¢in

joj smanjiti vrijednost.

2.3.1. Skladista prema nacinu izgradnje 1 stupnju mehanizacije

Prema Samanovi¢u (1999; 72) skladista izgradnje mogu biti:

a) otvorena — u otvorenim skladiStima ¢uva se roba koja nije osjetljiva na atmosferske prilike
1 ne zahtjeva posebnu zastitu, jer se naj¢eSce radi o robi velikih dimenzija kao Sto su trupci,

kamen, Zeljeznicke tracnice 1 slino, te se roba skladisti na tlu.

b) natkrivena — radi se o robi koja je masovnijih dimenzija i vecih pojedinaénih tezina, ali je
znatno osjetljivija na atmosferske prilike. Naj€esce se radi o drvenoj gradi, cementu, vapnu,

umjetnom gnojivu i sli¢no.

C) zatvorena — mogu biti smjeStena na prizemlju zgrada ili ¢ak u zgradama na katove, te se
sastoje od jedne 1 viSe prostorija. Kod zatvorenih skladiSta razlikujemo opca 1 specijalizirana

skladista (silosi za Zito, podrumi za vino, rezervoari za naftu)

12



Prema stupnju mehanizacije skladista mogu biti niskomehanizirana, visoko mehanizirana,
automatizirana 1 robotizirana. U niskomehaniziranim skladiStima naj¢eS¢e se Kkoristi
jednostavna skladisna oprema i tehnika, te prevladava manualni rad, dok se u
visokomehaniziranim skladiStima u manjem opsegu koriste i1 automatska sredstva. Kod
automatiziranog primjera skladista isklju¢ivo se svi poslovi obavljaju automatizirano i
zaposlenici su prisutni iskljucivo u sluc¢aju potrebe Sto uvelike smanjuje troskove radne snage i
omogucuje ekonomicniju upotrebu prostora. U robotiziranim skladistima kao i $ta samo ime
govori rad obavljaju iskljucivo programirani roboti koji su medusobno povezani i praceni putem

racunala, te video nadzora i tako obavljaju cijeli posao.

2.3.2. Raspored robe u skladistu

O rasporedu robe u skladiStu najvise ovisi vrsta robe koja se uskladistava, te je kljuc¢no biti
upoznat sa zakonima o ¢uvanju zapaljivih roba, kvarljivosti robe i sli¢no. Isto tako vazno je
znati hoce li roba biti privremeno u skladiStu ili polutrajno (sigurnosne zalihe). U organizaciji

rasporeda robe u skladistu moguca su sljedeca rjesenja:

a) fiksni raspored — roba je oznacena abecednim i broj¢anim oznakama, te stoji uvijek na

istom myjestu u skladiStu i na tom mjestu su sve koli¢ine tog materijala ili robe.

b) modificirani fiksni raspored — roba je smjeStena po istom principu kao i kod fiksnog
rasporeda. Jedina razlika je u tome Sto se skladisti na dva dijela u skladiStu i to na nacin da su

u jednom dijelu zalihe do visine minimuma, a u drugom dijelu su zalihe preko te visine.

¢) kaoti¢ni raspored — odnosi se na raspored robe ili materijala na prvo slobodno mjesto,
naj¢esce se ovakav raspored koristi u velikim skladistima u kojima se izdavanje robe upravlja

pomocu racunala 1 ovim se rasporedom bolje iskoriStava skladisni prostor.

d) modificirani kaoti¢ni raspored — koristi se u skladiStima sa vrlo razli€itim asortimanima

robe, u obzir se uzima vise informacija nego Sto je u kaoticnom rasporedu.
e) raspored u pravokutnom koordinatnom sustavu — polazi se od tlocrta skladiSnog prostora.

f) raspored na osnovi ABC klasifikacije - artikli se razvrstavaju po grupamau A, B i C grupe.

Artikli A nalaze se kod ulaza, dok se oni u C nalaze najdalje od ulaza, odnosno izlaza skladista.
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2.3.3. Skladisni procesi

Kako bi poduzecée ispunilo funkcije skladiSta potrebni su procesi skladiStenja i procesi
pokretanja, koji su uvjet za izvrSavanje odredenog broja zadataka u odredenom skladistu. Pa se
tako u odjelu ulaza robe obavlja prihvacanje robe i materijala od dobavljaca, te se vrsi priprema
za skladiStenje. U odjelu ulaza robe obavlja se istovar, identifikacija narucene robe, kontrola
ulaza robe na temelju ulaznog dokumenta i priprema robe za skladistenje. Vrlo je bitno da se
zadrzavanje robe ili materijala u podrucju ulaza robe svede na minimum, odnosno da bude §to
je kra¢e moguce.

vanjski transport

ULAZ ROBE
L i N
JEDINIENO SKLADISTE — ;nmussziji
U
P
4 KOMISIJSKO SKLADISTE
A
A
PAKIRNICA
[
I7ZLAZ ROBE

vanjski transport

Slika 5. Organizacijske jedinice unutar skladista (Samanovi¢, 2009; 180)

U jedini¢nom ili koli¢inskom skladi$tu pristigla roba se u pravilu uskladiStava u veéim
koli¢inama i takva se skladiSta u pravilu mogu u vec¢oj mjeri automatizirati zbog jednoli¢nosti

aktivnosti koje se obavljaju.

Roba se za razliku od jedini¢nog skladista drzi u znatno manjim koli¢inama i jedinicama u

komisijskom skladistu, te komisijsko skladiSte zahtjeva relativno manji prostor.

U odjelu pakiranja se narudzba spaja u jedinicu za otpremu. Odjel izlaza robe se bavi

upucivanjem robe primateljima i pripravnim povezanim poslovima. Roba se iz skladiSta moze
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izdavati interno 1 eksterno, pa se tako eksterno izdavanje robe vrsi na temelju otpremnica, dok

se interno izdavanje robe vrSi na temelju izdatnica.

2.4. Pakiranje

Pod pojmom pakiranje smatra se svako umotavanje robe u odredeni omot, kutiju ili druge
materijale kako bi taj proizvod zastitili. Pakiranje se isto tako moze definirati kao stavljanje
proizvoda u ambalazu koja ispunjava odredenu kakvocu, oblik i nain zatvaranja. Elementi

sustava pakiranja su proizvod, omot i proces.
Segetlija (2013;144) navodi da su funkcije pakiranja sljedece:

a) funkcije za proizvodnju — pakiranjem se dobiva proizvod u ambalazi, koja omogucava
pripremu inputa proizvodnje prema potrebnim koli¢inama i preuzimanje outputa iz proizvodnje

na mjestu proizvodnje.

b) marketinske funkcije — govori kako je ambalaza sastavni dio proizvoda, kojim se on

razlikuje od konkurencije. Ambalaza je jedan od razloga unaprijedene prodaje.
¢) funkcije upotrebe — ambalazu je moguée ponovo upotrijebiti za druge svrhe.

d) logisticke funkcije — u nju spadaju skladi$na, transportna, manipulativna i informativna

funkcija.

e) zastitne funkcije — sluzi kao zastita prilikom prijevoza i rukovanja odredenom robom u

smislu mehanickih i klimatskih zahtjeva.

Gore navedene funkcije pakiranja treba promatrati kao sastavni dio logistickog sustava, jer
pravilna procjena pakovanja moze pomoc¢i u snizavanju ukupnih logisit¢kih troskova, te do
povecanja razine usluga isporuke. Zahtjevi koje je potrebno ispunjavati prilikom pakiranja
odnose se na one proizvode koji se pakiraju i na one s obzirom na daljnje logisti¢ke procese. S
obzirom na proizvod koji se pakira znacilo bi da je potrebno drzati se odredenih propisa i
informacija koje moraju biti dane s proizvodom. Postavljeni zahtjev s obzirom na daljnje
logisticke procese uzima u obzir transport i skladistenje, te druge postupke manipulacije

proizvoda.

Vezano za daljnje upravljanje ambalaZzom veliki je problem javljanje ambalaznog otpada, pa
se tako u industrijski razvijenijim zemljama takav problem ambalaZznog otpada zbrinjava

njegovim prikupljanjem i reciklaZom, jer u navedenoj ambalazi mozZe postojati vrijedne i
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iskoristive stvari. Tako se ekoloski prihvatljivom ambalazom smatra ambalaza napravljena od
recikliranog i drugog papira, razgradivog materijala, stakla i metala, drveta, potisnih plonova

freona, te ambalaza od otpada biljnog materijala.

2.5. Transport

Svaki se transportni sustav sastoji od odredenog transportnog sredstva, proizvoda kojeg treba
transportirati (transportni proizvod) i transportnog procesa. Transport nekog poduzeca moze
biti unutarnji i vanjski. Pod pojmom unutarnjeg transporta podrazumijeva se podizanje,
premjesStanje i odlaganje materijala ili proizvoda unutar samog poduzeca. Kod unutarnjeg
transporta sve se operacije odvijaju unutar skladiSta. Takav unutarnji transport moze se
razlikovati ovisno o djelatnostima u kojima se Koristi, te odredenim gospodarskim granama.
Prilikom unutarnjeg transporta vrlo je vazno da se S$to racionalnije postigne odredeno
premjeStanje materijalnih predmeta i to da bude obavljeno najkra¢im putem, minimalnim
aktiviranjem radnika i sredstava za rad, te uz $to nize troskove transporta. Transportni troSkovi
u nekim sluc¢ajevima mogu predstavljati znatan dio ukupnih troskova, te se Cesto prilikom
pojedinih nacina transporta robe ne pridodaje dovoljno paznje, iako na taj nadin se mogu
ostvariti ustede. Razlika izmedu unutarnjeg i vanjskog transporta je ta §to se unutarnji transport
odvija unutar poduzeca i neposredno je povezan kao sastavni dio procesa proizvodnje, dok se

vanjskim transportom smatra transport robe ili materijala izvan poduzeca.

Prema Samanoviéu (1999; 134) vrlo bitna poslovna odluka je izbor transportnog sredstva,
te se kao kriterij prilikom izbora odredenog transportnog sredstva uzimaju sljede¢i kriteriji kao

Sto su:

- Cijena ili troskovi transporta

- Brzina transporta

- Mogucénost pristupa mjestu prijama i isporuke robe

- Sigurnost i to¢nost transporta

- Prilagodljivost transportnog sredstva odgovaraju¢em teretu
- Zahtjevi za odgovaraju¢om ambalazom

- Moguénost pruzanja popratnih usluga prilikom transporta

U danasnje vrijeme dostupne vrste transporta odnose se na transport putem zeljeznica, cesta,

zraka, cjevovoda i1 vodenim putem. Izbor poduzeca kojim ¢e transportnim sredstvom prevesti
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svoje proizvode ovisi o prednostima 1 nedostacima koje svaki od njih pruza, te u ovkiru svojih

mogucénosti.

2.5.1. Cestovni transport

Cestovni se promet u danasnje vrijeme smatra jednim od najznacajnijih vrsta transporta.
Prednosti cestovnog prometa su nizi troskovi na kra¢im relacijama u odnosu na zeljeznicki
transport 1 zrakoplovni transport, isporuka same robe je brza i nema potrebe za prekrcavanjem
robe jer je cestovna mreZza rasprostranjena, pa tako posebne vrste robe se mogu prevoziti

posebnim tipovima vozila pri ¢emu se postizu ustede u pakiranju.

Kako postoje prednosti cestovnog transporta tako su vidljive i njegove mane u odnosu na
zeljeznicki 1 pomorski transport kao $to su veca potros$nja goriva po jedinici prevezenog tereta,
ovisnost o vremenskim uvjetima, vece zagadivanje okoliSa, te su znatno veci troskovi kod

cestovnog transporta kada je u pitanju prijevoz na vece udaljenosti.

2.5.2. Zeljezni&ki transport

Zeljeznicki transport ubrajamo u starije oblike transporta jer datira iz vremena industrijske
revolucije koju i simbolizira. Zeljezni¢kim transportom smatra se svako kretanje robe uz
upotrebu  Zeljezni¢kog prijevoznog sredstva na Zzeljezni¢koj mrezi. Glavne znacajke
zeljeznickog transporta su sigurnost, ekonomicnost, te pogodnost za prijevoz vise vrsta roba i
materijala odjednom. Danas se pridodaje vec¢a paznja Zeljeznickom prometu u odnosu na
cestovni i zracni promet jer se za transport utrosi relativno manje energije i manje je zagadenje
okolisa. Dakle prednosti zeljezni¢kog transporta su niza cijena prijevoza, mogucénost transporta
velikih koli¢ina roba, te postojanje prilagodenih odnosno konstruiranih vagona za prijevoz
razli¢itih vrsta roba i materijala. Osim $to Zeljeznicki prijevoz ima svoje prednosti tako postoje
i mane, a to se odnosi prvenstveno na Ceste potrebe pretovara robe, sporije transporte u odnosu
na zra¢ni 1 cestovni promet zbog obaveznih zaustavljanja na kolodvorima, te relativno visoke

troSkove zbog eventualnih krada nego Sta je to kod drugih grana transporta.

2.5.3. Rijecni, kanalski i pomorski transport
Rijecni i kanalski transport svrstani su u unutarnje brodarstvo, ali i mogu¢i za povezivanje
sa pomorskim transportom. Prednosti rije¢nog i kanalskog transporta su niZe cijene prijevoza i

pogodnost transporta na velikim udaljenostima, dok se nedostacima smatraju visoki troSkovi
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odrzavanja umjetno iskopanih vodenih putova koje koriste, ovisnost o ograni¢enoj mrezi
vodenih putova, te primorano koristenje drugih transportnih sredstava zbog ¢ega se transportno
vrijeme produzava. Zbog navedenih nedostataka najceS¢e se putem rijecnog i kanalskog

transporta prevoze robe niske pojedinacne vrijednosti kao sto su drvo, ugljen, gorivo, i sli¢no.

Kada je rije¢ o pomorskom transportu, u odnosu na cestovni i zeljeznicki transport odlikuje
ga niska cijena prijevoza i mogucnost transporta velikih koli¢ina uz manje zagadivanje okolisa,

te je mogu¢ transport tokom cijele godine.

2.5.4. Zra¢ni transport

Zracnim transportom prevozi se roba kojoj je bitan brzi prijevoz, a odnosi se na lako
pokvarljivu robu, cvijeée, elektroniku, postu i sli¢no. Cesto se prevozi i skupocjena roba jer
svojom cijenom moze podnijeti visoku cijenu prijevoza. Tako je danas stopa rasta potraznje za
uslugama robno zra¢nog prometa konstantno visoka, te se predvida daljnji porast iz godine u
godinu. Neke od glavnih prednosti zraénog transporta su brzina, sigurnost, jednostavnost
carinskih formalnosti, jeftinije osiguranje robe, te manje krada i manipulativnih gubitaka. Dok
pod nedostatke treba svakako navesti zagadenje okoliSa, veliku potroS$nju goriva i visoki trosak

transporta.

2.5.5. Cjevovodni transport

Cjevovodnim transportom najceS¢e se transportira voda, nafta i plin, a neSto manje
uobicajeno je transport krutog materijala putem cjevovoda i to na nacin da se npr. drvena grada
transporta kad je u pitanju transport nafte i plina, i to uz moguce ustede do ¢ak pet puta manje
nego da se isti naftni derivati transportiraju Zeljeznickim transportom. Nedostatak cjevovodnog
transporta su visoka ulaganja u proizvodnju i1 odrzavanje, te spor transport ( brzina tekuc¢ine u

protjecanju iznosi osam kilometara na sat).
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3. LOGISTIKA DISTRIBUCIJE

Logistika se odnosi na upravljanje, planiranje i prvenstveno na unapredivanje kretanja i
izvora robe, dok je distribucija jedan od elemenata marketinskog miksa i odnosi se na nacine
kojima se roba prevozi kroz razne distribucijske kanale i postaje dostupna kupcima. Glavni
zadatak poduzeca je utvrditi i odabrati najisplativiju vrstu transporta za prijevoz dobara.

Prema Buntak i Suljagi¢ (2014:389) logistika distribucije obuhvaca:

e odredivanja distribucijskih kanala

e 0 odluka o postavljanju zastupnika

e 0 odluka za vlastiti ili tudi transport

e 0 odluka o najmanjoj koli¢ini narudzbe
e odluka proizvoditi ili kupovati

¢ lokacije pojedinog skladiSta

e zaliha na pojedinim lokacijama

e sustav skladiStenja

e distribucija uz $to nize troskove.

Kako navode Zelenika i Pavli¢-Skender (2007;52) logistika distribucije je zapravo logistika
u uzem smislu toga pojma iz razloga jer ne postoji niti jedna specijalisti¢ka vrsta logistike i niti
jedan specijalisticki podsustav logistike u kojem se materijalni i nematerijalni predmeti
logistic¢kih procesa ne distribuiraju od jednog do drugog mjesta, svladavajuci pri tome prostorne

i vremenske dimenzije.

3.1. Distribucijski kanali 1 fizi¢ka distribucija

Prema Segetliji (2013;235) distribucijski kanali oznacavaju put robe od proizvodaca do
potroSaca, a fizika distribucija je na¢in dostavljanja robe, skladistenja, uvanja robe i na svom
putu od proizvodnje do potrosnje roba se kre¢e odredenim distribucijskim kanalima. U danasnje
vrijeme vecina proizvodaca svoj asortiman proizvoda 1 usluga ne prodaju direktno kupcima,
nego putem raznih posrednika poput trgovackih putnika, brokera, prodajnih agenata i
posrednika koji s kupcima pregovaraju i prodaju proizvode i usluge u ime proizvodaca.

Zelenika i1 Pupavac (2008;25) smatraju da sudionici u marketinskim kanalima obavljaju

mnoge vazne funkcije 1 sudjeluju u vaznim tokovima marketinga:
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Informacija — na osnovi istrazivanja marketinga o potencijalnim i sadasnjim kupcima,
konkurentima i drugim akterima i snagama.

privlacenja kupaca.

Pregovaranje — treba nastojati da se pregovorima postignu $to povoljniji dogovori i
sklope Sto povoljniji ugovori da bih se mogao obaviti prijenos vlasnistva ili
posjedovanja.

Narucivanje — stvarati realne pretpostavke o povratnim vezama namjera o kupnji robe
izmedu sudionika, posrednika kanala marketinga i proizvodaca.

Financiranje — stjecanje i raspodjela potrebnih sredstava za financiranje zaliha.
Preuzimanje rizika — treba znati tko, koje i kakve rizike preuzima za poslove §to se
obavljaju u kanalu.

Fizi¢ko posjedovanje — mora se znati tko, od kojeg do kojeg trenutka fizicki posjeduje
robu na relaciji sirovinska baza-kupac, potrosac¢

Pla¢anje — putem banaka ili drugih financijskih institucija kupci plac¢aju ugovorenu
protuvrijednost kupljene robe.

Pravni odnos — treba se znati tko na koga i kada prenosi vlasnistvo ili posjedovanje robe.

Poduzeca koriste posrednike iz razloga S$to poznaju trZiSte i imaju razvijene odnose s

kupcima, specijalizirani su za posao koji rade i stalno ulazu u svoje unapredivanje znanja i

vjestina, preuzimaju rizik poslovanja. Jedan od vaznijih razloga je taj Sto, poslovanje putem

posrednika omogu¢ava samom poduzecu da razvija i unapreduje svoje osnovne djelatnosti.

Vrste kanala distribucije su: izravni ili direktni i neizravni ili indirektni. U izravne ili direktne

kanale distribucije spadaju sljedeci:

Kanal nulte razine-> proizvoda¢ — potrosa¢, izmedu proizvodaca i potrosaca ne postoji
posrednik. Proizvoda¢ direktno prodaje kranjem kupcu.

Kanal prve razine -> proizvoda¢ — maloprodaja — potrosaé¢, izmedu proizvodaca i
potrosaca postoji samo jedan posrednik. Tipi¢an primjer posrednika kod ovakvog
kanala distribucije je trgovina na malo.

Kanal druge razine -> proizvoda¢ — veletrgovac — maloprodaja — potrosa¢, izmedu
proizvodaca i potrosaca postoje dva posrednika. Primjer ovakvog kanala distribucije je

trgovacki centar KTC d.d. koji je objasnjen u prakti¢nom dijelu zavr$noga rada.
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Kanal tre¢e razine -> proizvoda¢ — veletrgovac — preprodavatelj — maloprodaja —
potrosac, izmedu proizvodaca i1 potrosaca postoje tri posrednika. Zastupnik je zaduzen

za uvoz robe iz inozemstva koju distribuira dalje veletrgovcu ili maloprodaji.

Prema Zeleniki 1 Pupavcu (2008;36) institucije koje sacinjavaju distribucijski kanal

medusobno su povezane razli¢itim tokovima kao to su:

Fizi¢ki tok -> kretanje proizvoda od sirovinske baze do krajnjih kupaca.

Tok vlasniStva -> stvarni prijelaz vlasniStva od jedne institucije na druge, odnosno
jednoga pravnoga subjekta na drugoga pravnoga subjekta.

Tok plac¢anja -> izvrSavanje financijskih obveza, odnosno transakcija ne samo izmedu
proizvodaca i kupca nego i svih sudionika u odredenom distribucijskom kanalu.

Tok informacija -> kretanje oblikovanih informacija od posiljatelja do primatelja, ali i
izmedu svih sudionika u odredenom distribucijskom kanalu.

Tok promocije -> promotivne aktivnosti koje inicira proizvodac, a usmjerene su na

ciljne skupine uz pomo¢ specijaliziranih agencija.

Kotleru (1997;534) navodi da koncepcija marketinskih kanala nije ograni¢ena samo na

distribuciju fizickih dobara, ve¢ 1 usluge trebaju biti raspolozive 1 dostupne ciljnom

stanovnistvu.

Direktni ili izravni kanali distribucije su viSe zastupljeniji na trziStu poslovne potros$nje.

Proizvodaci se odlucuju za izravne ili direktne kanale distribucije iz razloga jer Zele imati

kontrolu nad svojim proizvodima koje isporucuju kupcima.

DISTRIBUCIJA - KANALI DISTRIBUCIJE
UOBICAJENI KANALI DISTRIBUCIJE ZA TRZISTE KRAJNJE POTROSNJE

DIREKTNI KANAL —{ PROIZVODAG 1 | e P » KUPACT |

KANAL 1. RAZINE

—{ PROIZVODAC 2 »{ MALOPRODAJA»  KUPAC2 |

KANAL 2. RAZINE

DIREKTNI KANAL — PROIZVODAC 3 | b VELEPRODAJA [-! MALOPRODAJA S KUPAC3 |

KANAL 3. RAZINE
PROIZVODAC 3 | AGENT/BROKER [~{ VELEPRODAJA B{MALOPRODAJA S KUPAC3 |

Slika 6. Direktni kanali distribucije

https://pozegacv.wordpress.com/projekti/poslovno/mjesto-distubucija-i-prodaja/(2018-07-24)
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Neizravni ili indirektni kanal distribucije moze biti kratak i dug. U kratkom sudjeluje samo
jedna trgovinska organizacija (obi¢no trgovina na malo), tako da je ona povezana i s
proizvodacima i s potrosac¢ima. U dugom kanalu sudjeluju dva ili vise posrednika u prometu
robe. Roba se kre¢e od proizvodaca, preko trgovine na veliko i1 trgovine na malo, do
individualnih, neposrednih potrosaca. Segetlija (2013;236).

Putem indirektnih kanala distribucije proizvodaci ostvaruju brojne koristi:

e Pokrivanje ciljnog trzista uz nize troskove,

e Zbog specijaliziranosti posrednika ostvaruju ustede u sredstvima,

e Mogu se vise posvetiti normalnom odvijanju proizvodnje i njezinom unapredivanju
putem boljeg iskoriStavanja kapaciteta, uvodenju organizacijskih 1 tehnoloskih
inovacija.

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

20.07.2018.)

Prema Ivakovi¢u C., Stankoviéu R., Safranu M., (2010;254) fizicka distribucija obuhvaca
sve radnje u svezi otpreme, skladistenja, prekrcaja i dostave robe, §to se u operativnom smislu
odvijaju u skladistima gotovih proizvoda kod proizvodaca, logistiCko - distribucijskim
centrima, prijevozu i maloprodajnoj mrezi.

Cilj fizicke distribucije je dostaviti robu u pravo vrijeme na pravo mjesto uz najmanje
uloZenih resursa 1 potencijala. Fizicka distribucija obuhvaéa izvrSavanje narudZzba,
gospodarenje 1 upravljanje zalihama na skladistu, skladiStenje robe, manipulaciju robom,
prijevoz i u konacnici isporuku robe kupcu.

Fizicka distribucija podrazumijeva fizicko upravljanje proizvodima, a ukljucuje i fizicko
premjeStanje proizvoda na mjesta prodaje.

Upravljanje fizickom distribucijom za tvrtke je posebno vazno jer su njezini troSkovi najcesce
veliki 1 ¢ine znatan udio u ukupnim troskovima, $to ovisi o vrsti proizvoda i distribuciji.
Upravljanje kanalima distribucije se razlikuje od upravljanja fizickom distribucijom.

(https://pozegacv.wordpress.com/projekti/poslovno/mjesto-distubucija-i-prodaja/ 20.07.2018.)
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UPRAVLJANJE KANALOM UPRAVLJANJE FIZICKOM DISTRIBUCIJOM

PROIZVODAC $ SKLADISTE GOTOVIH PROIZVODA

/

PRIJEVOZ DO LOGISTICKIH/DISTRIBUTIVNIH CENTARA

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

1) ISPORUKA ZA DALINJU PRODAJU ILI POSLOVNU POTROSNJU wees

2) DOSTAVA NA MJESTO PRODAJE

POTROSAC/KUPAC

3) ISPORUKA KRAJNJEM KUPCU

Slika 7. Prikaz razlike izmedu upravljanja kanalima distribucije i upravljanja fizickom
distribucijom https://pozegacv.wordpress.com/projekti/poslovno/mjesto-distubucija-i-prodaja
(2018-07-24)

3.2. Distribucijska struktura i odluke poduzeéa u logistici distribucije

Ivakovi¢ C., Stankovi¢ R., Safran M., (2010;253) navode da strukturu sustava distribucije
treba promatrati s dva motrista:

e Opceg gospodarskog — to sve aktivnosti u svrhu raspodjele proizvedenih dobara
potrosac¢ima.

e Pojedinacno poduzetnickog — odnosi se na poduzetnicke odluke i aktivnosti pojedinog
gospodarskog subjekta uklju¢enog u strukturu sustava distribucije.

Strukturu sustava distribucije €ini fizicka distribucija 1 kanali distribucije.

Struktura distribucijskog sustava se odnosi na uspostavu tocaka zadrzavanja dobara i veza
izmedu tih tocaka (skladista) te razgrani¢enje njihovih zadaca. Segetlija (2013;245).
Distribucijska struktura se dijeli na :
e Vertikalnu,
e Horizontalnu.

Vertikalna distribucijska struktura se odnosi na stupnjeve skladiSta 1 odnose koji izmedu tih
stupnjeva prevladavaju i tu razlikujemo izravne i neizravne prodajne putove. Tu je zapravo rije¢
o0 kanalima distribucije ili kanalima marketinga.

Horizontalna distribucijska struktura se odnosi na unapredenje i oblikovanje odnosa i

stupnjeva skladiSta s obzirom na broj skladista.
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Prema Ehrmannu (2003;461) glavne odluke u logistiki distribucije bile bi:
1. Na strategijskoj razini:

e (QOdredivanje distribucijskih kanala,

e Odluka o postavljanju zastupnika ili putnika,

e (Qdredivanje lokacije skladiste,

e Odluka za vlastiti ili tudi transport,

e Razmatranja ,,proizvoditi ili kupovati,

e (Odluka o najmanjoj koli¢ini narudzbe.

2. Na operativnoj razini:
e Oblik odvijanja naloga,
e Odluke o transportu robe i planiranju tura,

e Logistika rezervnih dijelova.

3.3. Ciljevi i zadaci logistike distribucije

Zelenika i Pavli¢-Skender (2007;49) navode da ostvarivanje ciljeva fizi¢ke distribucije ovisi
0 stupnju obrazovanja, osposobljavanja, sposobnosti, vjestini, organizaciji i motivaciji ljudskih
potencijala proizvodnih poduzeca.

Ljudski potencijal treba raspolagati svim potrebnim sadrzajem i kvalitetnim informacijama
iz razloga da se omoguc¢i razmjena poslovnih informacija izmedu aktivnih sudionika koji su
odredeni u sustavu logisticke distribucije.

Ciljevi marketinga i logistike su usko povezani. Cilj marketinga je objediniti i povezati na
ispravan 1 profitabilan nacin sve komponente marketinSkog miksa, a cilj logistike je
minimalizirati troSkove, da bih u konacnici ostvarili zadovoljstvo kupaca.

Kod odredivanja ciljeva logistike distribucije vrlo je bitna duzina distribucijskih kanala koja
ovisi brojnim ¢imbenicima poput obiljeZja okruZenja, o zakonitostima posrednika, potroSaca i
konkurenata, o drZzavnoj regulativi, trZiStu, o marketing miksu, o organizaciji.

Pellizzari/Strasser (1991;149) navodi da se na temelju utvrdenih ciljeva logistike distribucije
treba utvrditi njezin sustav, u kojem se mogu razlikovati sljedec¢i elementi troSkova:

e TS = troskovi skladista,
e TT = troskovi transporta,

e TN = troskovi izvrSavanja narudzbe,
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TG = troSkovi gubitaka zbog obrade reklamacija i troSkovi gubitaka zbog nedostatne

razine usluga (izgubljene narudzbe),

TP = troSkovi pakiranja.

Ukupni troskovi distribucije (UTD) bit Ce:

UTD=TS+TT+ TN+ TG+ TP.

Ivakovi¢ C., Stankovi¢ R., Safran M., (2010;252) navode da se temeljni zadaci distribucije,

kao faze opskrbnog lanca koja prethodi potrosnji, sastoje u sljedecem:

Skracenje puta i vremena potrebnog da roba (ili usluga) stigne od mjesta proizvodnje
do mjesta potrosnje,

Povecanje konkurentnosti robe,

Vremensko i prostorno uskladenje proizvodnje i potrosnje,

Programiranje proizvodnje prema zahtjevima (potrebama) potrosaca,

Plasman novih proizvoda (ili usluga) na trzistu,

Stvaranje 1 mijenjanje navika potroSaca.
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4. GLAVNE ODLUKE U LOGISTICI DISTRIBUCIJE

Prethodno navedeno, glavne odluke u logistiki distribucije su: izbor kanala distribucije, novi

koncept kanala distribucije, izbor zastupnika ili trgovackog putnika, odredivanje razina i broja

skladista, izbor vlastitog ili tudeg skladista, izbor vlastitog ili tudeg transporta, razmatranje

»proizvoditi ili kupovati®, odredivanje najmanje jedinice narudzbe, izbor transportnog sredstva

i planiranje prijevoza i logistika rezervnih dijelova.

4.1. Izbor kanala distribucije

Izbor kanala distribucije ovisi 0 mnogobrojnim ¢imbenicima i bitno je da poduzeée odabere

onaj kanal distribucije koji najvise odgovara njegovom poslovanju. Svako poduzece odabire i

oblikuje distribucijski kanal sukladno svojim potrebama i odabirom sudionika kanala

distribucije.

Izbor kanala distribucije ovisi o sljede¢im ¢imbenicima:

Ciljevima koji se zele postici,

Karakteristikama proizvoda -> voditi racuna dali se radi o luksuznim proizvodima,
tehnic¢kim, pokvarljivim proizvodima ili pak o proizvodima Siroke potrosnje,
Troskovima,

Raspolozivim financijskim sredstvima,

Karakteristikama posrednika, proizvodaca, potrosaca, konkurenata,

O strategiji nastupa na trziStu -> poduzece na pocetku mora osmisliti sa kakvom se
strategijom plasira na trziSte, osmisliti dugoroc¢na i kratkoro¢na organizacijska rjeSenja,

a sve to na kraju mora rezultirati postizanjem optimuma.

Zelenika 1 Pupavac (2008;37) navode da ¢e menadZerima za navedeno biti od pomoci

sljedece strategije:

Strategija intenzivne distribucije -> proizvodac u prodaji svojim proizvoda angazira §to
je vise moguce posrednika.

Strategija ekskluzivne distribucije -> proizvoda¢ odabire jednoga ili nekoliko
posrednika koji imaju ekskluzivno pravo prodaje odredene robe.

Strategija selektivne distribucije -> proizvodac¢ u distribuciji svojih proizvoda ukljuéuje
viSe od jednog posrednika, ali manje od svih onih posrednika koji pristaju baviti se

distribucijom odredenog proizvoda.
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Pavli¢-Skender i Zelenika (2007;43) navode da se u izboru optimalnih kombinacija kanala
distribucije posebno se treba voditi raCuna o fiksnim, varijabilnim i grani¢nim troskovima, koji
nastaju u pojedinim distribucijskim kanalima te njihovom odnosu prema ukupnim troskovima

poslovanja odredenog proizvodaca.

Segetlija (2013;256) smatra da ¢e poduzece izabrati izravan kanal distribucije ako postoji
neki od navedenih uvjeta:
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,

e Stalna potraznja.

Neizravne kanale distribucije odabiru ona poduzeéa koja nisu u moguénosti kvalitetno voditi
i upravljati marketingom. Prednosti neizravnih kanala distribucije su nizu troskovi skladiStenja,
financiranja, vanjskih sluzbi, prodaje, upravljanja. Poduzeca ¢eS¢e odabiru ovu vrstu kanala
distribucije iz razloga §to nemaju dovoljno financijskih mogucnosti za organiziranje prodaje i
zato se odlucuju na posrednike kao $to su: maloprodaja, veleprodaja i razliciti agenti prodaje.
Neovisno o tome, odluci li se poduzece za izravne ili neizravne kanale distribucije u konacnici
to rezultira posljedicama za nabavu, narudzbe, skladiSte, kretanje 1 manipulaciju unutar

skladiSta, za isporuku posiljki 1 za kretanje isporucenih poSiljki.
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4.2. Novi koncept kanala distribucije

Posljednjih nekoliko godina su se pojavili novi oblici kanala distribucije u sektoru potros$nje
I to se odnosi na elektroni¢ku maloprodaju, efikasnu prilagodbu potrebama potrosaca (efficient
consumer response - ECR) i koncept brzog odgovor, kao i na pojavu tvornickih trgovinskih
centara. Tvornicki trgovinski centri su nastali suradnjom proizvodaca i nude robu na nacin da
pri tome izbjegavaju trgovinu. Koncept brzog odgovora se poceo koristiti iz razloga da smanji
vrijeme u logistickim kanalima, a koncept ECR je samo nastavak na koncept brzog odgovora i
kako Segetlija (2013;258) navodi da je to ustvari uspjesna reakcija na potraznju kupaca koja
predstavlja suradnja izmedu proizvodaca, trgovaca na veliko i trgovaca na malo u kanalu

distribucije.

4.3. Izbor zastupnika ili trgovac¢kog putnika

Poduzeca se odlucuju za posrednike iz razloga $to su posrednici profesionalniji, djelotvorniji
i u¢inkovitiji nego oni sami. Proizvodaci — poduzeca koja ne posjeduju dovoljno resursa sa
izravnu prodaju se odlucuju za prodaju putem posrednika. Posrednici su specijaliziraniji i
troskovno ucinkovitiji od proizvodaca. Neke od razlika izmedu trgovackog putnika i zastupnika

su sljedece:

provizija i premija

prometa

Kriterij Trgovacki putnik Zastupnik jedne tvrtke Zastupnik vise tvrtki

Ugovorna vezanost nesamostalan, jako samostalan, u nacelu kao i zastupnik jedne
vezan uz nalog nije vezan uz nalog tvrtke

Primanje placa, eventualno provizija od postignutog | kao i zastupnik jedne

tvrtke

Karakter troSkova

velikim dijelom fiksni

gotovo samo varijabilni

u pravilu varijabilni

Interesni polozaj

pretezno zastupa
interese poduzeca

zastupa interese
poduzeca i ,,vlastite*
interese

zastupa pretezno svoj
interes i interes svojih
kupaca

Nacin rada

orijentiran na poduzece

orijentiran na poduzece i
na vlastiti dohodak

orijentiran na vlastiti
dohodak

Tablica 1. Razlika izmedu trgovackog putnika i zastupnika (Ehrmann, 2003; 468)

4.4. Odredivanje razina i broja skladista

Razine skladista:

e Tvornicko skladiSte -> smjeSteno kraj proizvodnje. U njemu se skladiSte proizvodi koji

se proizvode unutar poduzeca i u njemu se proizvodi drze kratkoro¢no, do isporuke

robe.
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e Centralno skladiSte -> druga je razina skladiSta i broj takvih skladista je ogranicen. Sluze
za preuzimanje cjelokupnog asortimana i popunjavaju zalihe na drugim razinama
skladista.

e Regionalno skladiste -> ¢ine povezanost izmedu proizvodnje i prodajnog trzista.
Preuzimaju samo dio asortimana.

e SkladiSte za isporuku -> u njima se asortiman roba priprema za isporuku kupcima. U
takvim skladiStima se razvrstava koli¢ina asortimana u jedinicama koja je namijenjena
kupcu odnosno koju je kupac narucio. Sadrze cjelokupan asortiman proizvoda ili samo

one proizvode za kojima je velika potraznja.

Pri donoSenju odluke o broju skladiSta na razinama treba voditi racuna o troskovima
transporta, isporuka roba, o koli¢ini narudzba, troSkovima skladiSta i samoj lokaciji
proizvodnje.

Pri tome treba uzeti u obzir sljedece:

e Troskovi isporuke do kupaca mogu se, u pravilu, sniziti poviSenjem broja skladiSta
za isporuku jer blizina kupaca omogucuje povoljnije isporuke.

e Transportni troSkovi od lokacije proizvodnje do skladiSta rastu (ako je vise
skladista). Ovaj porast ispada to visi §to su manja skladista i $to je nizi obrtaj robe.

Segetlija (2013;265)

4.5. Izbor vlastitog ili tudeg skladista

Poduzec¢a koja se bave proizvodnjom, u pravilu, imaju vlastita skladista iz razloga da
proizvedena dobra mogu uskladistiti do vremena isporuke robe kupcu ili u maloprodajne centre.
Trgovacki centri takoder imaju vlastita skladista radi zaliha robe jer uvijek moraju imati
popunjene police u trgovini. U slucaju da trgovacki centri imaju veleprodajni odjel, isto je bitno
imati dovoljnu koli¢inu zaliha na skladistu za veleprodajne kupce. Poduzeca se vise odlucuju
za vlastita skladista iz razloga da mogu imati kontrolu nad svojom robom, dok poduzec¢a koja
nemaju dovoljno prostora za skladiStenje robe moraju odabrati tude skladiSte. Skladista se koja
se bave uskladistavanjem tude robe su konsignacijska i javna skladiSta. Poduzece takoder moze
iznajmljivati viSak prostora unutar svog vlastitog skladista 1 tako ostvariti dodatan prihod.

Pri donoSenju odluke koje skladiSte odabrati, vlastito ili tude, treba voditi racuna o
troskovima skladista, investicija, o toku informacija izmedu proizvodaca i kupca, o poslovnom

ugledu.
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Segetlija (2013;267) smatra da prilikom koristenja tudih skladista svakako treba voditi brigu
o informacijsko - tehni¢kim postupcima koji omogucuju neprekinut tok informacija izmedu
proizvodaca i1 kupca. Navodi i da koriStenjem tudih skladista se dolazi u ovisnost o tre¢ima i
napusta se pouzdanost vlastite snage, dok posjedovanje vlastitoga skladista za poduzece

predstavlja ¢imbenik prestiza.

4.6. Izbor vlastitog ili tudeg transporta

Odluka o izboru transporta je dugorocna i strategijska i treba promisliti o svim bitnim
stavkama, analizirati ih, preispitati, a zatim donijeti odluku dali je ekonomicnije i manje
rizi¢nije koristiti vlastiti ili tudu transport. Trgovinska poduzeéa koja imaju veleprodajni odjel
imaju svoja dostavna vozila i zaposlene vozace koji dostavljaju robu kupcima. Njima se ne
isplati placati nekome za prijevoz njihove robe, ve¢ iz vlastitog skladiSta robu na paletama
utovaruju u dostavno vozilo.

Ivakovié C., Stankovié¢ R., Safran M., (2010;339) navode da neke proizvodne i maloprodajne
tvrtke odabiru operiranje vlastitim voznim parkom i takav nacin im omogucava vecu kontrolu
nad troS§kovima prijevoza i usluga, ali istovremeno zahtijeva od tvrtke da obavlja sekundarne
poslove u odnosu na svoje temeljno poslovanje. S druge strane s obzirom na otvorenu

konkurentnost u prijevoznickom poslovanju, vlastiti prijevozni park postaje manje popularan.

4.7. Razmatranja ,,proizvoditi ili kupovati‘

Poduzece odlucuje dali ¢e posao obaviti samostalno ili ée za taj posao pronac¢i neko drugo
poduzece koje ¢e posao obaviti za njega.

Segetlija (2013;269) smatra da se logisticka odluka ,,proizvodili ili kupovati“ najprije
razmatra u sklopu logistike nabave jer se u logistickome lancu poduzeca nabava nalazi na

prvome mjestu.

4.8. Odredivanje najmanje jedinice narudzbe

Odredivanje najmanje jedinice narudzbe se moze prikazati tockom prijeloma uzimajuéi u
obzir fiksne, varijabilne troskove i prodaju koju smo ostvarili. Poduze¢e mora utvrditi koja
koli¢ina narudzbe im donosi zaradu i kolike napore trebaju uloziti da u slu¢ajevima manjih
narudzbi ne dode do gubitka. Tocka prijeloma prikazuje pri kojoj koli€ini ostvarenog prometa

pokrivamo troSkove.
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4.9. Izbor transportnog sredstva i planiranje tura

Na samom pocetku poslovanja vrlo je bitno pravilno odabrati transportno sredstvo koje je
za naSe poduzece najisplatljivije da u buduénosti ne bih imali velike posljedice.

Prilikom odabira transportnog sredstva potrebno je analizirati ove kriterije:

e Pravni -> potrebo je prouciti sve zakone i zakonske regulative za svaku vrstu transporta,
nauciti sve zakonske propise, prijevozne tarife, nauciti o prijevozu opasnih tvari, o
zastiti okolisa.

e Infrastrukturni -> tu su bitni stavovi i uvjerenja stanovnistva, lokacija i dostupnost
prometnica, zeljeznicka mreza, polozaj, industrijska politika.

e TroSkovni -> utvrditi koja je vrsta prijevoza je za nas ekonomic¢nija i pogodnija odnosno
koja vrsta transporta ima najmanje troskove.

e Kiriterij ucinkovitosti -> tu je bitna ucestalost i vrijeme transporta, pouzdanost i
fleksibilnost.

Poduzeca koja svoje proizvode isporucuju veéem broju kupaca ili skladiSta moraju planirati
ture prijevoza. Svako poduzece ima plan dostave robe, svaki dan dostavljaju odredene koli¢ine
robe odredenom kupcu pridrzavajuéi se pri tome kapaciteta dostavnog vozila.

Planiranje tura moze biti:

e Zadnevne ture,

e Zastandardne ture.

Prema Segetliji (2013;274) kod planiranja dnevnih tura postoje narudzbe za jedan dan, koje
se planiraju prethodne veceri ili poCetkom iducega dana, dok planiranje standardnih tura se

moze provesti u ve¢im razmacima.

4.10. Logistika rezervnih dijelova

Logistika rezervnih dijelova pripada u fazu koja se dogada poslije kupovine. Tako u
poduzecéu najvaznije podatke o zadovoljstvu kupaca nakon dostave ostvaruje sluzba kupaca,
prvenstveno zbog opskrbe rezervnim dijelovima. Jedna od problemskih podrucja logistike
rezervnih dijelova su drzanje zaliha, izvrSavanje narudzbi i transport koje smo detaljnije
objasnili u prvom djelu zavr$nog rada. Funkcionalnost logistike rezervnih dijelova ucinkovito

mora pribaviti odnosno ste¢i prednost u odnosu na konkurenciju.
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5. LOGISTIKA DISTRIBUCIJE U PODUZECU KTC d.d. KUTINA

Prema izvjestaju dobivenom elektronickom postom od izvrsne direktorice iz Krizevaca,
dobiveni su slijede¢i podatci o trgovackom poduzeéu KTC. Tvrtka KTC d.d. registrirana je kod
Trgovackog suda u Bjelovaru 1992. godine, a pocela je s poslovanjem izgradnjom i otvorenjem
prvog supermarketa u Krizevcima 1993./94. godine. Tvrtka je u cijelosti privatizirano drustvo
u kojem u strukturi vlasnistva 100% udjela posjeduje obitelj Ivana Katavica. Temelj poslovanja
do danas €ini izuzetno §iroka i kvalitetna ponuda proizvoda i usluga. Osnovna djelatnost tvrtke
KTC d.d. je trgovina, ali sve veci udio zauzima ugostiteljstvo i turizam. Na trzistu posjeduju 26
robnih centara, 3 manje prodavaonice, 20 poljoprivrednih ljekarni, 10 benzinskih postaja, 2
autopraonice, 15 velikih restorana i 4 hotela. Uz trgovinu i ugostiteljstvo, tvrtka je u nekoliko
godina prosirila djelatnost na turizam i niz drugih djelatnosti, sve u cilju samo jedne vizije, a
ona je zadovoljan kupac. Zaposlenika u KTC-u d.d. ima otprilike 1050, a prosjec¢na placa im je
5000 kn

Prostorni kapaciteti:

1. trgovacki centar KTC: 1.813m

2. skladiste trgovackog centra: 600m

3. restoran: 151m

4. poljo-apoteka: 128m prodajni prostor + 176m skladiste

U KTC d.d. u Kutini zaposleno je 24 radnika. U uredu radi 4 radnika:

1. direktor centra — nadzire cjelokupno poslovanje trgovackog centra, najodgovornija je
osoba u centru, odlucuje tko ¢e koliku placu dobiti za taj mjesec, izraduje raspored
radnih sati djelatnika na tjednoj ili mjeseénoj razini, radi interne prebacaje kojima se
izravnava stanje zaliha robe, vodi brigu o ¢isto¢i, zaduZen je za apsolutno sve.

2. referent nabave — nabavlja robu za centar.

3. kalkulant — zaduzuje svu robu koja dolazi u centar, obavlja sve §to se ti¢e cijena, njegov
posao je sva papirologija u svezi time.

4. poslovoda 2 smjene — nadzire 1 vodi 2. smjenu, radi obracune, brine da sve police budu

popunjene i spremne za novi dan.

U centru imaju 2 odjela:

1. maloprodaja — nude prehrambene i neprehrambene proizvode.
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a) prehrambeni - tu se prodaje hrana, pice, sredstva za CiS¢enje, proizvodi za higijenu, ,

sve za osobnu potros$nju Sto ljudi trebaju svakodnevno.

b) neprehrambeni — taj odjel nazivaju Tehni¢kim odjelom gdje se nudi bijela tehnika,
mobiteli, laptopi, kompjuteri, auto kozmetika, Skolski pribor, plasti¢na galanterija,

porculan, posude, staklo, oprema za bebe, mali i veliki ku¢anski aparati itd.

2. veleprodaja — odjel koji prodaje robu maloprodajnim kupcima, tj. opskrbljuje robom
maloprodajne centre, kafice itd. Prodaje robu u velikim koli¢inama koja se dalje prodaje

u drugim trgovinama.

5.1. Logisticki podsustavi poduze¢a KTC d.d.
Ukupan se sustav logistike teorijski dijeli na sljedece funkcijske podsustave:
a) izvrSavanje narudzbe,
b) drZzanje i gospodarenje zalihama,
c) skladiste,
d) pakiranje,

e) transport

U nastavku prakti¢nog dijela rada biti ¢e detaljno objaSnjeni podsustavu poduze¢a KTC d.d.

Kutina.

a) IzvrSavanje narudzba
Odjel nabave vodi referentica nabave, a ona suraduje sa voditeljima mesnice, vocarne i
tehni¢kog odjela. U procesu nabave sudjeluje jedan referent nabave koji je odgovoran za cijelu
trgovinu, a voditelji mesnice, vocarne i tehni¢kog odjela joj napisu prijedlog narudzbe koju ona
detaljno pregleda i1 posalje narudzbu dobavljacu. Nitko ne narucuje bez njenog odobrenja.
Proces nabave zapocinje na nacin da referent nabave ispise lager listu dobavljaca za kojeg
radi narudzbu, ovisno o tome koliko ¢esto dobavlja¢ isporucuje robu u trgovacki centar.

NarudZbu izraduje prateci zalihu i prodaju robe u zadanom periodu.
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KIC d.d., KRIZEVCT, N, Tesle 18
=== [prava tel:{048)628-554 fax:628-609
KIC RC Kutina;tel:660-71; fax:660-881, RUTINA, SISACKA ULICA 14
SThANA: 1
PREGLED PRODANE ROBE U PERIODU 0D:06.06.2018 D0:06.07.2018
Ta dobavljaca: 7719 LED-SOLE DOO
Prodana Iremutna N2 ladnji Datum  Datun

§ifra Barcode Naziv artikla Ktor M UPC  olifina  zaliha burzi  ulaz z.ulaza z.izlaza BX
0473 £923450656860 LED ?ARULJA 154 227 3000K SOLE Kowo19.99 3.00 06.03.18 05.04.18
MMUTT 632343065645 LED ZARULJA W EL4 G45 3000% SOLE KM 10,98 5.00 06,03.16 23.03.18
ML 6923450656181 LED ZARULJA TW 27 3000K SOLE Kw 9.9 9.00 4.0 100.00 15.05.18 06.07.18
M2 6923430656204 18D ZARULJA W E27 4000K SOLE Koo 9.9 12,00 1500 100.00 15.05.18 06.07.18
SIS 623450642504 LRD IARULJA ELY 6 SVIVECA 300K S KM 0.98 100,00 13.05,18 23.05.18
59416 4036497030264 LRD ZARULJA BL4 60 SVIJECA 400K S ROM .98 50.00 06.03.18 21.04.18
MMIB 6923430636932 LED ZARULJA E14 G5 6F 4000K SOLE koM 10.%8 5,00 06,0318 23.03.18
M98 6823450656785 LED ZARDLJA E27 127 3000K SOLE Kw o 2.y 40.00 13.02.18 2¢.03.18
543990 6323430656864 LED EARULJA £27 12 4000L SOIE w09 1,00 60.00 12.04,18 15.04,18
MM 6923430656914 LED EARULJA E27 154 4000K SOLE K 1999 5.00 06.03.18 16.03.13
M320 4036437030219 LED ZARULJA E27 9 3000K SOLE K 1999 20,00 13,02,18 14.04.18
43925 4036437030233 LED ZARULJA E27 S 4000K SOLE Kw 19,99 120.00 12.04.18 19.05.18
949479 6923430656639 LED ZARULJA GUL0 TW 3000% SOLE Ko 1LY 5,00 06.03,18 23.03.18
54480 6923450656846 LED EARULJA GUL0 Ti 400K SOLE Kw o 1.9 5,00 06.03.18 23.03.18
Ukupna prodana kolitina: 2100

Ukupna vrijednost zalihe izlistane robe: 51,46

Prodzna roba * sadasnja maloprodajna cijena: 209.79

Napomena: X oznatava akeijski i2laz u zadanon periodu

Lalistano: 07072018 u: 07:01:11

Slika 8. Prikaz lager liste za unos narudzba

Plan nabave rade na sljedece nacine: na tjednoj razini, znaci rade tjedne narudzbe, dvotjedne,
neki dobavljaci dolaze i svaka tri tjedna i dostave im robu, znaci rade narudzbe i svaka tri tjedna.
Dobavljaci koji opskrbljuju mesnicu isporucuju robu 2 do 3 puta tjedno, dok Dukat proizvodi
dolaze svaki dan. Plan nabave im ovisi o vrsti robe koju narucuju, neku moraju svaki dan, neku
2 do 3 puta na tjedan, sve to ovisi o potrebnoj robi, dok neke narudzbe rade samo kada im neka

roba ide u akcijski letak, tek tada suraduju s tim odredenim dobavljacima.

NarudZba sadrzi Sifru dobavljaca, naziv dobavljaca, datum narudzbe, datum isporuke robe,
Sifru proizvoda, bar kod proizvoda, naziv proizvoda, koli¢inu narudzbe i na kraju nov¢ani iznos
cjelokupne narudzbe. NarudZbu obraduju racunalno na nacin da se na ekranu racunala otvori
lager lista odredenog dobavljaca i zatim se u tu lager listu doda Sifra proizvoda i koli¢ina koju

zele naruciti 1 kada se narudzba zavrsi ispisuje se ili Salje elektronickom poStom.
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KTIC d.d.

KTC RC Kutina;tel:660-871; fax:660-881, KUTINA, SISACKA ULICA 14
Datum:06.07.2018 Datum isporuke:10.07.2018 Strana: 1

NARUDZBA br. 02996 za dobavljaZa: 7719 LED-SOLE DOO

R.br. §ifra Barcode Naziv M (1) Kolidina (2) Index Akcija
naruena isporudena (2/1})
1 543920 4036497030219 LED ZARULJA E27 9W 3000K KoM 80.00
2 543925 4036497030233 LED ZARULJA E27 9W 4000K KOM 120.00
3 543928 6923450656785 LED ZARULJA E27 12W 3000K KOM 80.00 B
4 543990 6923450656884 LED JARULJA E27 12W 4000L KOM 80.00
UKUPNA MALOPRODAJNA VRIJEDNOST: sm;a _____________________

Slika 10. Prikaz maloprodajne narudzbe

U procesu nabave imaju samo veleprodaju od posrednika, koja ima bazu svojih
veleprodajnih kupaca, u pravilu su to privatnici koji naruc¢uju robu za svoje maloprodajne
trgovine i ugostiteljske objekte. Veleprodajni odjel je smjesten unutar trgovackog centra KTC,
S veleprodajnim kupcima referent veleprodaje je u kontaktu putem mobitela, elektronicke
poste, telefona i dostupan je od 0-24. Veleprodajni odjel raspolaze cjelokupnim asortimanom
trgovackog centra KTC. Prodaje sve osim asortimana neprehrambene robe kao §to su: mobiteli,
laptopi, ku¢anski aparati, razna tehnika i tehnologija.

Odjel ima veleprodajni letak od 1. — 15. u mjesecu, pa od 15. do kraja mjeseca. Letak sadrzi
Sifru proizvoda, naziv proizvoda, dobavljaca, neto avansnu cijenu bez PDV-a i neto cijenu za
odgodu isto bez PDV-a. Veleprodajni letak se dostavlja putem elektronic¢ke poste ili pri obilasku
terena ga referent veleprodaje podijeli veleprodajnim kupcima. Veleprodajni kupci robu
naru¢uju slanjem narudzbe elektronickom postom, fax-om i telefonom. Ponedjeljkom terenski
komercijalista — referent veleprodaje obilazi dio veleprodajnih kupaca i na licu mjesta radi
narudZbu na nacin da veleprodajnim kupcima uruc¢i maloprodajni letak u kojem su izrazene
cijene sa PDV-om i veleprodajni letak - ,,veleprodajna akcija“ u kojem su cijene izraZzene bez
PDV-a. Takvim obilaZenjem kupaca, referent veleprodaje ima moguénost obavijestiti kupce o
,tihim akcijama® koje nisu oznacene u letku i ponuditi im razne vrste akcija i popusta, ali sve
to ovisi o potencijalu kupca, o njegovoj kupovnoj moci: dali je redovni platisa, narucuje li vece
koli¢ine robe u odnosu na ostale veleprodajne kupce. U takvom slucaju veleprodajni kupci
prilikom kupnje odredene vrste robe po takvoj cijeni imaju samo moguénost avansnog placanja

- uplata se evidentira odmah po fakturi.
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Nakon primljenih i prikupljenih narudzba terenski komercijalista - referent veleprodaje
prikuplja robu u trgovackom centru KTC i priprema za dostavu. Racun za kupljenu robu se
dostavlja po vozacu sa isporu¢enom robom. Racun sadrzi naziv kupca, adresu kupca, postanski
broj, OIB kupca, podatke 0 KTC-u, bar kod artikla, naziv artikla, koli¢inu narucene robe, cijenu
bez PDV-a, rabat i cassa sconto.

Uprava u Krizevcima zaposlenog na tom radnom mjestu motivira za rad raznim

stimulacijama na placu i organizira za terenske komercijaliste svake godine nekakav izlet.

b) Drzanje i gospodarenje zalihama na skladistu i artiklima u trgovini

Zalihe prati referentica nabave, ispisujuéi svakodnevno lager liste dobavljaca na kojima je
vidljivo stanje zaliha na skladistu. Uspostavi li referentica nabave da su zalihe prekonormne do
Cega najéeSc¢e dode kada se roba narucuje u ve¢im koli¢inama zbog akcijskog letka koji izlazi
svaki Cetvrtak, a u tom periodu akcijskog letka se ta koli¢ina roba ne proda i to je automatski
visak koji tereti zalihu i potrebno ga se je rijesiti. Prekonormne zalihe rjeSavaju na nacine da se
vrati dobavljacu visak robe, rasporedi u druge trgovacke centre KTC ili se trazi povrat akcijske
cijene da mogu rasprodati viSak robe po niZim cijenama svojim kupcima jer cilj im je imati

optimalne zalihe — koliko prodaju, toliko ponovno naruéuju.

U slucaju da se utvrde nedostatne zalihe odredene vrste robe, izraduje se izvanredna
narudZzba dobavljacu ili se povlaci roba iz nekoga drugoga trgovackog centra koji tu robu ima

na zalihama u veéim koli¢inama.

Referent nabave je u svakodnevnom kontaktu sa referentom veleprodaje i mora uzimati u
obzir 1 narudZbe veleprodajnih kupaca i1 na temelju toga izradivati narudZbe 1 pratiti zalihe iz
razloga §to mora naruciti dovoljne koli¢ine robe da maloprodajni odjel trgovackog centra bude
popunjen, a s druge strane da i referent veleprodaje ima zalihe robe za svoje veleprodajne kupce
jer robu koju referent veleprodaje prodaje svojim kupcima uzima sa polica u trgovini i iz

skladista trgovackog centra KTC u kojem je taj veleprodajni odjel i smjesten.

Koeficijentom obrtaja prate zalihu robe koja se prodaje i koja se slabije prodaje. Formulom
kojoj se koriste glasi ovako: prosjec¢na zaliha -izuzeée/promet = koeficijent*dani u mjesecu =
koeficijent obrtaja.

Prosjecna se zaliha upisuje svaki dan i to se na kraju perioda za koji se racuna obrtaj zbroji 1

podijeli s tim brojem dana, kako bi dobili prosjecnu zalihu. Izuzeée iz obrtaja — moze se
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primjerice izuzeti odredeni financijski iznos, ukoliko je taj mjesec u centar usla veca koli¢ina
robe od potrebite.
Primjerice: zaliha / promet = 2.591.452 /[ 2.344.083 = 1.10 ( koeficijent)* 30 (dani u

mjesecu) = 33 (koeficijent obrtaja)

U poslovanju KTC-a postoji kategorizacija po grupama: A, B, C trgovacki centri. A
trgovacki centri moraju imati cjelokupan asortiman dobavljaca, a te dobavljace im odreduje
uprava u Krizevcima po svojim odredenim kriterijima koje drze kao tajnu i s tim dobavlja¢ima
uprava potpisuje ugovore. B trgovacki centri ne moraju imati cjelokupan asortiman, samo
najprodavanije artikle, a C trgovacki centri su manji objekti u kojima se nalazi samo mali dio
asortimana dobavlja¢a. KTC d.d. Kutina spada u B trgovacke centre i po toj kategorizaciji nisu
duzni imati cjelokupan asortiman. Artikle koji su na akciji izlaZzu na vidljivo mjesto, pred samu
blagajnu 1 oznacavaju ih sa plakatima i cijenama crvene boje. U slu€ajevima novih proizvoda
organiziraju prezentacije tih proizvoda i unutar centra i vani na parkirali§tu. Nove proizvode
kupci mogu isprobati, kusati i ako im se svide kupit ¢e ih. Trgovacki centar je podijeljen na
odjele. Na ulazu se nalaze blagajne i proizvodi na akciji. Pokraj blagajna nalaze se police na
kojima su deterdZenti, toaletni papir, prasak za rublje. Na sljedecoj polici su sredstva za
CiS¢enje, pseCa hrana, zatim police sa kozmetikom, dje¢jom kozmetikom, salvetama,
papirnatim maramicama, zatim police sa dje¢jom hranom, pahuljicama, zatim slijede police sa
brasnom, uljem, octom, Se¢erom, zatim kiselina, grickalice, slatkisi i na kraju se nalaze police
s bezalkoholnim i alkoholnim pi¢ima. Odjel mesnice nalazi se u desnom kutu pokraj
kancelarije, pokraj njega je vocarna u kojoj se mogu na¢i domaci proizvodi iz raznih OPG-ova,
kraj vocarne je veleprodajni odjel na kojem se roba prodaje u velikim koli¢inama drugim malo
prodavacima i kraj veleprodaje se nalazi tehni¢ki odjel na kojem se nalazi tehnika, tehnologija,
bijela tehnika. Proizvodi su smjeSteni na temelju same vrste proizvoda i zatim rangirani od

najmanje prema najvecoj cijeni.

c) Skladiste

Skladiste unutar trgovackog centra im je 600 metara kvadratnih i zatvorenog je tipa. U njemu
se nalaze regali po katovima. Roba se sortira po vrsti, srodnosti i raspored robe u skladistu je
fiksni 1 taj raspored je na samom pocetku otkad se trgovacki centar otvorio, odreden od strane
glavnog skladiStara. U prvom redu na ulazu u skladiSte nalaze se gazirana 1 negazirana pica, u
drugom se redu nalazi Secer, brasno i sol, u tre¢em redu se nalazi slatki program, u cetvrtom

redu slani program, u petom redu se nalaze konzerve 1 kiselina, Sesti red su sredstva za ¢iS¢enje
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i proizvodi za osobnu higijenu, sedmi red je kozmetika i osmi red ¢ini tehni¢ki odjel. Do osmog
reda u skladistu nalazi se i komora u kojoj su smjesteni mlije¢ni proizvodi na temperaturi do 5
stupnjevanja i komore u kojima se skladisti svjeze voce i povrée. Dio glavnog skladista Cini
hala u kojoj se nalazi razna vrsta robe na paletama koja je spremna za isporuku krajnjim
kupcima. S lijeve strane skladista je odvojeni prostor u kojem je smjeStena preSa u koju se
odlazu kartoni, najloni i to kada se spresa, jednom mjese¢no se odvozi u Uniju Zamu. Desnu
stranu skladista ¢ini komora gdje se nalaze smrznuti artikli sa odjela delikatese poput smrznutog

povrca, sladoleda, ribe i to se drzi na temperaturi od minus 18 stupnjeva.

U skladistu upotrebljavaju jednostavniju opremu i prema stupnju mehanizacije njihovo je
skladiste niskomehanizirano. Imaju dva regalna viljuskara pomocu kojih djelatnici spustaju
robu sa regala da bih popunili police u trgovini ili da bih skladiStar primljenu robu od strane

dobavljaca postavio na regale.

S jednim veleprodajnim kupcem imaju dogovor da roba koju se na temelju njegove narudzbe
treba dostaviti u njegovu prodavaonicu drze u svom skladiStu u trgovackom centru iz razloga
Sto on ima malo skladiste i u sluéaju velike narudzbe nema gdje tu robu smjestiti. Primjer: s
kupcem se dogovori akcija na Jamnici 1/1. Kupcu se fakturira 30 paleta koje on avansno plati.
Roba koja je namijenjena njemu u skladiStu se odvaja i na tu robu se nalijepi kopija racuna da
se zna da je ta roba plac¢ena i namijenjena njemu i onda mu se po potrebi iz skladiSta dostavlja
u njegovo skladiSte u manjim koli¢inama. To je samo iznimka za tog veleprodajnog kupca jer
je veliki potencijal 1 siguran platiSa, dok za druge veleprodajne kupce roba se iz skladista

dostavlja u njihova skladista u istoj koli¢ini koju su 1 narucili.

Pri preuzimanju robe u skladiSte, dostavlja¢ dostavi robu i preda glavom skladiStaru
otpremnicu po kojoj se roba preuzima. Glavni skladiStar sa otpremnice Cita artikle 1 usporeduje
sa dostavljenom robom 1 pri tom na otpremnici vr$i kontrolu dostavljene robe.

U sluc¢aju da neki artikl nedostaje ili je prilikom transporta oStecen ili je blizu isteka roka, pise

se komisijski zapisnik koji se Salje samom dobavljacu.
d) Pakiranje

Na maloprodajni odjel roba koju dostavljaju razni dobavljaéi stize na paletama i svaki je

artikl smjeSten u kutiju koja je za taj proizvod predvidena. Primljene palete na kojima je roba
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smjestaju u skladiste i popunjavaju police u trgovini, a ostatak robe skladiStar rasporeduje po

regalima u skladistu.

Na veleprodajnom odjelu, referent veleprodaje robu prikupljenu na temelju narudzba
veleprodajnih kupaca pakira u prazne kutije iz razloga da ne dode do oStecenja robe prilikom
transporta. Popunjene kutije smjestaju na paletu i vozac je prije transporta omota s prozirnom
folijom da je zastiti i zatim tu paletu smjesta u dostavno vozilo i dostavlja tu robu krajnjem

veleprodajnom kupcu.

e) Transport

U trgovinskom poduzeéu KTC imaju unutarnji i vanjski transport. Unutarnji transport se
odnosi na upravljanje regalnim vili¢arima u skladiStu pri manipulaciji robe. Regalnim vilicarom
se roba na paletama postavlja na regale koji su postavljeni na Cetiri kata. Vili¢arima se koriste

i prilikom utovara robe u dostavno vozilo.

Vanjski transport obuhvaca dostavu robe krajnjem kupcu. Referent veleprodaje nakon $to
prikupi robu na temelju narudzba, ta se roba utovara u dostavno vozili i vozac¢ krece sa
dostavom. Ponedjeljkom voza¢ robu dostavlja u mjesto: Novoselec, Gornju Jelensku, Lipovicu,
Ivani¢ko Graberje i u Klostar Ivani¢. Utorkom u mjesto: Lipovljani, Novska i Jasenovac.
Srijedom u mjesto: Garenica i okolna sela. Cetvrtkom u mjesta kao i ponedjeljkom. Petkom
kao i utorkom, a subotom kao i srijedom s tim da svaki dan tokom tjedna obavljaju dostavu
kroz grad Kutinu gdje je 1 smjeSten trgovacki centar KTC opskrbljujuéi razli¢ite Skole,
restorane, kafic¢e, uceni¢ki dom, Petrokemiju, Hotel Kutinu. Referent veleprodaje narudzbe
zahtjeva dan prije dostave u mjesto u koje se taj dan ide da se na vrijeme roba prikupi i pripremi
za dostavu. U maloprodaji takoder postoji dostava, ali samo bijele tehnike. Kupac odabere
artikl, plati ga na maloprodajnoj blagajni 1 nakon toga se vr$i dostava tog artikla na adresu

kupca.

U trgovinskog poduze¢u KTC postoji kanal prve i druge razine distribucije. Kanal prve
razine ¢ini maloprodaja koja robu narucuje izravno od proizvodaca. Kanal druge razine uz
maloprodaju ¢ini 1 veleprodaja koja robu prodaje drugim maloprodajnim kupcima i

ugostiteljima.

39



6. ZAKLJUCAK

Moze se zakljuciti kako logistika distribucije obradena kroz ovaj zavrsni rad ima veliku
vaznost u uspjesnosti poslovanja svakog poduzeca. Tako se danas distribucija odnosi na one
poslovne i poduzetni¢ke odluke, te radnje u poduzecu koje su povezane sa kretanjem proizvoda
sve dok ne dode do krajnjeg potrosaca ili kupca. Samim time konac¢na ocjena potrosaca ovisi o
uspjesnosti distribucije, prema kojoj se planiraju bududi i ostali elementi logistickog sustava.
Proizvodi se u danasnje vrijeme proizvode kako bi zadovoljili Zelje i potrebe potrosaca, pa se
tako razlikuju svojim izgledom, veli¢inom, namjenom, rokom trajanja, na¢inom primjene i ono
najvaznije razlikom u cijeni. Kupac ¢e odabrati izmedu nekoliko proizvoda koji su sli¢ni, a
imaju istu namjenu onaj koji je cjenovno najpovoljniji. Cilj je tako distribucije da se roba
dogovoreno mjesto. Cjelokupni proces prethodno navedenih radnji zahtjeva odredeno vrijeme,
te ulaganje u razvoj postojecih i novih proizvoda koji se namjeravaju uvesti na trziste, §to nije
jednostavno.

Poduzec¢e KTC d.d. iz Kutine kroz svoju maloprodaju i veleprodaju nastoji pruziti svakom
potroSacu kvalitetniji proizvod uz §to niZu cijenu i profesionalnu uslugu. U trgovackom centru
KTC d.d. Kutina je najbitnija suradnja izmedu svih odjela da bih ti logisti¢ki podsustavi
funkcionirali na ispravan nacin, da bi se roba dostavila kupcu u pravoj koli¢ini, u pravo vrijeme
i na pravo mjesto jer kupac je za njih ,,Kralj“. Da bi se sve te aktivnosti logistickih podsustava
obavljale uspje$no i na pravi nacin, djelatnici KTC-a prolaze kroz konstantne obuke,
usavrSavanja, stru¢na predavanja. Za svaki logisticki podsustav u poduzecu imaju nadredenoga
koji nadzire 1 kontrolira poslovanje 1 upravo je njihova dobit 1 pozitivne kritike potroSaca dokaz

da svi odjeli medusobno komuniciraju i obavljaju posao uspjesno.
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