ZALIHE U MALOPRODAJI

Sari¢, Nada

Master's thesis / Specijalisticki diplomski strucni
2020

Degree Grantor / Ustanova koja je dodijelila akademski / strucni stupanj: Polytehnic in
Pozega / Veleuciliste u Pozegi

Permanent link / Trajna poveznica: https://Jum.nsk.hr/urn:nbn:hr:112:945312

Rights / Prava: In copyright /Zasti¢eno autorskim pravom.

Download date / Datum preuzimanja: 2024-07-02

Repository / Repozitorij:

(GIELT

(Sl N .

(el WELEUCILISTE U POZEGI . o o
jf;siﬂ;ti STUDIA SUPERIORA POSEGANA Repository of Polytechnic in Pozega - Polytechnic in

Pozega Graduate Thesis Repository

AN §pér

rd i r.ns k. h r DIGITALNI AKADEMSKI ARHIVI I REPOZITORLI


https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:112:945312
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
https://repozitorij.vup.ftrr.hr
https://repozitorij.vup.ftrr.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/vup:2231
https://dabar.srce.hr/islandora/object/vup:2231

VELEUCILISTE U POZEGI

- \LEAE A ARER

Nada Sarié¢, MBS: 289

ZALIHE U MALOPRODAJI

ZAVRSNI RAD

Pozega, 2020. godine.



VELEUCILISTE U POZEGI

DRUSTVENI ODJEL
SPECIJALISTICKI DIPLOMSKI STRUCNI STUDIJ TRGOVINSKO POSLOVANIJE

ZALIHE U MALOPRODAJI

ZAVRSNI RAD

IZ KOLEGIJA “VELEPRODAJNO I MALOPRODAJNO POSLOVANIJE”

MENTOR: mr.sc. Antun Marinac
STUDENT: Nada Sari¢
Mati¢ni broj studenta: 289

Pozega, 2020. godine



SAZETAK

Cilj zavrSnog rada je analizirati upravljanje zalihama u maloprodaji kao slozenoj
ekonomskoj kategoriji koja obuhvaca znacajna sredstva trgovinskog poduzeca izrazenu u
koli¢ini materijala ili robe smjeStene na skladistu do trenutka prodaje. Stoga se teziste stavlja
na cjelinu ,,Upravljanje zalihama* u kojoj je poseban naglasak na planiranju zalihama, sustavu
upravljanja odabranim artiklima te politici upravljanja zalihama.

U prakticnom dijelu rada analizira se poduzece Paterna d.o.o.s naglaskom na proces
nabave roba, a s tim u svezi i drzanjem zaliha u ovom poduzecu.

U radu se namece osnovni zakljucak kako trgovinska poduzeca moraju efikasno
upravljati svojim zalihama u cilju osiguranja kontinuiranog tijeka opskrbe krajnjeg kupca. To
je takoder potrebno i kako bi se istovremeno troSak drzanja zalihe sveo na minimum. Ovo je
povezano s krajnjim ciljem svakog poduzeca da uz minimalne troskove postignu maksimalni
profit. Trgovinska poduzeca, u cilju efikasnog upravljanja zalihama razvijaju brojne modele

upravljanja zalihama.

Kljuéne rijeci: zalihe, funkcije zaliha, troskovi zaliha, metode upravljanja zalihama.

SUMMARY

The aim of the final paper is to analyse the management of retail stocks as a complex e
conomic category encompassing significant resources of a trading company expressed in quan
tity of materials or goods stored in a warehouse up to the moment of sale. Therefore, emphass
is placed on the “Inventories in retail” whole, with special emphasis on stock planning, the
management system of selected items and the stockpile management policy.

In practical part of the paper the company Paterna d.o.o. is analysed with emphasis on
the process of procurement of goods, and with regard to keeping stocks in this company.

The paper leads to the conclusion that trading companies must manage their supplies e
ffectively in order to ensure a continuous supply flow to the final customer. This is also neces
sary in order to reduce the cost of stockpiling to a minimum. This is linked to the ultimate aim

of each company to achieve maximum profits at minimum costs. In order to manage stocks ef

fectively, trading companies are developing a number of stockpile management model.

Keywords: stock, stock functions, stock costs, stock management methods.
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1. UVOD

Ranijih godina pa i1 desetljeca, trgovinska poduzeca ostvarivala su profit, iako nisu
imali efikasnu kontrolu zaliha kao S$to je danas to moguce pratiti. Sam nacin poslovanja i
logisticki procesi u trgovini znatno su ubrzani i modernizirani u odnosnu na prijasnji nacin
poslovanja za Sto je zasluzan cjelokupni napredak tehnologija i napredak cjelokupnog
informatickog sektora.

Upravljanje zalihama u maloprodaji je veoma vazan proces u svakom poduzecu bavilo
se ono proizvodnjom, veleprodajom ili maloprodajom. Zaliha kao ekonomski pojam oznacava
kratkotrajnu imovinu poduzeca i vrlo je vazno dobro odrediti potrebnu koli¢inu drzanja
zaliha, jer svaka zaliha vezuje odredena financijska sredstva, zahtijeva prostor za skladistenje,

U nastavku rada bit ¢e obraden sam pojam zaliha, jer se zalihe pojavljuju u
svakodnevnom zivotu, svakodnevno ih koristeci i osiguravajuci dovoljne koli¢ine za zivotne
potrebe, a tako i1 poduzeca nastoje osigurati kontinuirane procese od proizvodnje do krajnje
potroSnje. Proizvoda na trZiStu je mnogo i svakodnevno se na svjetskom trziStu javljaju novi,
te predstavljaju konkurenciju postoje¢im. Predvidanja potraznje odredenih proizvoda je
relativna ba§ zbog raznovrsnosti proizvoda, iako se potraznja odredenih proizvoda moze
predvidjeti na temelju povijesnih podataka. TrziSte je ,zivi organizam“ koji zahtjeva
zadovoljenje svojih potreba i kao takvo namece poduzecima potrebu drzanja zaliha koje je
potrebno planirati, kontrolirati ili jednom rije¢ju njima upravljati. Zalihe imaju svoju funkciju
te ¢e u radu biti opisane kao 1 njihova klasifikacija.

Profit je glavni cilj poduze¢ima, a troskovi su ti koji oteZavaju ga posti¢i. Izmedu
ostalih troSkova koji optere¢uju poslovanje svakako su to i troSkovi koji nastaju zbog zaliha
pa ¢e u nastavku rada biti rijeci o troSkovima zaliha.

Razvoj tehnologije 1 proizvodnje doprinijelo je smanjenju troSkova ali ne u Zeljenoj
razini, te poduzeca traze odgovore na koji nacin i kojim modelima upravljanja zalihama se
koristiti. Tijekom vremena modeli su se usavrSavali 1 nastajalo je sve viSe modela koji bi
mogli ponuditi odgovor na postavljeni problem upravljanja zalihama.

Na kraju rada bit ¢e predocen rast i razvoj poduzeca Paterna d.o.o. Pleternica.



2. OPCENITO O MALOPRODAJI I MALOPRODAJNIM OBLICIMA

2.1. Osnovne postavke o maloprodaji

Segetlija (1999) napominje kako je maloprodaja stara jednako kao i cijela trgovina, jer
dugo nije bilo podjele trgovine na trgovine na veliko i trgovine na malo. O maloprodaji u
pravom smislu te rije¢i moze se govoriti tek pojavom trgovine na veliko, odnosno njezinim
odvajanjem od univerzalne trgovine.

Ovdje se moze ukazati i na ¢injenicu kako zalihe nisu znacajne samo za maloprodaju,
nego su one vazne i za veleprodaju. To potvrduje Sanda Renko, navode¢i kako ,,veletrgovci
drze zalihe u svojim prostorima kako bi na vrijeme bili dostupni kada to, primjerice
maloprodavaci zatraze. Na taj nacin veletrgovci smanjuju rizik kupaca, §to im osiguravaju
prodajnu spremnost, ali i proizvodaca, jer im oslobadaju proizvodne kapacitete.

Prema Sandi Renko ,,maloprodaja predstavlja posljednju kariku u ponudbenom lancu na
putu od proizvodaca do krajnjeg potrosa¢a®. Ona naglasava kako ,u suvremenom
gospodarstvu, njena uloga sve viSe poprima dominantan karakter”. Navedena autorica istice
kako su ,,maloprodavaci usmjereni na trziste krajnjih potrosaca koji su iznimno promjenjiva
kategorija“. Prema tome ,aktivnosti koje poduzimaju maloprodavadi usmjerene su na
zadovoljavanje potreba krajnjih potroSaca te ukljucuju pruzanje odredene razine usluga,
formiranje cijena 1 odluke o sniZenju cijena, uvodenje asortimana trgovackih marki, razlicite
promotivne aktivnosti i sl. (Renko, 2019: 5) Svakako u ove aktivnosti spadaju i radnje vezane
za upravljanje zalihama. Ovdje se moze navesti kako maloprodaja predstavlja skup poslovnih
aktivnosti vezanih za prodaju potrosaima radi njihove osobne ili obiteljske potroSnje,
odnosno uporabe. Naime, radi se o aktivnostima usmjerenih na njihovu osobnu, obiteljsku ili
pak kuc¢ansku upotrebu, a to je upravo ono Sto Cini razliku izmedu trgovca na malo 1 trgovca
na veliko.

Mjesto maloprodaje u opskrbnom, odnosno ponudbenom lancu manifestira se kroz
njezine funkcije, medu kojima je i1 drZanje zaliha (uz asortiman i pruZanje usluga). U
opskrbnom lancu koje provodi proizvode na njihovom putu od i dobavlja¢a do potrosaca
trebalo bi biti minimalno tri ¢lana: gospodarski subjekt te njegov kupac, kao 1 njegov
dobavlja¢. No, najveca vaznost maloprodaje u ponudbenom lancu proizlazi iz toga, Sto ona
predstavlja zadnju kariku u tom lancu i koja ima izravan dodir s kupcima, odnosno ona

povezuje proizvodaca i kupce proizvoda, odnosno potrosace.



U literaturi se moze naici na konstataciju kako se pojam ,,maloprodaje* poistovjecuje s
pojmom ,.,trgovina na malo®.

U cilju shvadanje mjesta zaliha u trgovini, a time i u maloprodaji nuzno je definirati
trgovinu.

Sto se ti¢e trgovine, moguce je zapaziti kako se u samoj njenoj definiciji spominju
zalihe. To je osobito vidljivo iz definicije Segetlije (2012:11) prema kojemu ,trgovina
predstavlja gospodarsku djelatnost koja se sastoji u stalnom izboru, razvijanju, prikazivanju i
nabavljanju razlicitih vrsta robe, u prenoSenju informacija o iskazanoj potraznji kupaca,
uskladistenju i cuvanju zaliha robe koje su potrebne za prodavanje te preprodaji robe velikom
broju pojedinacnih i organiziranih potrosaca, u koli¢inama, na na¢in, na onome mjestu i u ono
vrijeme koje odgovara njihovim zahtjevima, a sve to s tendencijama poslovnoga povezivanja i
suradnje s proizvodacima i s potroSacima* (Segetlija, 2011: 33). 1z ove definicije vidljivo je
kako je u samoj srzi trgovine usadeno uskladiStavanje i Cuvanje zaliha trgovacke robe,
neophodnih za daljnje prodavanje. To znaci kako drzanje zaliha (uz osiguranja prodajnog
asortimana i druge) predstavlja vaznu funkciju maloprodaje.

Za trgovinska poduzeca, zalihe imaju posebnu vaznost. Jedan od razloga za to je, Sto se
one nabavljaju radi daljnje prodaje. U krajnjem slucaju, zalihe u trgovinskom poduzecu sluze
kao predmet rada. U srzi poslovanja trgovinskih poduzeéa je nabava robe, njeno skladistenje
te prodaja. Trgovinsko poduzece pojavljuje se u posrednickoj funkciji izmedu proizvodaca i
kupca. U tom kontekstu, raspolaganje skladi$nim prostorima je od velike vaznosti. Razlog
tome je osiguranje povezivanja proizvodaca i krajnjih potroSaca bez zastoja (kontinuirano).
Zalihe predstavljaju jednu od najvaznijih 1 najvecih stavki u imovini trgovinskog poduzeca,
jer prodaja trgovacke robe predstavlja glavni izvor prihoda za to poduzece. Zalihe u
trgovinskom poduzecu Cine robu koja se drzi radi daljnje prodaje krajnjim potroSa¢ima. One
se u okviru poslovnog ciklusa trgovinskog poduzeca pretvaraju u novac. To je razlog zbog
kojega se smatraju teku¢om imovinom. Doduse, one su samo za nijansu dalje od pretvaranja
u novac, nego Sto to Cine potrazivanja od kupaca. Zbog toga, u bilanci se zalihe pojavljuju
odmah iza potrazivanja od kupaca. One vezuju novac, odnosno kapital koji se moze koristiti
za ostale poslovne namjene, predstavljaju¢i jednu od najskupljih stavki u aktivi
Trgovinskog poduzeca. Smanjenjem zaliha, trgovinsko poduzece definitivno smanjuje ukupne
troSkove. No tim potezom moze povecati mogucnost nezadovoljstva kupaca.

Dibb et al. (1995:334) tvrdi kako je ,,Trgovac na malo je organizacija koja kupuje
proizvode sa svrhom njihove daljnje prodaje krajnjim potroSac¢ima®. Prema ovom autoru

,»lako je vec¢ina aktivnosti trgovca na malo vezana za potroSace, transakcije koje nemaju
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obiljezja trgovine na malo povremeno se pojavljuju kad trgovci na maloprodaju proizvode
drugim poslovnim organizacijama.” Iz navedenog moze se zakljuciti da trgovina na malo
ponekad preuzme funkciju trgovine na veliko.

Segetlija (2012:15) istiCe da je ,maloprodaja najdinamicnija pojava u kanalu
distribucije*.

U svom radu Briski et al. (2009:19) iznosi tvrdnju da se prema Zakonu o trgovini,
»irgovina na malo definira kao kupnja robe radi daljnje prodaje potroSaima za osobnu
uporabu ili uporabu u kucanstvu, kao i profesionalnim korisnicima ako za tu prodaju nije
potrebno ispunjavanje dodatnih minimalnih tehnickih i drugih uvjeta®. Isti izvor navodi da se
»trgovina na malo moze obavljati unutar i izvan prodavaonica“. Takoder napominje ,,Ukoliko
se u prodavaonici uz trgovinu na malo obavlja i neka druga djelatnost, prostor namijenjen toj
djelatnosti mora biti vidljivo odvojen od dijela prodavaonice namijenjenog trgovackoj
djelatnosti®.

Trgovinu ureduju zakonski i podzakonski propisi.

Zakonom o trgovini ureduju se ,,uvjeti za obavljanje djelatnosti trgovine na domaéem
trzistu, uvjeti za obavljanje trgovine s inozemstvom, zastitne mjere pri uvozu i izvozu, mjere
ograni¢avanja obavljanja trgovine, radno vrijeme u djelatnosti trgovine, mjere zabrane
nepostenog trgovanja te nadzor i upravne mjere”. (Zakon o trgovini, NN 87/08, 96/08,
116/08, 76/09, 114/11, 68/13, 30/14, 32/19, 98/19, 32/20)

Pravilnikom o klasifikaciji prodavaonica i drugih oblika trgovine na malo koji donio je
ministar gospodarstva, rada i poduzetniStva na temelju Zakona o trgovini ,,propisuju se oblici
prodaje i1 definiraju prodavaonice prema odredenim zajednickim temeljnim obiljezjima“.
(Pravilnik o klasifikaciji prodavaonica 1 drugih oblika trgovine na malo, NN 39/09).

U svom radu, Briski et al (2009:19) zapaZaju kako je ,,donoSenje Pravilnika s
tipologijom prodavaonica bio jedan od ciljeva koji se Zelio posti¢i novim Zakonom o
trgovini“. To je stoga, ,,jer je nova tipologija kompatibilna tipologijom zemalja Europske
unije, a svrha donoSenja Pravilnik o klasifikaciji prodavaonica i drugih oblika trgovine na
malo u RH bila za potrebe statisti¢kog pracenja i izradu baze podataka u trgovini na malo, kao
1 definiranje prodavaonica prema odredenim zajednickim obiljezjima®.

Prema Segetliji (2012:13) ,,0 trgovini na malo je rije¢ kada se radi o opsluzivanju

krajnjeg potroSaca ili krajnjeg korisnika kao kupca®. Ovaj autor jo§ navodi da ,,trgovina na
malo obuhvaca sve transakcije u kojima kupac namjerava potrositi proizvod kroz osobnu,

obiteljsku ili ku¢ansku uporabu®.



Ovdje se moze ukazati i na ¢injenicu kako zalihe nisu znacajne samo za maloprodaju,
nego su one vazne i za veleprodaju. To potvrduje Sanda Renko, navode¢i kako ,,veletrgovci
drze zalihe u svojim prostorima kako bi na vrijeme bili dostupni kada to, primjerice
maloprodavaci zatraze™ (Renko, 2019: 67). Na taj nacin veletrgovci smanjuju rizik kupaca,
Sto im osiguravaju prodajnu spremnost, ali i proizvodaca, jer im oslobadaju proizvodne

kapacitete.

2.2. Maloprodajni oblici

U ovom poglavlju bit ¢e navedeni maloprodajni oblici, obiljeZja oblika maloprodajnog
pogona te obiljezja razlikovanja maloprodajnih oblika. Asortiman i lokacija su najvaznija
obiljeZja, stoga ¢e oni biti dodatno objaSnjeni. U literaturi ¢esto nailazimo na vise razlicitih
grupiranja maloprodajnih jedinica prema njihovim obiljezjima. Dalo bi se zakljuciti da se to
dogada zbog mijenjanja struktura poslovnih jedinca i razvoja novih oblika poslovnih jedinica.

Vesna Brci¢ StipCevi¢ 1 Sanda Renko pojaSnjavaju kako ,,u literaturi ne postoji
univerzalan nacin klasifikacije maloprodavaca®“. To je iz razloga S§to se ,obiljezja
maloprodajnih oblika medusobno isprepliu te je teSko formirati klasifikaciju na temelju
jednoznacénog ras¢lanjivanja“. (Br¢i¢-Stipcevi¢ i Renko, 2007: 389)

U ovom radu polazi se od stajaliSta, kako je za temu ovoga rada najrelevantnija podjela
maloprodajnih oblika prema asortimanu robe koju nude. U tom pogledu, maloprodajni se
oblici prema Segetliji (2012:16) mogu podijeliti na:

» ,,maloprodajno poduzecée (opéi smisao),
» maloprodajni pogon (jedna ili vise poslovnih jedinica),
» maloprodajnu poslovnu jedinicu (prodavaonicu ili izvanprodavaonicku maloprodajnu
poslovnu jedinicu, odnosno poslovnu jedinicu koja sadrzi oba kanala),
» maloprodajnu uslugu, te
» grupu proizvoda ili pojedinih artikala®.
Prethodno citirani autor, takoder navodi kako se ,,maloprodajni oblik razlikuje od
konkurencije po slijede¢im obiljezjima:
» robe,
oblikovanja vanjskog izgleda,
lokacija,

cijene,

YV V VYV V

idejni plana 1 rasporeda prostora,



vizualni merchandising ,
promocija,

oblikovanje unutrasnjosti,
ekonomska propaganda,
osobne prodaja te

usluge Segetlija (2012:19).

YV V.V V V V

Polaze¢i od razlicitih obiljezja maloprodajnih oblika, moze se zamijetiti kako su
najvaznija ona koja se odnose na lokaciju i asortiman. To je zato Sto postoje zakonitosti
nudenja odredenog asortimana na odredenim lokacijama.

Lokacija je mjesto na kojem se poduzeée nalazi i gdje obavlja svoju poslovnu
aktivnost. Prema Segetliji (2012:20) ,,lokaciju trgovinskog poduzeca treba sagledavati ono
geografsko mjesto na kojem poduzeée kombinira proizvodne ¢imbenike u svrhu postizanja
svojih ciljeva te njeno znacenje stalno raste”. Dibb S. (1995:335) navodi kako u velikim
gradovima poput Londona ili Pariza mjesto kupnje je u srediSnjem poslovnom podrucju gdje
su uz prodavaonice smjestene banke, osiguravajuce kuce i op¢inski uredi. Nerijetko pojedine
ulice postaju pjeSacke zone gdje je glavnina prodavaonica u prodajnom podrucju, koje
zauzimaju kljucni trgovci ili magnati 1 stvaraju pjesacku ,,guzvu*

Segetlija (2012:20), pod asortimanom podrazumijeva ,,sumu svih objekata koji se
prodaju (stvarna usluga, roba, prava), koje zeli ponuditi trgovinsko poduzeée u odredenom
vremenskom razmaku (npr. dan, tjedan, sezona) na prodajnom trzitu fizicki ili na drugi
nacin®“. Pri tome se ,,u idealnom tipi¢nom sluc¢aju radi o nabavljenim dobrima, ali se moze
uzeti 1 da je ono samo proizvelo ta dobra®. Asortiman proizvoda je ,temeljni ¢imbenik
poslovanja svakog trgovinskog poduzeca®. Prema Dibb S. et.al. (1995:355) asortiman u
trgovini na malo znacajno varira u Sirini i dubini. Pojam S$irine asortimana odnosi se na broj
razlicitih proizvoda u maloprodaji, dok se dubina asortimana odnosi na broj varijacija nekog
proizvoda. Na asortimanu se ,gradi suradnja izmedu trgovinskog poduzeca 1 njegovih
kupaca®. Ovisno o vrsti asortimana ,,trgovinsko poduzece stvara svoj identitet, poloZaj u
poslovanju i predmet poslovanja®. U praksi se asortiman robe ,,moze susresti pod nekoliko
pojmova kao: prodajni program, prodajni splet ili prodajni miks*“. Pojam asortiman
»predstavlja skup svih proizvoda kojima prodavatelj nudi potencijalnim potroSac¢ima na
prodaju®. Iz navedenog moze se zakljuciti kako trgovac na malo da bi se pozicionirao na
trziStu mora zorno promatrati potrebe kupaca i na temelju potreba kombinirati asortiman,
odnosno hoce li u svom prodajnom asortimanu dodavati proizvode i i¢i u §irinu asortimana ili

¢e teziti specijalizaciji prodavaonice.



Maloprodajne poslovne jedinice i1 oblici definirane su Pravilnikom o klasifikaciji
prodavaonica i drugih oblika trgovine na malo, a podijeljeni su u Cetiri klase, a svaka klasa
na pojedine oblike.

Prema Segetliji (2012:23) osnovna klasifikacija maloprodajnih poslovnih jedinica, je

,»Kklasi¢ni oblik trgovine sa stalnom lokacijom,
trgovina na udaljenost,

posebni oblici trgovine sa stalnom lokacijom te

YV V V V

posebni oblici prodavaonice u Sjedinjenim Americkim Drzavama®,

Prema istom izvoru moze se zakljuciti kako ,,na temelju razvrstavanja maloprodajnih
oblika prema njenim obiljezjima u nekoj zemlji moze dobiti glavno obiljezje strukture
trgovine na malo®, te navodi kako se klasifikacije 1 tipizacije maloprodajnih oblika ve¢
dugo definiraju, te kako se na osnovi klasifikacije 1 tipizacije maloprodajnih oblika maze

sagledati razvoj trgovine na malo u odredenom razdoblju.



3. OSNOVNE POSTAVKE O ZALIHAMA

Svako poduzece treba posvetiti posebnu paznju zalihama jer one predstavljaju veoma
bitan ¢imbenik svakog opskrbnog lanca bilo da se radi o kontinuitetu proizvodnog procesa ili
opskrbe krajnjih kupaca. Zalihe su jedna od najznacajnijih stavki u imovini poduzeca, zbog
toga je menadzment zaliha vazan za op¢i uspjeh poslovanja poduzeca. Zalithama se covjek
svakodnevno koristi, zbog caga se i opskrbljuje, pocevsi od svojih potreba, preko trgovackih
lanaca, distributera, pa sve do mjesta proizvodnje.

,Drzanje zaliha, uz skladiStenje izvrSavanje narudzbe, pakiranje i transport predstavlja
jednu od logistickih funkcija, koja je ravnopravna s ostalim funkcijama u poduzecu (s
proizvodnjom, kontrolingom, marketingom...)*. Prema tome, ,,zalihe predstavlja ¢vor u
logistickoj mrezi, u kojem se proizvodi privremeno zadrzavaju, ili prevode na drugi put koji
vodi tom mrezom*®. (Herner et al., 2006: 133)

Zalihe trgovacke robe predstavljaju imovinu koja se pojavljuje u strukturi bilance
poduzecéa, smatra ih se kratkotrajnom imovinom jer se ofekuje da ¢e biti prodane unutar
nekoliko tjedana ili mjeseci (ne duze od godinu dana), iz ¢ega ¢e se ostvariti potrazivanja od
kupaca, a potom i novc€ani primitci.

Zalihe u maloprodaji ponekad mogu predstavljati vaznu konkurentsku prednost za
maloprodajno poduzece, jer omogucuju neprekinutu prodaju i osiguravaju svom vlasniku
sigurnost u nepredvidivim slu¢ajevima. Nasuprot tome, zalithe mogu predstavljati i problem,
ukoliko su previsoke, u trenucima opadanja potraznje. Stoga se 0 njima mora voditi racuna u
svim trenucima poslovanja maloprodajnog poduzeca, kako ne bi prouzrokovale odredene
nezeljene situacije.

Zalihe su roba i materijali koji se nalaze u skladi§tima poduzeca i predstavljaju znacajan
kapital poduzeca 1 pripadaju kategoriji kratkotrajne materijalne imovine. One predstavljaju
koli¢inu robe 1 materijala koja je potrebna poduzecu kako bi se nesmetano odvijali procesi
proizvodnje 1 prodaje.

Da bi se moglo utvrditi koje zalihe najviSe utjecu na koeficijent obrtaja zaliha poZeljno
je zalihe grupirati u skupine i provesti analizu za svaku pojedinu skupinu. Ukoliko je
koeficijent obrtaja zaliha nizak, dani vezivanja zaliha su veliki. Dani vezivanja zaliha u
direktom su odnosu sa danima vezivanja obveza. Temeljni ciljevi upravljanja zalihama

ogledaju se u osiguranju neometanog odvijanja poslovanja. To se postize uz raspolozivost



odgovarajuce koli¢ine zaliha i zadrzavanju troskova na minimalnoj razini kroz izbjegavanje
prevelikih zaliha, nekurentnih zaliha i nedostatnih zaliha.

Prema Segetliji ,,zalihe su ublazivaci (tamponi) izmedu tokova ulaza i izlaza materijalnih
dobara te su potrebne kada se razlikuju vremenska i koliinska struktura inputa 1 outputa
tokova materijalnih dobara® (Segetlija, 2013;70)

Na slici 1. prikazana su moguéa mjesta zaliha u toku dobara kroz prodajni kanal. s

obzirom na suvremenu informacijsku povezanost moguce je izbjeci neka mjesta.

Slika 1.Zalihe kod toka dobara kroz prodajni kanal

|TRGOVINSKA PODUZE

Izvor: Segetlija (2013:70)
Iz prethodne slike moguce je uociti koja su mogucéa mjesta zaliha u distribucijskom
kanalu. Koriste¢i suvremene tehnologije i modele planiranja tezi se izbjeéi drzanje zaliha, te

smanjiti vrijednost zaliha, a samim time i nepotrebno vezivanje kapitala u zalihama.

3.1 Uloga i funkcije zaliha

Pod funkcijama zaliha obi¢no se podrazumijevaju razlozi njihova drzanja. Primjerice,
medu razlozima mogu se navesti zastita od nesigurnosti, ali i drugi razlozi, o ¢emu vise u
nastavku. Zapravo nesigurnost predstavlja najcesci razlog drzanja zaliha, odnosno zalihe se

drze kako bi se maloprodajno poduzece zastitilo od nesigurnosti.



Puro Horvat zapaza kako ,,raspolozivost zaliha ne¢e uvijek biti dovoljan razlog da se
obavi kupnja. Isti autor smatra kako je ,,potpuno izvjesno da nedostatak zaliha cesto moze
biti dovoljan razlog za promjenu mjesta kupnje*.

Zalihe predstavljaju zadrzano kretanje inputa (materijala, gotovih proizvoda ili
trgovacke robe). Stanje zaliha je rezultat razlike priljeva i odljeva te koli¢ine robe zateCene na
zalihi iz prethodnog razdoblja. Zalihe unutar logistiCkog sustava egzistiraju zbog razlika
izmedu ponude i potraznje. Unutar logistickih sustava istodobno su na razli¢itim razinama
kod dobavljaca, proizvodaca, distributera i prodavatelja.

Prema mjestu nastajanja zaliha u procesu proizvodnje, moguce ih je podijeliti u tri osnovne
vrste:

» ,zalihe sirovina i materijala,

» zalihe poluproizvoda te

» zalihe gotovih proizvoda®.

Zalihe materijala i sirovina se pojavljuju u proizvodnoj djelatnosti, a knjize se u okviru
"razreda 3" RiF-ovog kontnog plana za poduzetnike, te zalihe proizvodnje u tijeku, koja
obuhvaca nedovrSenu proizvodnju i poluproizvode te gotove proizvode, $to se knjizi u okviru
"razreda 6" kontnog plana. Zalihe materijala i sirovina su materijali i sirovine koje se nalaze u
prirodi u izvornom obliku ili se nabavljaju od dobavljaca, koje se procesom proizvodnje
pretvaraju u zeljeni proizvod, ili dio gotovog proizvoda.

Zalihe poluproizvoda su predmeti na kojima je u okviru proizvodnog procesa izvrSena
neka obrada, odnosno promjena. Unutar ove grupe zaliha razlikujemo zalihe nedovrSene
proizvodnje 1 zalihe gotove robe drugih proizvodaca.

Zalihe gotovih proizvoda predstavljaju zavrSeni proces proizvodnje i ova roba je
namijenjena prodaji ¢cime se nastoji zadovoljiti potraznja trZiSta. prema stvarnoj i planiranoj
koli¢ini robe.

U trgovackoj djelatnosti pojavljuju se zalihe trgovacke robe. To je roba koja je
nabavljena 1 namijenjena daljnjoj prodaji u nepromijenjenom stanju. Zalihe trgovacke robe
takoder se knjize u okviru "razreda 6" spomenutog kontnog plana.

Funkcije drzanja zaliha nas upucuju u razloge drZanja zaliha. Jedan od najveéih
problema s kojim se susre¢e poduzece u svome poslovanju smatra se problem upravljanja
zalihama, jer vezu znaCajan kapital, ali je za oCekivati da su zalihe osiguranje od mogucih
rizika u poslovanju.

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

» ,degresijski efekti veliine u nabavi, u transportu i u proizvodnji,
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» izjednacavanje neuskladenosti ponude i potraznje,
> olaksavanje specijalizacije proizvodnje te
> Spekulacija“.

Segetlija (2013:71) navodi ,,kako su zalihe potrebne da bi poduzeée moglo iskoristiti
degresijske efekte veli¢ine pri nabavi, transportu 1 proizvodnji“. U svezi s ovom
konstatacijom ,nabavna skladiSta kao i distribucijska mogu imati svrhu snizavanja
proizvodnih troskova zbog vecih koli¢ina proizvodnje®.

Izjednacavanje neuskladenosti ponude i potraznje se dogada kada je proizvodnja nekog
materijalnog dobra stalna, a dok je potraznja nestalna, isto tako je moguca i obrnuta situacija
da je potraznja stalna, a proizvodnja nestalna. (npr. proizvodnja voca i povréa se odvija
sezonski, a potraznja je kontinuirana tijekom cijele godine).

Segelija (2013:71) navodi: “Na osnovi specijalizacije snizuju se troskovi proizvodnje®.
Npr. ,svaka tvornica unutar nekoga poduze¢a moze proizvoditi odredene dijelove za
proizvod®“. Ukoliko ,,nijje moguée vremensko i koli¢insko uskladivanje inputa i outputa
dijelova u montaznoj radionici, tada je ova specijalizacija moguéa jedino nabavom viska
skladi$nih zaliha”.

Prema Segetliji (2013:72) ,,navedene funkcije skladiSta vrijede bez obzira o kojoj vrsti
skladista se radi*“. Naravno da ¢e ,,neke funkcije skladista imati veé¢e znacenje za odredenu
vrstu skladista®. U nastavku su prikazane funkcije prikladne za proizvodno skladiste

Slika 2.Funkcije proizvodnih skladiSta

Funkecija
izjednacavanja

Proizvodno
orjentirano

Funkcija sortiranja

Funkcija sigurmosti

Funkcija
Aeksibilnosti

Funkcija
skracivanja
vremena dobave

Funkcija zamjene

Izvor: prema slici 22. Segetlija (2013:72)
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Zalihe robe imaju velik znaCaj za poduzece, jer se one nabavljaju radi prodaje koja
rezultira odredenim profitom — §to je cilj poslovanja poduzeca te sluze kao predmet rada. Da
bi se poslovni proces mogao dalje odvijati robu treba nabaviti, uskladistiti i u odredenom
trenutku prodati. Poduzece ima ulogu posrednika izmedu proizvodaca i potrosaca pa je stoga
nuzno da poduzeée raspolaze dovoljnim obujmom smjesStajnih (skladisnih) kapaciteta.
Skladisni kapacitet omogucuje da se proces prodaje u trokutu proizvodac-poduzeée-kupac
odvija nesmetano i zadovoljavaju¢om brzinom. Zalihe su jedna od najvecih stavki u aktivi
trgovine na malo, a prodaja trgovacke robe je glavni izvor prihoda. U trgovinskom poduzecu
zalihe se sastoje od robe za prodaju, te se one prilikom prodaje pretvaraju u novac pa se
samim tim smatraju teku¢om imovinom. Gledano sa strane bilance, zalihe i potrazivanja od
kupaca su u neposrednoj vezi jer kad se zalihe smanje (tj. prodaju) nastaje potrazivanje prema
kupcu za onu koli¢inu koja je kupcu prodana. Drzanje zaliha iziskuje velike troskove jer treba
osigurati prostor i opremu za skladiStenje, a usto zalihe se mogu i ostetiti (kalo, rasip i lom) te
mogu i zastarjeti. lako je drzanje zaliha skupo, skoro sva poduzeca imaju svoja skladista sa
zalihama jer je jeftinije poslovati s njima nego bez njih.

Kako navodi Segetlija (2013:73) za odluc¢ivanje koja materijalna dobra treba drzati kao
zalihe 1 koju koli¢inu zaliha drzati, te kako zalihe popunjavati 1 utvrditi visinu zaliha potrebno
je odgovoriti na pitanja:

» ,koje proizvode i/ili materijale treba uskladistiti?
» koju koli¢inu tih dobara treba drzati na zalihi?

» koju koli¢inu treba naruciti za popunjavanje zaliha?
» kada naruditi za popunu zaliha?“

Kako bi se moglo odgovoriti na postavljena pitanja, potrebno je razlikovati sastavne
dijelove od kojih se sastoji razina zalihe.

Slika 3. prikazuje kako se razina zalihe podiZe na temelju narucene koli¢ine kojom se
dopunjuje skladiS$na zaliha. §to je veca narucena koli¢ina i §to se rjede narucuje, to je visa

srednja visina zalihe, uzrokovana naru¢enom koli¢inom.
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Slika 3. Sastavni dijelovi razine zaliha na osnovi dopunjavanja i osiguravanja zaliha
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Izvor: Segetlija Z. (2013:74)

Segetlija (2013:75) polazi od teze ,kako utvrdivanje potrebe bitno ovisi o vrsti
potrebe®. U tom slucaju ,,primarne potrebe su gotovi proizvodi, rezervni dijelovi i trgovacka
roba (u trgovinskim poduze¢ima), dok se u industrijskim poduze¢ima primarna potreba dalje
dijeli na sekundarne potrebe (sirovine i poluproizvodi) i tercijarne potrebe, odnosno pomoc¢ne
1 pogonske materijale, te potrosni alat®.

,Bruto potrebe su ukupne potrebe koje nastaju u odredenom razdoblju ne uzimajuéi u
obzir postojece razine zalihe, dok se neto potreba dobije kada se od bruto potrebe oduzmu
raspolozive zalihe.“ navodi Segetlija (2013:75) Razli¢ite metode se koriste za utvrdivanje
bruto potreba, prema osnovici podataka na kojima se temelje razlikuju se:

» deterministicko utvrdivanje potreba (na temelju proizvodnog programa),
» stohasticko utvrdivanje potreba (na temelju potrosnje) te
» metode subjektivne procjene.
Zanimljivo je da se zalihe, osim u proizvodnoj djelatnosti i trgovackoj djelatnosti
pojavljuju 1 u neprofitnim organizacijama koje se na neki nacin bave maloprodajom.
Primjerice ,,studentski centri, obino u svome sastavu imaju studentske restorane i
studentske kafi¢e pa su primorani ulagati odredene napore u upravljanje zalihama®. Obzirom

na nedostatak skladi$nih prostorija, u sklopu njih, ,,nabava roba u oba objekta mora biti
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pomno planirana i1 bliska sustavu Just in time“. U ovom slu¢aju, ,,dostava roba je vec
planirana u tenderu javne nabave, gdje je jedan od uvjeta dobavljadima predstavlja
ambulantnu dostavu robe tj. 24 sata od predaje usmene, telefax ili e-mail narudzbe®. Daljnji
korak u upravljanju zalihama je ,,prilagodba prehrambenih namirnica prema rashladnim
kapacitetima odnosno preradenim inacicama sposobnijim za duze ¢uvanje*. Posebna briga se
vodi ,,prilikom nabave mesa“. Obzirom na male moguénosti obrade, ,studentski centri
ve¢inom koriste ve¢ konfekcionirane oblike mesa®. Ovdje treba napomenuti kako se
»rashladni kapaciteti u ovom slucaju koriste i kao prodajni“. Na ovaj nacin je ,,potpuno
isklju¢eno prethodno skladiStenje mlijecnih proizvoda ve¢ se naruena roba prodaje
momentom nabave®. Sve ove mjere, iako jednostavne po svom karakteru, ,,imaju za rezultat:
maksimalno iskoristenje oskudnih skladi$nih kapaciteta, manipulacija i skladiStenje svedeni
su na najmanju mjeru, maksimalno se koriste rashladni kapaciteti i uredaji te izbjegava
skladiStenje organskog otpada i njegovo zbrinjavanje®. (Herner i Marinac: 2007, 34) Iz ovoga
se moze izvuéi zakljuak kako je u studentskim centrima moguce uspjesno upravljati
zalihama, primjenom sustava ,,just in time*, uz prilagodbu financijskih uvjeta u postupku

javnog nadmetanja.

3.2 Klasifikacija zaliha

Zbog veceg broja vrsti zaliha koje su razli¢itog znacaja za poduzece treba ih klasificirati
kako bi se primijenili razli¢iti pristupi upravljanju zalihama. Zalihe robe koja se nalazi u
skladiStu prema stvarnoj 1 planiranoj koli¢ini robe:
> minimalne zalihe,
maksimalne zalihe,
optimalne zalihe,
prosjecne zalihe,
Spekulativne zalihe,
sezonske zalihe te

nekurentne zalihe. (Safran: 2014, URL)

VvV V V V V V

Minimalne zalihe oznafavaju najmanju dopustenu koli¢inu robe po koli¢ini i
asortimanu koja treba biti u skladiStu za pravovremeno zadovoljenje obveze poduzeca po
koliCini 1 asortimanu, te kako bi poslovni procesi mogli prote¢i bez ikakvih smetnji. Kad
zalihe dosegnu tu razinu, to je znak odjelu nabave da treba nabaviti nove zalihe u kratkom

vremenu. Manjak robe u skladistu predstavlja rizik i opasnost za proces proizvodnje, odnosno
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cjelovitu opskrbu kupaca. Za utvrdivanje minimalne koli¢ine zaliha potrebno je utvrditi
dnevnu potrosnju ili prodaju robe (ovisno o tome radi li se o proizvodnji ili distribuciji) 1
rokove nabave. IzraCunavanje minimalnih zaliha temelji se na prosje¢noj dnevnoj potrosnji ili
prodaji robe. Stoga drzanje minimalnih zaliha ima smisla kad je rije¢ o proizvodnom ili
trgovackom poduzecu, koje u poslovanju nema sezonskih oscilacija. Isto tako je vazno
osigurati pouzdane dobavljace, na koje se uvijek moze raunati po pitanju sigurnosti isporuke
narucene robe. Minimalne zalihe izracunavaju se pomoc¢u formule koja glasi:

2 Zmin=Qdn*Vnab 111 Zmin=Qgod™* Vnan/D

Qan =dnevna (prosjecna) potrosnja

Qgod= godiSnja (prosjecna) potrosnja

Vhav= vrijeme nabave

D = broj radnih dana u godini®. (Safran: 2014, URL)

Maksimalne zalihe predstavljaju nivo zaliha iznad koje bi svaka nova koli¢ina
proizvedene ili kupljene robe bila sa ekonomskog gledista Stetna za poduzece. Maksimalne
zalihe jo§ oznaCavaju gornju granicu iznad koje poduzece ne bi trebalo nabavljati, odnosno
oznacava maksimalnu granicu koja je ekonomski opravdana u odnosu na troSkove
skladiStenja 1 zaliha. Za izraCun maksimalne zalihe najc¢eSc¢e se koristi nacin po kojem se
vrijednost najveée planirane prodaje podijeli sa danima odabranog ili planiranog razdoblja i
rezultat pomnozi s norma danima (broj dana u kojima poduzece mora imati odgovarjuéu
koli¢inu zalihe(robe)

Vrijednost najvece planirane prodaje ‘
Zmax= *norma dani

Dani razdoblja za koji se trazi normativ maksimalne zalihe

(Safran: 2014, URL)

Za optimalne zalithe mozZe se re¢i kako one predstavljaju koli¢inu robe koju treba
narucivati u odredeno vrijeme i1 u odredenim koli¢inama. Njih je moguce utvrditi analizom
troskova nabave i uskladiStenja. Pri tome, troskovi nabave podrazumijevaju sve one troskove
u svezi s nabavom odredene robe, uvecani za troSkove transporta. Za razliku od troskova
nabave, troSkovi uskladiStenja su svi troSkovi koji nastaju od trenutka kad roba dode u
skladiste do trenutka kad se ona izda iz skladista. Optimalne zalihe omogucuju da se troSkovi
svedu na mjeru koja je zadovoljavajuca za proizvodaca ili distributera. To omogucava da se
kupac u svakome trenu mozZe opskrbiti robom. Svrha upravljanja zalihama je postici
optimalnu koli¢inu =zaliha, jer previSe zaliha povecava troSkove skladiStenja, rizik

zastarijevanja proizvoda i njihovog oSte€enja ili uniStenja. Premalo zaliha moZe dovesti do
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nedostataka proizvoda te rezultirati padom prodaje 1 gubitkom potroSaca. Za zakljuciti je da je
optimalna koli¢ina zaliha ona koja omogucuje smanjenje troskova zaliha na najmanju mogucéu
mjeru, uz odrzavanje odgovaraju¢e ponude robe.

U svome radu (Helena Popovi¢ Petrusi¢, 2017: 108, URL) tvrdi kako ,,poduzece treba
teziti odrzavanju optimalne koli¢ine zaliha u imovini“. Prema njoj radi se o ,,zalihama koje
omogucuju nesmetano odvijanje poslovanja uz najnize moguce troskove™. Pri tome je vazna
uloga ,.kontrolinga Cija je zadaca analizirati sve zalihe u poduzecu, uskladiti aktivnosti u
nabavi 1 potroSnji zaliha te primjenom alata i modela kontrolinga stvoriti podlogu za
optimalno upravljanje zalihama u poduzecu u cilju povecanja rentabilnosti poslovanja®. No,
treba napomenuti kako ,,optimalna razina zaliha predstavlja istodobno i1 optimalne troskove
poslovanja“.

Optimalnu koli¢inu zaliha moguce je izraCunati temeljem racunovodstva troskova.
Koeficijent obrtaja zaliha je pokazatelj uspjeSnosti ali 1 sigurnosti poslovanja koji ukazuje na
brzinu kojom se zalihe prodaju tijekom odredenog vremenskog razdoblja (najées¢e godinu
dana).

Formula za izraCunavanje normativa optimalnih zaliha gotovih proizvoda glasi:

Zopt= (P +R1)x (V+Ry)
»Zopt = normativ optimalne zalihe gotovih proizvoda izrazen u vrijednosti,
P = dnevna ili mjesecna planska prodaja gotovih proizvoda izrazene u koli€ini ili vrijednosti
(planska cijena proizvoda/robe)
R =rezerva kojom se na temelju procjene povecava dnevna ili mjesecna planska prodaja
uslijed podbacaja plana proizvodnje te povecanog Skarta ili loma gotovih proizvoda
V = normirani broj dana ili mjeseci izmedu vremena narucivanja 1 isporuke
R> =rezerva kojom se na temelju procjene povec¢ava normirani broj dana ili mjeseci zbog
izuzetnih teskoca u isporuci, odnosno otpremi robe*. (Safran: 2014, URL)

Prosjecne zalihe su koli¢ina robe ili materijala kojim se u skladiStu u prosjeku
raspolaZze. Prosjecne se zalihe definiraju kao prosjek stanja robe koja je na zalihama kroz
odredeni period. Najcesce je to jedna godina. Racunaju se na nacin da se vrijednost zaliha na

kraju svakog mjeseca zbroji i podijeli s brojem mjeseci.

Zprosiene = pocetno stanje + konacno stanje/2
ili

Zprosjeénezl/z(zl) + (Z2) + (Z3) + (Za) + (Zs) + (Ze) + ... (1/274)

n-1
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(Safran: 2014, URL)

Spekulativne zalihe se stvaraju namjerno kada se oéekuje poveéanje cijene odredene
robe, te kako bi se prodala za vrijeme povecanja cijene. Pri nabavi ovih zaliha analizira se
cjenovna razlika koja se ostvaruje i transakcijski troskovi 1 troSkovi drzanja zaliha.

Sezonske zalihe su zalihe proizvedene i prikupljene u jednom razdoblju da bi se
isporucivale u budué¢em razdoblju, za buduéu potraznju koja se dogada samo u odredenom
periodu godine kao npr. kupaci kostimi ili prigodni ukrasi za Bozi¢, Uskrs i slicno te je
potrebno dobro procijeniti koli¢inu zalihe ove robe.

Nekurentne zalihe ¢ini ona roba koja se ne moze prodati zbog gubitka kvalitete,
svojstava, zastarjelosti ili se moze prodati ako joj se znatno snizi cijena. To se dogada i sa
robom koja je u odredenom trenutku izuzetno popularna, kao na primjer navijacki rekviziti u
vrijeme odredenih sportskih natjecanja. Nakon zavrSetka natjecanja prestaje i potraZznja za

rekvizitima.

3.3 TroSkovi zaliha

Prema Davoru Dujaku ,,Maloprodajne prodavaonice ,,predstavljaju mjesta u opskrbnom
lancu s najve¢im troskom drzanja zaliha i najmanjom fleksibilno$¢u zaliha, jer maloprodavaci
zele drZati najmanju mogucu koli¢inu zaliha u samim prodavaonicama pri kojoj ne¢e dolaziti
do nedostupnosti proizvoda na polici“. On smatra kako “Cilj maloprodavaca je pomaknuti ili
drzati zalihe na mjestu ili mjestima koja mu prethode u opskrbnom lancu, ali pri tome
istovremeno 1 zadrZati odgovarajucu brzinu reakcije u smislu brzine dostavljanja zaliha na
mjesto prodaje, odnosno u prodavaonice* (Dujak, 2012: 215).

U cilju smanjivanja troSkova drzanja zaliha ,,potrebno je s vremena na vrijeme
pregledati zalihe, ocijeniti njihovu koli¢inu 1 prilikom svake narudZbe donijeti valjanu odluku.
Pravovremenom kontrolom zaliha ,,mogu se na vrijeme uociti viskovi zaliha 1 zalihe robe za
kojom ne vlada potraznja kako se ta roba ne bi narucivala .

Kao troskovi zaliha uzimaju se: troskovi drzanja zaliha i troSkovi naru¢ivanja. Troskovi
drzanja zaliha odnose se na kapital koji se ulaze u zalihe. TroSkove drzanja zalihe ¢ine
troSkovi prostora kojeg ¢ine varijabilni troSkovi najamnina, komunalija i skladiSnog prostora.
Troskovi servisa zaliha ¢ine osiguranje zaliha 1 porez na zalihe, dok u troskove rizika zaliha

spadaju troSkovi zastarijevanja, oStecenja, kala, premjeStanja i slicno.
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Pod troskove narucivanja ubrajaju se troSkovi koji su uzrokovani obradivanjem narudzbe, biranjem
dobavljaca, provjeravanjem robe, pripremanjem placanja, itd. Iz navedenog moze se zakljuciti da su
troskovi drzanja zaliha mnogo ve¢i nego $to iznose troskovi naru¢ivanja. (Mesari¢ i Dujak: 2013,

URL)

Slika 4. Odnos izmedu troSkova drzanja zaliha i troSkova narudivanj

Vrijednost zaliha, T
Broj narudZb

Trodkowvi narudivanja po jedinici
narudibe

Kalidina zaliha narutena odjednom

Izvor: (Segetlija: 2013, 92)

Iz tog razloga se zalihama mora efikasno upravljati kako ne bi doSlo do dodatnih
troSkova za poduzece. Zalihe treba pomno planirati i njima $to efikasnije upravljati, potrebno
je napraviti analizu troSkova i koristi od drzanja zaliha. Temeljno pravilo tradicijskog sustava
planiranja i kontrole je da se roba nabavlja kada njihovo stanje dode na odredenu razinu ili u
utvrdenim vremenskim razmacima. Da bi se moglo utvrditi koje zalihe najviSe utjeCu na
koeficijent obrtaja zaliha pozeljno je zalihe grupirati u skupine i1 provesti analizu za svaku
pojedinu skupinu. Ukoliko je koeficijent obrtaja zaliha nizak, dani vezivanja zaliha su veliki.
Dani vezivanja zaliha u direktom su odnosu sa danima vezivanja obveza.

U radu (Popovi¢ Petrusi¢, 2017: 109, URL) navodi se da proces nabave predstavlja
mnogo vise od same aktivnosti kupovanja 1 ukljucuje:

» ,istrazivanje trzista;
» organiziranje i pracenje procesa dobave u cilju osiguranja pravovremene isporuke,

» kontrolu kvalitete, kvantitete i cijene nabavljenog proizvoda, sirovine ili usluge te
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» zaprimanje, skladiStenje i sve popratne ra¢unovodstvene aktivnosti vezane uz proces
nabave*.

Uzme li u obzir ¢injenica da cijeli proizvodni proces moze biti zaustavljen u slucaju
nedostatka sirovine znacaj nabave postaje joS veéi. Za pravovremeno odvijanje poslovnih
procesa posebice u proizvodnji nabava jedan od najvaznijih ¢imbenika. TroSkovi nabave
zaliha su troskovi koji nastaju u procesu same nabave robe, a oni obuhvacaju slijedece
troskove:

» troskove utovara, pretovara i istovara robe,

» troskove transporta od skladista dobavljaca do skladista kupca ili njegovih prodajnih
mjesta,

troskove osiguranja robe u transportu,

transportni kalo, rasip 1 lom,

posebne troSkove pakiranja u transportu,

troskove pakovanja ambalaze,

troskove pracenja robe te

YV V. V V V V

troskove posredovanja posrednickih agencija
Ako se roba nabavlja od inozemnih partnera tu jo$ treba dodati troSak carine i ostale
troskove koji opterec¢uju uvoznika kod uvoza robe.
» carina,
» troskovi carinskog evidentiranja,
troSkovi kontrole robe,
troSkovi Spedicije,
bankarski troskovi,

troskovi usluge uvoznika te

YV V. V VYV V

ostali troskovi koji nastaju prilikom uvoza robe. (Pticek, 2016: 28, URL)

TroSkovi nedostatka zaliha nastaju u trenutku kad nema dovoljne koli€ine zaliha 1
materijala koje su nuZzne za nastavak procesa proizvodnje ili kad nema dovoljno zaliha
gotovih proizvoda koje su dogovorene sa kupcem za isporuku. Troskovi nedostatka zaliha se
mogu i ne moraju pojaviti, sve ovisi o poduzecu i o njihovoj sposobnosti da uvijek ili ve¢inu
vremena u skladistu drze optimalan broj proizvoda i materijala na zalihama.

Maloprodajno poduzece bi trebalo voditi racuna da prilikom nabavke vece kolicine
robe, nego Sto njihovi kupci trenutno trebaju, treba odrediti optimalnu koli¢inu koja ce

minimizirati ukupni troSak zaliha. On ovisi o materijalnom trosku (cijeni robe) i fiksnom
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troSku narudzbe koji ¢e se povecati s povecanjem narucene koliCine. Osim toga ovisi i 0

trosku drzanja zaliha koji ¢e se umanjiti prilikom povecanja narucene koliCine.
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4. UPRAVLJANJE ZALIHAMA

Upravljanje zalihama jedan je od najvaznijih logistickih zadataka. Kako bi u¢inkovito
upravljali zalihama vazno je analizirati stanja zaliha 1 koristiti skup tehnika koje sluze za
upravljanje razinom zaliha unutar razlicitih poduzeca. Cilj je smanjiti troSkove zaliha koliko
je moguce i istovremeno zadrzati razinu usluge koju zahtijevaju kupci. Ulazni podaci za
upravljanjem zalihama dolaze iz predvidanja potraznje i cijena proizvoda. Upravljanje
zalihama je kontinuirani proces koji balansira izmedu zahtjeva da zadovolji potraznju i da
zadrzi troskove na niskoj razini. (Zalihe-Logiko, d.o.o. hr, URL)

Drzi li se premalo proizvoda na zalihama, dolazi do nedostatka proizvoda na skladistu,
Sto uzrokuje pad ugleda poduzeéa, pad prodaje te gubitak potrosaca. S druge pak strane,
drzanje previse proizvoda ili mnogo proizvoda koji se slabo prodaju, povecava troskove
skladiStenja, rizik zastarijevanja, moguc¢nosti otudenja i oStecivanja proizvoda. Stoga je cilj
upravljanja zalihama smanjivanje troSkova zaliha na najmanju mogucu mjeru uz odrzavanje
odgovarajuce ponude robe.

Kod upravljanja zalihama potrebno je obratiti posebnu pozornost na nekoliko vaznih
odluka koje bi maloprodajno poduzece trebalo donijeti. Prva takva odluka odnosi se na
ekonomski najbolju (optimalnu) koli¢inu zaliha koju treba naruciti, o ¢emu viSe u nastavku
ovoga rada. Druga vazna odluka odnosi se na vrijeme kada je moguée naruciti odredenu
koli¢inu zaliha. Kod donoSenja ovih odluka potrebno je uzeti u obzir kljucne troskove koji su
vezani za zalihe (izravno, ili neizravno). Takoder, u svezi s tim valja pronaci nacin kako

posti¢i optimalnu zastitu u opskrbi maloprodaje.

4.1 Planiranje zaliha

Jedna od najvaznijih zadaca logistickoga menadZmenta je upravljanje zalihama. Potreba
za drZzanjem zaliha razvila je logisticki sektor upravljanja zaliha, a shodno tome pojavilo se
nekoliko metoda za upravljanje zalihama. Temeljna je misija upravljanja zalihama da one
budu $to manje, ali uvijek dovoljne za podmirenje potreba kupaca, potroSaca, korisnika.

O zalihama na skladiStima, odnosno u distribucijskim centrima vodi se posebna
politika - utvrduje se maksimalne koli¢ine zaliha preko kojih se roba viSe ne nabavlja jer je
preveliko financijsko opterecenje zbog duzeg zadrzavanja robe na skladiStima, te minimum

zaliha ispod kojih poduzece ne bi moglo uredno poslovati. Brojni ¢imbenici mogu utjecati na
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vodenje politike zalitha u skladiStima, primjerice opseg 1 asortiman proizvodnje (u
proizvodnim poduzeé¢ima); ugovorene koli¢ine robe s kupcima (u trgovackim poduzeéima);
broj posrednika u logistickim lancima, u logisticko opskrbnim lancima i logistickim mrezama;
lokacija skladista 1 distribucijskih centara te njihova opremljenost 1 poslovnost;
manipulacijsko-transportne moguénosti; prometna infrastruktura i prometna suprastruktura na
distribucijskim podru¢jima; priroda robe na zalihama; zemljopisne, gospodarske, politicke
prilike na distribucijskim podruc¢jima; ucestalost kupoprodaje robe na zalihama; uvjeti
kreditiranja obrtnih sredstava i sli¢no. (Koprivicanec, 2016: 13, URL) U svezi s tim potrebno
je napomenuti kako skladiStenje zaliha se odvija 1 kod maloprodavaca ili trgovca na veliko.
No, dostavljanje robe krajnjem potrosacu odraduje sam maloprodavac ili trgovac na veliko.
Kako bi se to realiziralo, potrebno je da lokacija skladista maloprodavaca ili trgovca na veliko
budu u blizini kona¢nih kupaca, Sto rezultira povecanjem broja skladiSta. Ovaj model
primjenjiv je za proizvode s relativno visokim koeficijentom obrtaja zaliha.

Segetlija (2013:117) navodi kako ,treba prona¢i kompromis izmedu zaliha koje
uzrokuju nepotrebne troskove skladiStenja, vezanja previse financijskih sredstava i ostalog sa
troSkovima koji nastaju zbog nedostatnih koli¢ina®. Planiranje potrebne koli¢ine zaliha u
nacelu obavlja se:

» ,,prema predvidenoj potraznji

» prema konkretnim narudzbama kupca, dok su naj¢es¢i sustavi planiranja i kontrole zaliha:

» tradicijski sustav

» natemelju uvjeta na trzistu planiranje materijalnih potreba (MPR) i planiranje
distribucijskih potreba (DPR)

» sinkronizirana proizvodnja, bas na vrijeme — Just in time (JIT)".

Tradicijski sustav planiranja i kontrole zaliha temelji se na pravilu popunjavanja zaliha
kada njihova koli¢ina dode na odredenu razinu ili u pravilnim vremenskim intervalima, iz
kojeg proizlazi da popunjavanje moze biti kontinuirano 1 periodi¢no. Kod periodi¢nog
popunjavanja zaliha, zalihe se provjeravaju u jednakom vremenskim intervalima, dok se kod
kontinuiranog provjeravanja zalihe prate i narucuje se kada njihova koli¢ina padne na tocku
ponovnog narucivanja. Segetlija (2013:117) navodi da ,,Zapravo postoje razlicite
kombinacije, jer imamo cetiri varijable:

» koli¢ina nabave (promjenjiva) — S
» koli¢ina nabave (stalna) — ¢

» razina zalihe u tocki narudzbe — s
>

intervali narucivanja — .
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Kombiniraju¢i ove varijable dobit ¢emo kombinacije prac¢enja zalihe: periodi¢no pracenje s
nadopunjavanjem do odredene razine, periodi¢no praéenje s nadopunjavanjem uvijek ista
koli¢ina, kontinuirano prac¢enje (metoda tocke ponovne narudzbe) s nadopunjavanjem uvijek
jednake kolic¢ine te Kontinuirano pracenje (metoda tocke ponovne narudzbe) s

nadopunjavanjem do odredene razine.

Slika 5. Periodi¢no praéenje s nadopunjavanjem do odredene razine

Rarina nadopunjavanjas

Rafna raliha

Pariod
pracenja

Wrijermae

Izvor: (Dujak 1 Mesari¢: 2013, URL)

Periodi¢no pracenje s nadopunjavanjem do odredene razine pogodan je za proizvode
male vrijednosti 1 kod kojih trosak povecanih sigurnosnih zaliha nije prevelik, pa se moze
smanjiti troSak kontinuiranog pracenja, npr. grickalice — ne isplati se kontinuirano ih pratiti
nego dobavlja¢ dolazi jednom tjedno i dopunjava do odredene granice (koja je obicno vise

nego dovoljna da zadovolji potraznju)

Slika 6. Periodi¢no praéenje s nadopunjavanjem uvijek ista koli¢ina

Irwse il e Lyl

Izvor: (Dujak i Mesari¢: 2013, URL)
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Periodi¢no pracenje s nadopunjavanjem uvijek ista kolicina, vrlo rijetko se koristi.
Periodi¢ni sustav je sustav u kojem se naruCuje ona koli¢ina zaliha koja je potrebna da se
dostigne postavljena maksimalna koli¢ina zaliha na stanju. Kod periodi¢nog sustava nadzora

zalihe se provjeravaju u odredenom vremenskom periodu, svaki tjedan ili svaki mjesec.

Slika 7. Kontinuirano praéenje (metoda tofke ponovne narudzbe) s

nadopunjavanjem uvijek jednake kolicine
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Izvor: (Dujak 1 Mesari¢: 2013, URL)

Kontinuirano pracenje (metoda tocke ponovne narudzbe) s nadopunjavanjem uvijek
jednake koli¢ine kada stanje zaliha padne na razinu tocke signalne zalihe vrs$i se ponovno
narucivanje (ili uvijek iste koli¢ine ili koli¢ine do odredene granice). Pogodno za skupe

proizvode npr. televizore.

Slika 8. Kontinuirano pracdenje (metoda tocke ponovne narudzbe) s
nadopunjavanjem do odredene razine
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Izvor: (Dujak i Mesari¢: 2013, URL)
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Optimalna koli¢ina narudzbe — EOQ je metoda upravljanja zalihama u lancu
opskrbe. Ovom se metodom definira optimalna koli¢ina za narudzbu kako bi se minimizirali
varijabilni troSkovi. Optimalna koli¢ina nabave je koli¢ina neke robe koja se narucuje od
dobavljaca nakon izracuna ukupnih troskova nabave pri ¢emu su u obzir uzete potrebe za
robom, njena cijena i uvjeti isporuke. To je matematicko modeliranje s ciljem optimalizacije

troSkova.

Trosak za EOQ model sadrzi ukupni trosak drzanja zaliha, ukupni trosak narucivanja i

ukupni troSak nabave.

TC(Q)= 2% Cot g*C0+DC

gdje je:
Q — koli¢ina jedinica koje se nabavlja
Ch - troSak drzanja zaliha
D — prognozirana potraznja u periodu vremena (mjesec, godina)
Co — troSak po nabavi (napomena: ne po jedinici nabave — artikl)
C - jedinicni troSak kupovine ili proizvodnje

Vezano za gornji nadin izra¢una potrebno je napomenuti kako moraju postojati i
odredene pretpostavke koje su neophodne da bi se mogla izratunala optimalna koli¢ina
narudZzbe: zadovoljena cijela potraznja, kontinuirana stopa potraznje te konstantna i poznata,
konstantno poznato vrijeme dostave, neovisna cijena proizvoda o koli¢ini ili vremenu
narudzbe, neograni¢eno vremensko razdoblje planiranja, nepostojanje interakcije izmedu

razli€itih artikala u zalihama itd. (Bowersox, 2010: 166)
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Slika 9. Kretanje troskova zaliha i troSkova narucivanja
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Izvor: (Dujak 1 Mesari¢: 2013, URL)

Za razvoj optimalne politike zaliha se koriste modeli u upravljanju zalihama, koji se
ogleda u dva osnovna parametra. Prvi parametar oznacuje koli¢inu koja se narucuje, a drugi
predstavlja tocku na kojoj se naruc¢uje. EOQ model se najcesce primjenjuje kada se za potrebe
poslovanja narucuju istovrsni proizvodi ¢ija se potroSnja moze planirati.

Helena Popovi¢ Petrusi¢ nabraja pretpostavke za koriStenje EOQ modela, medu kojima

potraznja (D) je poznata, konstantna i neovisna;
vrijeme isporuke je poznato i konstantno;

prijem zaliha je trenutan i sveukupan;

YV V VYV V

koli¢inski popusti nisu moguci;
» jedine dvije vrste troskova u modelu su troskovi nabave i troSkovi drzanja zaliha;
» nedostatak zaliha u cijelosti moze biti izbjegnut ako se narudzba izvrsi u pravo vrijeme”.

Optimalna koli¢ina narudZbe racuna se pomoc¢u formule

,P — godiSnja potraznja
TN — troSak nabave
h — troSak drzanja zaliha po godini kao dio troSka proizvoda

NC — trosak po jedinici/cijena
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n — broj narudzbi

Broj narudzbi se rauna se pomocu izraza“

P PxhxNC
EOQ 2TN

(Popovi¢ Petrusi¢, 2017: 115, URL)

Planiranje materijalnih potreba (Material requirements planning I — MRP 1) je tehnika
racunalne obrade podataka, koja omogucéuje obradu velike koli¢ine podataka i izvrSavanje
kompleksnih racunanja. Za planiranje 1 kontrolu zaliha temeljem uvjeta na trzistu
upotrebljavaju se MPR sustavi koji se temelje na planu proizvodnje i normativima utroSka
materijala.

Prema Segetliji (2013:118) podlogu za MPR ¢ine:
plan izrade gotovih proizvoda,
stanje zaliha na skladistu,
normativi utroska materijala, poluproizvoda i sl.

vrijeme izrade gotovih proizvoda te

YV V. V V V

prognoza potraznje za pojedinom vrstom proizvoda u slijede¢em razdoblju

,»QGlavni nedostatak metode MPR §to je ona orijentirana samo na materijal, dok
zanemaruje ostale resurse proizvodnje, posebno kapacitete. Integriranjem sustava MPR sa
sustavima planiranja 1 upravljanja kapacitetima te upravljanja aktivnostima izvrSenja
proizvodnje, razvijeni su sustavi MPR II (engl. manufacturing ressorce planning, tj.
planiranje proizvodnih resursa). Sustav planiranja i upravljanja proizvodnjom dio je sustava
raCunalom integrirane proizvodnje “ Segetlija (2013:119) Iz navedenog mozemo zakljuciti
kako se razvojem informatickih tehnologija i koriStenja istih otvaraju nove mogucnosti
modeliranja upravljanja proizvodnim resursima.

DPR (Distribution resources planning- planiranje resursa distribucije) sustavi kao i

MPR temelje se na uvjetima na trziStu, dok se MPR temelje na planu proizvodnje, DPR
sustavi temelje se na prognoziranju potraznje. I jednim i drugim sustavom planiranja i
kontrole zaliha teZi se uskladiti proizvodnju s potraznjom kako bi se izbjegle visoke razine
sigurnosne zalihe.
,Planiranje resursa distribucije je informacijski sustav koji podrzava koordinaciju u

distribucijskoj mreZi 1 omogucuje koordinaciju svih odluka u razli¢itim to¢kama distribucijske
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mreze. On biljezi robne tokove 1 zahtjeva informacije o tome koja je roba u tranzitu, gdje se
drze zalihe i kakva su kretanja zaliha.“ Safran M. (2014.), Zagreb, Upravijanje zalihama,
Fakultet prometnih znanosti, URL

Koncepcije upravljanja zalihama MPR, MPR Il 1 DPR zasnivaju se na kontroli i
koordinaciji svih razina kanala distribucije proizvoda od dobavljaca sirovina pa sve do
krajnjeg potrosaca.

JIT - Just in time” jest ekonomski pojam strategije kojom se smanjuju troSkovi
proizvodnje, gubi se potreba za velikim troSkovima skladiStenja repromaterijala, te se sirovine
iskoriStavaju u najkratem moguc¢em roku u proizvodnom procesu. Proces i faze proizvodnog
procesa uskladuju se, kao i izjednacavanje kapaciteta. (Profitiraj.hr: 2009, URL)

Segetlija (2013:120) smatra da se sustav poslovanja JIT odnosi na sinkronizaciju
opskrbe robom to¢no na vrijeme i na lokaciju koja se zahtjeva, te kako protok distribucije u
opskrbnom lancu treba te¢i bez zastoja. Kako bi to bilo mogucée ostvariti moraju biti
zadovoljene pretpostavke:

» da ponuda odgovara potraznji te
» danabava, proizvodnja i prodaja teku bez zastoja i bez zaliha.

Moguce je uociti kako sustav just-in-time poslovanja u opskrbnom lancu omogucéava male i Ceste
Isporuke bazirane na troskovno ucinkovitom nacinu. Uzimajuéi u obzir ¢eséu frekvenciju
dostave, ovo rezultira manjim potrebama za drzanjem zaliha, razvijaju¢i poslovanje u smjeru
,haru¢i danas ono $to trebas sutra®. Primjer ovakvog poslovanja predstavljaju paletne mreze u
Velikoj Britaniji koje omogucuju isporuku sljede¢eg dana. To se uglavnom odvija
prevoZenjem robe komisionira na skladistima (hubovima) i dostavljanje dobrim dijelom preko
no¢i. To zahtijeva odredene preduvjete, poput proizvodnje u malim serijama, ili putem
suvremenih logistickih rjeSenja 1 koriStenja pouzdane prometne infrastrukture osigurati
efikasan protok robe do maloprodavaca bez zastoja.

Sustavom poslovanja upravo na vrijeme roba ide direktno na mjesto potrosSnje, te se na taj
nacin ostvaruju brojne koristi u poslovanju, Segetlija (2013:120) navodi da su to slijedece
koristi:

» smanjenje troskova skladiSta i manipulacije,
» smanjenje potrebe za obrtnim kapitalom te
» povisuje se konkurentska prednost poduzeca

Segetlija (2013:120) dalje navodi da su se razvila dva oblika sustava JIT, i to:

» sinkronizirana proizvodnja,

» Kanban — sustav
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U sustavu sinkronizirane proizvodnje moraju biti uskladeni svi radni procesi od isporuke
materijala i proizvoda, jer se u proizvodnji radi bez skladista i sigurnosnih zaliha. Kako bi se
to moglo provesti, potrebni su programi proizvodnje na nivou godine ili pola godine, ili
narudzbe kupaca s tocno definiranim karakteristikama proizvoda. Kako bi se poduzece
osiguralo potrebnim materijalima i u potrebnim koli¢inama s dobavlja¢ima se uspostavljaju
partnerski odnosi 1 u okvirnim ugovorima se osiguravaju isporuke u vremenu i koli¢ini prema
potrebama proizvodnje, znaci da dobavlja¢ preuzima na sebe drzanje zalihe.

»Za Kanban-sustav vrijedi krilatica: Proizvodi danas ono Sto je jucer utroseno, odnosno
prodano “ navodi Segetlija (2013:122)

Kanban-sustav se temelji na sustavu popunjavanja na kojem se temelji samposluzna
prodavaonica u kojoj kupac bira robu s polica i kupuje je. Kako bi ovaj sustav funkcionirao
vazno je da su police uvijek pune. Kod ovog sustava narucuje se roba koju kupci zele i koja ¢e
se vrlo vjerojatno brzo i1 prodati. MoZemo zakljuciti da se kod Kanaban nacina poslovanja
proizvodi priblizno robe koliko zahtjeva kupac jer se radi o manjim koli¢inama robe i o
kratkom raku isporuke. U ovom sustavu radnici ispunjavaju kartice u koje unose bitne
podatke, mogu to bii Sifra, naziv, broj komada, jedinica pakiranja i slicno. Osim navedenih
podataka mogu se unijeti i dodatni podaci kao $to su vrijeme ciklusa proizvodnje, transporta 1
slicno. Svi ti podaci mogu se predociti linijskim kodovima. U Kanban sustavu kontrola
kvalitete mora biti savrSena, a ovaj nacin proizvodnje viSe odgovara masovnoj i serijskoj
proizvodnji nego pojedinacnoj. Segetlija (2013:123) navodi kako je ,,OR (quick response,
brzi odgovor) sustav sli¢an je Kanban sustavu i uspjesno ga primjenjuju kompanije kao §to su
Target stores (SAD), Tesco (Velika Britanija)*“. Ovaj autor jo$ navodi kako ,,JIT sustave treba
gledati povezano sa sustavom upravljanja opskrbnim lancem (SMC)*“. Takoder naglasava da
»sustavi JIT uspjeSno su primijenili neki svjetski poznati proizvodaci automobila, od kojih
svakako treba spomenuti japansku Toyotu 1 General Motors iz Fremonta (SAD)*. Na kraju
podsjeca kako se ,,sustavi JIT ne uvode samo u logistici nabave nego 1 logistiku proizvodnje 1
distribucije*.

Razvojem sustava za planiranje materijalnih potreba i planiranja resursa distribucije
nastao je novi koncept planiranja resursa poslovnog sustava, ERP (eng. Enterprise resource
planning). ERP sustav temelji se na uvodenju informacijskih i komunikacijskih tehnologija, i
kao takav ima veci spektar mogucnosti te je efikasniji pri radu s viSe poslovnih jedinica. ERP
sustav ¢ini skup alata potrebnih pri upravljanju poduzecem, osnova za ERP je centralna
pohrana podataka neophodnih za donoSenje odluka o upravljanju poslovnim sustavom u

realnom vremenu. Sve funkcije u poduzecu nalaze se u jednom racunalnom okruzZenju, te
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omogucuje tok informacija izmedu svake funkcije. Takvim sustavom moze se predvidjeti

potraznja, te uravnoteziti s proizvodnjom. (Arbanas, 2016: 15, URL)

Slika 10. Razvoj sustava logisti¢kog planiranja
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Izvor: (Megli¢, 2019: 5, URL)

4.2 Sustav upravljanja odabranim artiklima

Sustav gospodarenja odabranim artiklima nam govori kako sve artikle s obzirom na
drzanje zaliha ne treba jednako uzimati u obzir. Selektivnim drZanjem zaliha moze se utvrditi,
gospodarski, gledano jesu 1i troskovi nedostatnih koli¢ina proizvoda visi od troskova
povezanih sa skladiStenjem. Hoce li se neki proizvod skladistiti ovisit ¢e o njegovoj strukturi
potrosnje, proizvodi ¢ija je potroSnja ravnomjerna treba uskladiti 1 dostavu, dok je skladiStenje
potrebno ako se potro$nja koleba, te ukoliko se radi o nepravilnom kretanju potrosnje
proizvoda, poduzece se mora odluciti na pojedinacnu nabavu prema svojim potrebama.
Segetlija, (2013:105) navodi kako je za sustav gospodarenja odabranim artiklima jo§ vazan
odnos koli¢ine pojedine vrste — vrijednost materijala, odnosno odnos koli¢ina artikala.

Primjenom ovog sustava u podru¢ju drzanja zaliha moguca je razli¢ita obrada
odredenih artikala. Na temelju saznanja da se razli¢itim artiklima ne treba pridavati jednaka
paznja omogucuje poduzecu bitno sniziti troskove zalihe, te pri tome voditi raCuna da se ne
ugrozi isporuka.

Prilikom analize zaliha, zalihe se obi¢no svrstavaju u skupine A, B ili C, §to ovisi koji

je njihov udio u ukupnoj vrijednosti zaliha.
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ABC analiza ima selektivni pristup gospodarenja artiklima, promet je kriterij za
vrednovanje, a artikli se dijele na razrede prema njihovu znacenju, najcesée na tri klase ,,A“,
,B“1,,C* poredane po rangu, te im pridajemo paznju na osnovu njihove vaznosti. Najvazniji
su ,, A artikli te se njima i pridaje najviSe paznje. Svrha koriStenja ove analize je da bi se
uspostavio funkcionalan sustav kontrole i upravljanja nabavnog, skladiSnog 1 prodajnog
poslovanja, te postigla ve¢a ekonomic¢nost. Rezultat istrazivanja u mnogim strukama pokazuje
kako najve¢i dio ukupnog prometa ¢ini realizacija malog broja artikala proizvodnog programa
poduzeéa. Segetlija (2013:105) navodi ,,Cesto citirano ,,pravilo 80 : 20 §to znaci da se 80%

prometa postize sa samo 20% artikala.

Slika 11. Lorenzova krivulja za jedan proizvodni program
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Izvor: Segetlija (2013:106)

Prema Heleni Popovi¢ Petrusi¢, ABC analiza primjenjuje se:
» u analizi zaliha — analizira se koje zalihe najvise sudjeluju u ukupnoj vrijednosti zaliha,
» u analizi dobavljaca — analizira se koji dobavljaci najvise sudjeluju u ukupnoj vrijednosti
nabave,
» u prodaji — analizira se koji kupci ¢ine najveéi dio prihoda od prodaje, itd. (Popovié
Petrusi¢, 2017: 111, URL)
XYZ analiza kategorizira proizvode po drugacijem nacelu od ABC analize. XYZ
analizom kategoriziraju artikli prema ucestalosti prodaje, odnosno promjenjivosti potraznje,

dok ABC analiza ve¢u vaznost pridaje onim proizvodima koji imaju veliki udio u ukupnoj
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prodaji. U XYZ analizi materijali se mogu klasificirati u tri skupine ili grupe s obzirom na
njihovu potros$nju i prema sigurnosti prognoze.
v, X“artikli koji se kontinuirano troSe (velika tonost prognoze potro$nje)
v' Y artikli koji se troSe u pojedinim vremenskim razdobljima ili sezonski (srednja
tocnost prognoze potrosnje)

v ,Z* artikli koji se povremeno i nepravilno trose (mala to¢nost prognoze potro$nje)

Slika 12. Odstupanje potraznje pojedine skupine artikla
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Izvor: (Arbanas, 2016: 21, URL)

LMN analiza omoguc¢ava klasificiranje materijala na 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 te

,»N*“—dijelovi malog volumena.

Kombinacija navedenih metoda analize vrlo je vazna kako bi se postigla optimizacija
proizvodno uskladenih koncepcija dostave. Ukaze li se potreba napraviti klasifikaciju prema
aspektu upravljanja materijalima i prema logistickim centrima mogu se posluZziti matricom s

utvrdenim znacenjem (ABC), odnosi potrosnje (XYZ) i volumenom (LMN)
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4.3 Politika upravljanja zalihama

Plan zaliha je kljucan za djelotvornu politiku zaliha, a on ovisi o planu prodaje i nabave.
On sluzi za postavljanje plana i dopustenih koli¢ina u podruc¢ju nabave. Nakon §to se napravi
godisnji plan nabave 1 prodaje zaliha, treba izvrsiti plan nabave na bazi mjeseca polaze¢i od
postojecih stanja zaliha.
Politika upravljanja zalihama obuhvaca niz pojedinosti:
planiranje potreba na temelju dinamickih planova proizvodnje odnosno prodaje,
osiguranje smjestaja,
analizu ponude i potraznje,
politiku ugovaranja,(uvjete, cijene)
transportnu politiku,
osiguranje od rizika drzanja zaliha,
nomenklatura i Sifriranje zaliha,
odredivanje racunovodstvenih evidencija i izvjes¢a o zalihama ,
politiku vrednovanja zaliha kao stavke u bilanci 1 stavke troskova,
analizu troskova drzanja zaliha,
standardiziranje materijalnih komponenti proizvoda,
reduciranje raznolikih zaliha,
pokazatelje obrtaja zaliha, (koeficijent obrtaja i sl.) te,
sustav kontrole i provjere zaliha. (Milos, 2017:10, URL)

YV V.V V V V V V V V V V V V

Zalihe je potrebno planirati zbog bolje kvalitete poslovanja, a pri tome se trebaju dati
odgovori na iduca pitanja:
» koju vrstu robe treba drzati na zalihama, a koja se moze nabaviti i odmah isporuciti
kupcu?

» koju koli¢inu treba naruciti?

A\

kad narudzbu treba poslati?
» koja metoda kontrole zaliha se koristi?

Planiranje zaliha omoguéava odgovornima za upravljanje maloprodajnim poduze¢ima da
upravljaju potraznjom i ponudom, s ciljem osiguranja maloprodavaca kako u budu¢nosti ne bi
doslo do nedostatka proizvodnog asortimana, a istovremeno izbjegavanje gomilanja
nepotrebne koli¢ine zaliha koje kupac nec¢e mozda trebati. Kako bi se Sto efikasnije upravljalo
zalihama trebaju se utvrditi dva temeljna parametra, a to su koli¢ina narudzbe i vremensko

razdoblje izmedu dvije narudzbe. Niz pravila kojima se odlucuje o ta dva parametra naziva se
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strategijom upravljanja zalihama, a svaka moguca strategija sa sobom nosi odredene troskove.
Teorija optimalnog upravljanja zalihama bavi se pronalaskom optimalne strategije za
minimaliziranje troSkova na nacin da se prikupe Sto kvalitetnije informacije kako bi se

odredila pravila nabavljanja 1 drzanja zaliha.
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5. PATERNA D.O.O.

5.1 Opcenito o poduzecu

Paterna d.o.o. je osnovana 2009. sa sjediStem u Pleternici. Prema NKD (NKD 2007. jest
kratica za Nacionalnu klasifikaciju djelatnosti 2007. — NKD 2007., koja se primjenjuje od 1.
sijecnja 2008. (NN, br. 58/07. i 72/07.) Paterna d.o.o je razvrstana na Sifru djelatnosti 4619
(Posredovanje u trgovini raznovrsnim proizvodima), a registrirana je za obavljanje slijede¢ih
djelatnosti:

» kupnja i prodaja robe,

» pruzanje usluga u trgovini u svrhu ostvarivanja dobiti ili drugog gospodarskog ucinka na
domacem ili inozemnom trzistu,

zastupanje inozemnih tvrtki,

usluge reklame i promidzbe,

stru¢ni poslovi prostornog uredenja,

projektiranje, gradenje, uporaba i uklanjanje gradevina,

nadzor nad gradnjom,

poljoprivredna djelatnost,

djelatnosti javnoga cestovnog prijevoza putnika i tereta u doma¢em i medunarodnom prometu,
prijevoz za vlastite potrebe,

posredovanje u prometu nekretnina,

poslovanje nekretninama,

racunovodstveni poslovi,

djelatnost turisticke agencije,

turisticke usluge u nautickom turizmu,

YV V V V V V V V V V V V V VY

turisticke usluge u ostalim oblicima turisticke ponude: seoskom, zdravstvenom, kulturnom,
wellness, kongresnom, za mlade pustolovnom, lovnom, Sportskom, golf-turizmu, $portskom ili
rekreacijskom ribolovu na moru, ronilac¢kom turizmu, $portskom ribolovu na slatkim vodama kao

dodatna djelatnost u uzgoju morskih i slatkovodnih riba, rakova i skoljaka i dr.,

A\

ostale turisticke usluge - iznajmljivanje pribora i opreme za $port i rekreaciju, kao $to su
sandoline, daske za jedrenje, bicikli na vodu, suncobrani, lezaljke i sl.,

turisticke usluge koje ukljucuju Sportsko-rekreativne ili pustolovne aktivnosti,
agencijske djelatnosti u cestovnom prometu,

proizvodnja metala i proizvoda od metala,

YV V V V

proizvodnja ostalih proizvoda od metala,
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proizvodnja proizvoda od Zice, lanca i opruge,
strojna obrada metala,

proizvodnja armaturnih vilica te

YV V V VY

armiracki radovi

Iz telefonskog razgovora sa suvlasnikom ovog poduzeca, za potrebe ovog zavrSnog
rada potvrdena je informacija kako je Paterna d.o.0. osnovana na temelju drustvenog Ugovora
od 8. srpnja.2009. godine. Ugovorom su potvrdena dvojica ¢lanova i poduzece je u 100%
privatnom vlasnistvu. Poslovi na kojima je radio omogucili su sagledavanje potreba trzista, te
procjene na kojoj lokaciji bi njegova prodavaonica mogla uspjesno poslovati. Poduzece je
registrirano u Pleternici, a prva lokacija prodavaonice je u Kutjevu. Kroz godine poslovanja,
Paterna d.o.o. se okretala zeljama i potrebama trzista. U svome poslovanju Paterna d.o.o.
svakodnevno nastoji istrazivati trziste i slusati Zelje i potrebe svojih potrosaca te zajedno sa
svojim zaposlenicima napredovati u radu i biti pouzdan partner kako svojim kupcima i
dobavljac¢ima tako i lokalnoj zajednici kroz drustveno poslovnu odgovornost. Sudjeluju kao
sponzori u raznim manifestacijama, a bili su 1 sponzori odlaska mazoretkinja na Europsko
prvenstvo u Italiju. Kroz 10 godina rada, poduzece Paterna d.o.o. biljeZi rast i razvoj drustva i
ostvaruje cvrste partnerske odnose u svom poslovnom okruzenju te dolazi do statusne
promjene drustva. Temeljem Ugovora o pripajanju od 1.7.2020. godine pripojeno je je
druStvo HELDA j.d.o.o iz Resnika. Do spajanja drustva HELDA j.d.o.o iz Resnika, Paterna
d.o.o. je zaposljavala 9 djelatnika, a trenutno je zaposleno 25 djelatnika.

Svojim dugogodi$njim iskustvom 1 profesionalnim pristupom poslovnim zadacima
visoko se pozicionirala u graditeljstvu 1 trgovini. U suradnji s partnerima bavi se
maloprodajom i veleprodajom gradevinskog materijala. U trgovini gradevinskog materijala, u
¢ijem se otvorenom 1 zatvorenom skladiSnom prostoru mogu pronaci proizvodi svih vodecih
svjetskih proizvodaca gradevinskog materijala. U Sirokoj ponudi proizvoda vrhunskih i
renomiranih inozemnih i1 domacih proizvodafa svatko moze prona¢i najkvalitetnije za
gradnju, opremu ili adaptaciju. Cilj poduzeca Paterna d.o.o. je da sve svoje potrebe mozZete
zadovoljiti na jednom mjestu pa ¢ak i1 kod gradnje kompletnog objekta. Prema podacima
sluZzbene internetske stranice Paterna d.o.o. nudi cjelokupan gradevinski program, s
tendencijom svakodnevnog obogacivanja asortimana. Okosnicu tvrtke ¢ini dinamican tim
ljudi sa provjerenim iskustvom u gradevinarstvu, marketingu i usluznim djelatnostima
(prijevoznicke usluge), te potencijalnim klijentima stoji na raspolaganju u izradi ponuda,

specifikacije materijala i sli¢no. (Paterna d.o.o0., 2020, URL)
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5.2 Proces nabave roba i usluga

Paterna d.o.0. bavi se veleprodajom i maloprodajom roba i usluga. Kao i ostale
veleprodajne tvrtke koje imaju specifi¢nu ulogu u opskrbnom lancu, tako i Paterna d.o.o. ne
djeluje kao klasicni posrednik, ve¢ Cesto ima i ulogu da unapreduju distribucijski sustav i
podupiru subjekte koji su dio distribucijske mreze. Rad poduzeca Paterna d.o.o. bez uporabe
modernih alata i metoda upravljanja zalihama znacilo bi stvaranje troSkova koji mogu ugroziti
likvidnost poduzec¢a. Veleprodaja poduzeca Paterna d.o.o. kao organizator opskrbnog lanca
poduzeca sadrzi logistiku koja definira, upravlja 1 optimizira operacije koje su prisutne
tijekom rada, te pruza podrsku kod upravljanja zalihama i kod optimizacije zaliha. Izazov
rasta i razvoja poduzeéa su efektivno i efikasno upravljanje nad operativnim procesima i sve
ve¢im zalihama radi zadovoljenja potraZnje unutar ograni¢enog prostora skladi$nih objekta. U
poduzecu Paterna d.o.o. proces nabave robe vodi referent, koji je upoznat sa uvjetima
dobavljaca te je odgovoran za nabavu robe po dogovorenim uvjetima. Proces nabave
zapocCinje kada referentu nabave voditelji skladiSta i prodavaonica dostave potrebe. Referent
izraduje narudzbu koja sadrzi Sifru dobavljaca, naziv dobavljaca, datum narudzbe, datum
isporuke robe, Sifru proizvoda, naziv proizvoda, koli¢inu narudzbe i na kraju novc€ani iznos
cjelokupne narudzbe. Narudzbenica se Salje elektronickom postom. Nakon toga slijedi
izvrSenje narudzbe u vidu dostave narucene robe koju prati otpremnica dobavljaca, na kojoj
su podaci o dostavljenim artiklima. Prilikom preuzimanja robe kontrolira se jeli sva roba
dostavljena koja je navedena u otpremnici. Nakon kontrole i prijema robe izraduje se
sastavlja se zapisnik 1 Salje dobavlja¢u. Voditelji prodavaonica prate nivo zaliha, organiziraju
manipulaciju robom unutar skladiSta 1 prodavaonice, takoder su odgovorni i za organizaciju
rada prodavaonice. SkladiSta su otvorenog i1 zatvorenog tipa. Na otvorenom djelu skladista
skladiSti se gradevinski materijal koji nije osjetljiv na vanjske utjecaje i1 atmosferilije, a u
zatvoreni dio skladiSti se roba kojoj vanjski utjecaji Stete te utjeCu na njenu kakvocu. U
zatvorenom dijelu skladiSta nalaze se police. Za manipulaciju robom u skladiStu
upotrebljavaju se vilicari pomocu kojih djelatnici robu zaprimaju, robu otpremaju kupcima te
robu stavljaju u police skladista i vade kako bi popunili police u trgovini. Na obje lokacije u
skladiStima se koriste motorni i ru¢ni vilicari. Paterna d.o.o. kako je ve¢ u uvodu receno ima
prodavaonice na dvije lokacije, te se 1 izmedu samih prodavaonica dogada prijenos robe zbog
optimizacije zaliha u oba objekta. Sto se ti¢e transporta, poduzeée Paterna d.o.o. ima unutarnji

1 vanjski transport. Unutarnji transport se odnosi na upravljanje viliarima u skladiStu pri
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manipulaciji robe dok vanjski transport obuhvaca dostavu robe krajnjem kupcu dostavnim
vozilima koje poduzeée ima u svom vlasniStvu. Za dobavu robe od dobavljac¢a koristi

prijevozne usluge poslovnih partnera.

Slika1l3. Prikaz potrebnih aktivnosti u procesu narucivanja robe

Utvrdivanje stanja zaliha u skladiStu i prodavaonicama

v

Utvrdivanje artikala i njihovih koli¢ina za narudZzbom te izrada narudzbe

Vv

v

Upudivanje narudzbe dobavljacu

v

Dobava narucene robe

Vv

Izrada kalkulacije robe i zaduZenje skladista i prodavaonica

NV

Slaganje robe u police prodavaonice

Izvor: Samostalna izrada autora (2020.)

Iz prethodnog prikaza potrebnih aktivnosti u procesu narucivanja robe karakteristicnih
za maloprodajna poduzeca vidljivo je kako ova aktivnost zapo€inje utvrdivanjem stanja zaliha
u skladiStu 1 prodavaonicama, a zavrSava slaganjem roba u police prodavaonice. Moze se
uociti kako, u ovom slucaju zalihe postaju posljednje uto¢iste u procesu narucivanja robe.

Poduzece Paterna d.o.o. ostvaruje znacajne prihode od prodaje robe u ,,tranzitu® . Na
ovaj nacin poslovanja “Just in time” izbjegavaju se logisti¢ki troskovi skladiStenja robe,
zauzimanje skladiSnih kapaciteta te se roba kupcima dostavlja u najkraéem mogucéem roku 1
uz minimalne troskove. Ovaj nacin poslovanja moze se ostvariti sa sigurnim dobavlja¢ima
roba 1 usluga, sigurnim i pouzdanim partnerima u transportu robe kako ne bi doSlo do
problema u opskrbnom lancu i na taj nacin prouzrocili troskove ,,penala®, ali indirektno i
izgubiti kupca.

Kadrovski poslovi, poslovi vezani uz obracun place i racunovodstveni poslovi odvijaju
se u uredu u NaSicama, dok se poslovi vezano uz obradu dokumenata komercijale

(naru¢ivanje, izrada kalkulacije, zaprimanje, otpremanje, izdavanje racuna, izrada
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meduskladisnica 1 ostalo odraduju iz Pozege. Za sve poslove vezano uz obradu dokumentacije
koriste racunalne programe koji koriste informacijsku infrastrukturu i imaju moguénost bazi
podataka pristupiti s bilo kojeg mjesta koje je povezano internetom, te raspolaze kadrom koji

je motiviran za rad i razvoj, kako osobni tako i razvoj poduzeca.
5.3 Financijski pokazatelji
Poduzece Paterna d.o.o. posluje deset godina i dobro se pozicioniralo na trziStu, te
svoja znanja 1 trgovinske vjestine dobro koristi. Ovaj zaklju¢ak potkrepljuju financijski

izvjestaji koji su dostupni na poveznici Fina d.d, (2020, URL).

Slika 14. Prikaz statistickih podataka poduzeéa Paterna

2017, 2018. 2019. Distribucija
Paoslovni prihodi 27.071.868 33.467.361 38.370.814 -
Rast/pad poslovnih prihoda 1.97% 23.62% 14 65% -
Neto dobit/qubitak 559892 705.158 1.059.492
Rastipad neto dobiti/gubitka -27,03% 25.95% 50,25% -
EBITDA marza 3.69% 3.60% 4.06% e
Faktor zaduZenosti 528 491 512 e
ROE 26,58% 25.74% 2917%
Tekudi omjer 158 1.53 2.40 s
Koeficijent vlastitog financiranja 0.35 0,36 0.37 e |
MNovéani tok iz poslovnih aktivnosti 88878 -241.028 1.896.192 -
Dani placanja dobavljatima 28,86 25 47 23,05 =

]
&
W

Broj zaposlenih

Izvor: Fina d.d, (2020, URL)

Iz gornje slike vidljivo je kako poduzece Paterna d.o.o. biljeZi rast poslovnih prihoda
iz godine u godinu, povecavajuci i svoju neto dobit, $to nije nuzno vezano jedno uz drugo.
EBITDA marza takoder raste, EBITDA je iznos dobiti nakon uzimanja u obzir ostalih
operativnih prihoda i rashoda u svoj izracun iskljucuje kamate, porez, amortizaciju,

Faktor zaduzenosti pokazuje do koje mjere poduzece koristi zaduzivanje kao oblik
financiranja, odnosno koji je postotak imovine nabavljen zaduZivanjem. U pravilu bi

koeficijent zaduZenosti trebalo biti 0,5 ili manji, a kako vidimo faktor zaduZenosti Paterne
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d.o.o. se kre¢e oko 5 S§to nam govori kako se poduzece financira zaduzivanjem. Koeficijent
vlastitog financiranja nam govori koliko je imovine financirano iz vlastitog kapitala i njegova
vrijednost bi trebala biti ve¢a od 0,5 a iz gore vidljivih podataka moze se i$¢itati nedovoljno

financiranje vlastitim kapitalom.

Slika 15. Graficki prikaz statistickih podataka poduzeca Paterna d.o.o.

Graficki prikaz
—— Poslovni prihodi —— Rast/pad poslovnih prihoda
40.000.000 25.00%
35.000.000 20,00%
15,00%
30.000.000
10,00%
25.000.000 5 00%
20.000.000 0,00%
2005 2016 2017 2018 2019 2015 2016 2017 2018 2019
—— Neto dobit/gubitak —— EBITDA marZa
1.200.000 5.50%
1.000.000 5,00%
00.000 4.50%
00.000 4,00%
400.000 3,50%
2015 2016, 2017 2018 2019. 2015 2016 2017 2018, 2019

Izvor: Fina d.d, (2020, URL)

Na prethodnoj slici moguce je uociti kako graficki prikaz poslovnih prihoda promatran
u apsolutnom iznosu konstantno raste uz blagu stagnaciju 2017. godine dok taj isti iznos
izraZen u postotku biljezi pad .. Zanimljiv je uociti kako neto dobit raste poslije 2017. godine
dok EBITDA nastavlja padati do 2018. 1 onda biljezi rast. Iz gore navedenih podataka
mozemo is¢itati da je 2017. godina u petogodiSnjem promatranom razdoblju bila ,,najteza“ u

poslovanju.

40



Slika 16. Bilanca poduzeca Paterna d.o.o.

Fininfo > Detalino o poduzedu

Sazetak |-_ Bonitet i limit kreditiranja U EN R Rl - Sudski registar |- Analiza Mreza poveznica |-_ Ostalo

EN

Bilanca ¥ Racun dobiti i gubitka  |zvjedtaj o novéanom toku  Pokazateli  Moji pradiodci IZ:FC;L
BILANCA 2015 2016, %1';?1?

A) POTRAZIVANJA ZA UPISANI A NEUPLACENI KAPITAL 0 0 n.s. 0 n.s. 0 ns. 0 n.s.

B) DUGOTRAJNA IMOVINA 579582 73183 26 1.057.240 44 1.388.061 3 4227701 205

|. Nematerijalna imovina 0 0 n.s. 0 n.s. 0 ns. 0 n.s.

II. Materijalna imovina 579582 73183 26 1.053.190 44 138401 3 4223651 205

1 Zemijista 64652 64652 0 429452 564 443934 3 44394 0

2 Gradevinski objekdi 454664 383513 -6 312.362 -19 940077 201 439412 -53

3 Postrojenja i oprema 22 146 41.338 a7 103328 150 0 -100 114 507 ns.

4 Ostala materijaina imovina 38120 242278 h36  208.048 -14 0 -100 3225798 ns.

lll. Financijska imovina 0 0 ns. 4050 ns. 4050 0 4050 0

1 Udjeli, dionice i ostali vrijednosni papiri (dugotrajni) 0 0 ns. 4.050 ns. 4.050 0 4.050 0

2 Dani zajmovi, depoziti i sl (dugotrajni) 0 0 ns. 0 ns. 0 ns. 0 ns.

3 Ostala dugotrajna financijska imovina 0 0 ns. 0 ns. 0 ns. 0 ns.

IV. PotraZivanja 0 0 ns. 0 ns. 0 ns. 0 ns.

V. Odgodena porezna imovina 0 0 n.s. 0 n.s. 0 ns. 0 n.s.

C) KRATKOTRAJNA IMOVINA 4436862 5.040.223 14 5.705.378 13 7.104.653 25 T.201.167 1

|. Zalihe §96.203 1.053.001 51 1.150.307 10 1.313.485 13 1.426.866 g

1 Sirovine | materijal 0 0 n.s. 0 n.s. 0 ns. 0 n.s.

2 Proizvodnja u tijeku 0 0 n.s. 0 n.s. 0 ns. 0 n.s.

3 Gotovi proizvodi i trgovacka roba 648.142 1.053.001 62 1.159.307 10 1.313.465 13 1.183.584 -10

4 Qstale zalihe 45.061 0 -100 0 ns. 0 ns. 243282 ns.

II. PotraZivanja 3525.820 3.841.013 9 4.389.851 14 5.786.999 32 5.054.045 -13

1 PotraZivanja od kupaca 3525.373 3.824.017 § 4389449 15 5.786.507 32 5.053.643 -13

2 Ostala potraZivanja 447 16.99 3702 402 98 402 0 402 0

(a3 [ =3 =3

Izvor: Fina d.d, (2020, URL)

Iz gore prikazane bilance poduzeca Paterna d.o.o. moguce je uociti kako poduzece
vodi bilan¢no stanje zaliha u okviru stavke ,,Kratkotrajna imovina®. Najvecu stavku zaliha, u
ovom poduzecu ¢ine gotovi proizvodi i trgovacka roba, iz ¢ega se dade naslutiti kako je
poduzece prodajno orijentirano, s naglaskom na maloprodaju. Osim toga, ovo poduzece ima i
ostale zalihe, gdje obicno ulaze palete i Zeljezo iz kojeg se prema potrebama i zZeljama kupaca
izraduju vilice koje se koriste pri izradi mrezne konstrukcije 1 koriste se u gradevinarstvu. 1z
bilance je vidljivo kako ovo poduzece, medu zalithama ne vodi sirovine 1 materijal te

proizvodnju u tijeku.
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Slika 17. Podaci iz Ra¢una dobiti i gubitka poduzeca Paterna d.o.o.

L 00 OIS0

Izvor: Fina d.d, (2020, URL)

Na osnovi podataka koji su vidljivi u Bilanci poduzeéa i u Racunu dobiti izra¢unati su

koeficijenti obrtaja zaliha robe za pojedine godine rada poduzeéa Paterna d.o.o.

Tablica 1. Koeficijent obrtaja zaliha poduzeca Paterna d.o.o. od 2016.-2018. godine

Godina Prihod Prosjec¢na zaliha Koeficijent obrtaja
zaliha

2016. 26.547.737 874.602 30,35

2017. 27.071.862 1.106.154 24,47

2018. 33.467.361 1.232.386 27,16

Izvor: Izrada autora prema podacima sa slike 161 17.

Analiziraju¢i poslovanje poduzeca za pokazatelja aktivnosti uzima se koeficijent
obrtaja., koji mjeri koliko efikasno poduzece upotrebljava svoje resurse. Pokazatelj aktivnosti
je koeficijenti obrtaja koji ukazuje na brzinu cirkulacije imovine u poslovnom procesu. S
aspekta uspjesSnosti 1 sigurnosti bolje je da je koeficijent obrta Sto veci broj, odnosno da je
vrijeme vezivanja §to kra¢e. Prema tome mozemo zakljuciti kako poduzece Paterna d.o.o.

efikasno upotrebljava svoje resurse.
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7. ZAKLJUCAK

Svakom poduzecu je cilj uspjesno poslovati i pozicionirati se na sve zahtjevnijem
trzisStu. Kako bi poduzeée ostvarilo svoje ciljeve nuzno je voditi racuna o poslovnim
procesima u poduzecu.

Planiranje zaliha predstavljaju znacajan element koji doprinose u¢inkovitim odnosima
u opskrbnom lancu, jer zalihe postaju posljednje utociste u tom lancu.

Osnovna zadada upravljanja zalihama u maloprodaji je da one budu §to manje, ali
dovoljne za podmirenje potreba kupaca. Do neopravdano visokih troskova dovode prevelike
koliCine zaliha. S druge strane, ako su zalihe u nedovoljnoj koli¢ini, to moze dovesti do
brojnih problema, poteskoce i Stetne posljedice u trgovini i opskrbnom lancu.

Proces upravljanja zaliha vrlo je kompleksan i ne mogu se o¢ekivati pozitivni rezultati
ukoliko pristup nije detaljan 1 temeljit. Pozitivni rezultati upravljanja zalihama
podrazumijevaju raspolaganje proizvodom koji kupac zahtjeva u odredenoj koliCini, na
odredenoj lokaciji i u odredenom vremenu. Uz sve to vazno je i voditi rauna o minimiziranju
troskova skladistenja, transporta, narucivanja i ostalih troSkova. Na temelju analize
upravljanja zalihama moguce je zakljuciti kako tri faktora, odnosno razloga utjeu na drzanje
zaliha.

Jedan od njih je nesigurnost, odnosno zalihe se drze kako bi se maloprodajno
poduzeée zastitilo od nesigurnosti. Nesigurnost kod maloprodajnog poduze¢a moze se
manifestirati kao nesigurnost potraznje (rizici vezani za nepredvidljive fluktuacije potraznje za
odredenim artiklima), ali 1 nesigurnost ponude (rizici koji se mogu pojaviti na strani ponudaca
zbog razli¢itih problema kod dobavljaca ili u njegovom okruzenju dolazi do zastoja u isporuci
robe).

Drugi uzrok drzanja zaliha odnosi se na neuskladenost ponude i potraznje. Stoga se zalihe
drze radi vremenske neuskladenosti trenutnog stanja zaliha i buduc¢e potraznje.

Kao tre¢i vazan razlog za drzanje zaliha javlja se moguénost iskoriStavanja ekonomije
obujma, kako bi maloprodavac iskoristio popuste u nabavi velike koli¢ine robe, kupujuéi ih u
vec¢im koli¢inama, a nakon toga drze¢i ih na zalihama. Metode MRP [ i II, DRP, ERP koje su
razvile kao nadogradnja jedna za drugom, omogucuju da cjelokupan proces upravljanja
zalihama postaje uc¢inkovitiji, te dolazi do smanjenja troSkova, uz bolju preglednost podataka i
to¢nost prognoze potraznje. Metode MRP I, MPR i DRP uglavnom se koriste za planiranje
potreba materijala, sirovina, kapaciteta proizvodnje 1 distribucije, dok se metoda ERP koristi

za planiranje svih resursa poslovnog sustava. Implementacijom informacijsko-

43



komunikacijskih tehnologija postiZze se veca preciznosti 1 to¢nosti u predvidanju ponasanja
potraznje i trzista.

Ako se pravilno upravlja zalihama bit ¢e opravdana i njihova uloga, a to je osiguranje
neprekidnosti poslovanja, omogucavanje kontinuiranog rada proizvodnje, opskrbljivanja
potrosaca, zastita vlastitog poslovanja od nesigurnosti na trzistu.

Temeljni zakljucak koji se namece u ovom zavr$snom radu bazira se na spoznaji kako
trgovinska poduze¢a moraju upravljati efikasno zalihama To je neophodno zbog osiguranja
kontinuiranog tijeka opskrbe krajnjeg potrosaca, ali i u cilju svodenja troska zaliha na
minimum. To je u uskoj vezi s krajnjim ciljem svakog poduzeca da se uz minimalne troSkove
postigne maksimalni profit. Trgovinska poduzeéa imaju moguénost razvijati brojne modele

upravljanja zalihama, u cilju efikasnijeg upravljanja njima.
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IZJAVA O AUTORSTVU RADA

Ja, Nada Sari¢, pod punom moralnom, materijalnom i kaznenom odgovornodéu, izjavljujem
da sam iskljucivi autor zavrsnog/diplomskog rada pod naslovom ,,Zalihe u maloprodaji“ te

da u navedenom radu nisu na nedozvoljen nacin koristeni dijelovi tudih radova.

U Pozegi, 7. rujna 2020.

Nada Sari¢
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