POSLOVNI PROCESI U VELEPRODAJI

Matijasevic¢, Valentina

Master's thesis / Specijalisticki diplomski strucni
2017

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

Permanent link / Trajna poveznica: https://um.nsk.hr/urn:nbn:hr:112:338442

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

Download date / Datum preuzimanja: 2024-08-28

ST Repository / Repozitorij:

& :
e

(St YELEUGILISTE U POZEGI
N 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:112:338442
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:301
https://dabar.srce.hr/islandora/object/vup:301

VELEUCILISTE U POZEGI

Valentina MatijaSevi¢, MBS:238

POSLOVNI PROCESI U VELEPRODAJI

ZAVRSNI RAD

Pozega, 2017. godine.



VELEUCILISTE U POZEGI

DRUSTVENI ODJEL

SPECIJALISTICKI DIPLOMSKI STRUCNI STUDIJ TRGOVINSKO POSLOVANJE

POSLOVNI PROCESI U VELEPRODAJI

ZAVRSNI RAD 1Z
IZ KOLEGIJA VELEPRODAJNO | MALOPRODAJINO POSLOVANJE

MENTOR: mr. sc. Antun Marinac
STUDENT: Valentina Matijasevi¢
Mati¢ni broj studenta: 238

Pozega, 2017. godine



SAZETAK

Predmet istrazivanja zavr$nog rada su poslovnih procesi u veletrgovini. Svako
veletrgovinsko poduzeée ima procese kojima upravlja i organizira prema tipu svoje

djelatnosti. Tipi¢ni trgovinski poslovni procesi su: nabava, skladiStenje, distribucija i prodaja.

Nabava se nalazi na pocetku poslovnog procesa i jedan je od vaznijih procesa. Prodaja
je proces koji se nalazi na kraju i ima vaznu ulogu za ostvarivanje dobiti poduzeca. [zmedu
prodaje 1 nabave nalazi se skladiStenje i distribucija koji su takoder vazni za odvijanje
veletrgovinske djelatnosti. Distribucija je proces koji omogucava da roba odredenim kanalima
dode do potroSaca. Svrha procesa skladiStenja je oCuvanje robe i omogucavanje nesmetane i
kontinuirane isporuke robe. Pojavom informatizacije olakSano je upravljanje 1 organiziranje

poslovnih procesa.

KLJUCNE RIJECI: poslovni proces, nabava, distribucija, skladistenje, prodaja.
ABSTRACT

The subject of the dissertation researc are business processes in wholesale trade. Every
wholesale trade company has processes which are managed and organized by type of its
activity. Typical commercial business processes are: procurement, warehousing, distribution

and sales.

Procurement is at the beginning of the business process and it is one of the most
important processes. Sale is a process that is located at the end and has an important role to
achieve profit for company. Between sale and procurement is storing and distribution which
are also importatn for the running oft he wholsale activity. Distribution is the process which
enables to merchandise to get to the consumers through specific channel. The purpose oft he
process of storing is protecting merchandise and enabling smocth and continuous delivery of
merchandise. With appearance of computerization it is easier managing and organizing

business processes.

Key words: business process, procurement, distribution, warehousing and sale.
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1. UvVOD

U radu su objasnjeni poslovni procesi poduzeca. Svako veletrgovinsko poduzece ima
poslovne procese bez kojih se veleprodajna djelatnost ne bi mogla odvijati. Najvazniji procesi

koji su obradeni u ovom radu su:

e nabava,
e skladiStenje,
e distribucija i

e prodaja.

Navedeni poslovni procesi ne mogu funkcionirati jedan bez drugoga. Nabava predstavlja
pocetak cjelokupnog procesa. Nastanak greSke u nabavnom procesu utjee na pravilno
funkcioniranje ostalih procesa, onemogucava njihov normalni tijek. Veleprodajno poduzece
nabavlja robu od proizvodaca kako bi ju dalje prodavalo. Neke od funkcija nabave su:
priprema nabave, pregovaranje, zakljuCivanje te izvrSavanje nabave. Funkcije su graficki
prikazane 1 objasnjen cilj svake funkcije. Veleprodaju se moze podijeliti na nekoliko oblika:
kada veletrgovac posao obavlja kao vlastiti posao, posao za druge 1 posao s trgovackim

markama. Navedeni oblici su detaljnije objaSnjeni dalje u radu.

Skladistenje je jedan od bitnih procesa veleprodaje. Kod ovog procesa bitno je da
veleprodajno poduzece vodi brigu o visini zaliha, veliCini i1 organizaciji skladiSta. Radom su
navedene i1 vrste skladiSta te na koji na¢in se veleprodajna poduzeca odlucuju za odredeno
vrstu skladiSta. Distribucijski sustav je takoder vazan proces bez kojeg roba ne bi mogla doci
do krajnje kupca. Zadnji proces je prodaja Cija realizacija ovisi o pouzdanosti drugih

poslovnih procesa u poduzecu.

U radu ¢e biti objasnjene karakteristike koje veleprodaja sa sobom nosi te njezino
ekonomsko znacenje. Smatra se da veletrgovina predstavlja samo dodatan troSak i da
povecava cijenu proizvoda, ali njezino postojanje vazno je za proizvodaca i maloprodavaca.

Ekonomski je opravdano postojanje veletrgovine i radom detaljnije objaSnjeno.

Prikazati ¢e se i podjela veletrgovinskih poslovnih jedinica. Radom ¢e biti objasnjeni i
veletrgovinski posrednici koji pruzaju punu uslugu i veletrgovinski posrednici koji pruzaju

ogranic¢enu uslugu.



Poslovni procesi u veleprodaji biti ¢e pokazani na primjeru trgovinskog poduzeéa Alles.
Alles je poduzece koje ima veleprodaju i maloprodaju. Kroz rad ¢e biti prikazan i na¢in rada
poduzeéa Alles te organizacija njihovih procesa. Kao veleprodajno poduzeée moraju imati
organiziran nacin vodenja nabave, politike zaliha, skladiStenja robe te prodaje robe. Radom ¢e
biti detaljno objasnjeni svi procesi poduzeca Alles i nacin na koji ih oni vode. Cilj ovog rada
je istraziti procese u veleprodaji te nacin njihova organiziranja. Svako poduzeée mora imati

procese, ali svako poduzece te procese drugacije vodi i organizira.



2. POSLOVNI PROCESI U VELETROGOVINI

,Poslovni proces je niz logicki povezanih aktivnosti koje koriste resurse poduzeca, a
¢iji je krajnji cilj zadovoljenje potreba kupaca za proizvodima ili uslugama odgovarajuce
kvalitete i cijene u odredenom vremenskom roku uz ostvarivanje vrijednosti.” (Bosilj,
Kovaci¢, 2004:9). Poslovni proces moze biti bilo kakav proces koji je u sluzbi poslovne

funkcije.

Svako poduzefe ima tri vazna cCimbenika bez kojih poduze¢e ne bi moglo
funkcionirati, a to su: ljudi, procesi i tehnologija. Ljudi uz pomo¢ tehnologije i procesa
obavljaju sve aktivnosti, medusobno se nadopunjuju. Ljudski potencijali su vazan dio procesa

poduzeca jer bez ljudskog znanja ne bi se mogla koristiti tehnologija niti provesti svi procesi.

Organizacija poslovnih procesa u veleprodaji vrlo je vazno za funkcioniranje
cjelokupnog toka nabave pa sve do prodaje proizvoda maloprodajnim jedinicama. Trgovinski
poslovni procesi dijele se na: nabavu, skladistenje, distribuciju i prodaju. Nabava i prodaja su

izravno povezane s trziStem, a ostali poslovni procesi su dio unutarnjih aktivnosti poduzeca.

Primjerice, svrha nabave kao dio procesa je dostaviti proizvod od proizvodaca do
potrosaca. Izmedu ta dva procesa dogada se joS niz procesa koji su neophodni za odvijanje

radnje.

Slika 1. Proces nabave

Zaprimanje
/ naudibe Slanie sz
Narudzba I Y é Dostava
Bl [/ SCAdSE@
narudzbe

Izvor:Upravljanje poslovnim procesima dostupno na
http://www.evision.hr/hr/Novosti/Stranice/zasto-razumjeti-poslovne-procese-upravljati-
procesima.aspx (23.11. 2016.)



http://www.evision.hr/hr/Novosti/Stranice/zasto-razumjeti-poslovne-procese-upravljati-procesima.aspx
http://www.evision.hr/hr/Novosti/Stranice/zasto-razumjeti-poslovne-procese-upravljati-procesima.aspx

Nabava je jedan od poslovnih procesa i njezin tijek se odvija zaprimanjem narudzbe i
njezino biljezenje. Naruceni proizvodi se $alju sa skladista te se dostavlja narucena koli¢ina
kupcu. Osim nabave postoji jo§ niz procesa i radnji koji se medusobno nadopunjuju da bi

proizvod dosao do krajnjeg potrosaca.

Vazna karakteristika veletrgovine je njezin polozaj. Uz pomo¢ svog poloZzaja moze

povezati proizvodaca i trgovinu te trgovinu s trgovinom.
,Funkcije trgovine na veliko su:

e prostorna,
e vremenska,
e kvantitativna i

e kvalitativna.“( Segetlija, 2006:60)

Prostorna funkcija odnosi se na transport robe od mjesta proizvodnje do mjesta upotrebe.
Ova funkcija sve viSe dobiva na znaCaju jer se nabavna trziSta sve viSe udaljuju. Za
veleprodajno poduzece je bitno da je u blizini nabavnog trziSta, ali 1 prodajnog jer njegov
zadatak je posredovanje i nalazi se izmedu proizvodaca i potrosaca. Vremenska funkcija
odnosi se na izjednacavanje vremenskih razlika u toku dobara. Ova funkcija je vrlo vazna jer
se ponuda dobara ne podudara uvijek sa potraznjom. Drzanje zaliha moZe umanjiti tu ne
ravnotezu. Kvantitativna funkcija je promjena ugovorenih koli¢ina na strani nabave u odnosu

na stranu prodaje, a kvalitativna funkcija odnosi se na standardizaciju i tipizaciju robe.

,Ekonomsko znacenje veletrgovinskih poduzeca sastoji se u funkcijama koje ona obavlja
uspjesnije od drugih sudionika u gospodarstvu®,,(Segetlija, 2006:60). Veletrgovina predstavlja
jednu stepenicu viSe u robnom toku, stoga se preispituje ekonomska opravdanost njenog
postojanja. Unato¢ preispitivanju njenog postojanja, veletrgovina ima veliku vaZnost jer
znacajno smanjuje broj kontakata izmedu proizvodaca i maloprodavaca. Bez posredovanja
trgovine na veliko proizvodaci bi morali imati velike zalihe gotovih proizvoda, imali bi vece
troSkove pri obradi narudzbi i vece troSkove prilikom otpreme robe. Posredovanje trgovine na
veliko od velike je koristi za proizvodaca, ali i za maloprodavaca. Maloprodavaci bi bez
veletrgovine morali poslovati s velikim brojem proizvodaca i na kraju bi im tro$kovi nabave

bili ve¢i nego da ukljuce veleprodaju.

Slika 2: Broj kontakata izmedu proizvodaca i potroSaca



Proizvodacé Prolzvodad Proizvodad

Veleprodajno
poduzede

Poslovni Posloval Poslovai
Kupac Kupac Kupac

Poslovni Poslovnl

Kupac Kupac

Izvor:Posredovanje veleprodajnog poduzeca, dostupno na
https://dr.nsk.hr/islandora/object/efzg%3A2286/datastream/PDF/view (8. 12. 2016.)

Slika prikazuje posredovanje veleprodajnog poduzeéa. Sa slike je vidljivo da tri
proizvodaca omogucavaju uspostavu kontakta s kupcima u pomo¢ jednog posrednika.
Veleprodajno poduzece komunicira s proizvodacima i time olakSava posao i proizvodacu i

kupcu. Koriste¢i posrednika smanjuje se proces komunikacije izmedu proizvodaca i kupca.


https://dr.nsk.hr/islandora/object/efzg%3A2286/datastream/PDF/view

3. VELEPRODAJNO PODUZECE KAO NABAVLJAC

Nabava u veleprodajnom poduzeéu opskrbljuje poduzeée robom, uslugama i
materijalom. Veletrgovinsko poduzeée za maloprodavace predstavlja nabavnu sluzbu. Ovo
poduzeée kupuje proizvode od proizvodaca, a zatim ih prodaje iz svog skladiSta onim
poduzeéima koje ih Zele preprodavati krajnjim korisnicima. Ovakva vrsta trgovine je
specificna i ona ne kontaktira izravno s krajnjim potroSacima. Veletrgovina komunicira i
pregovara s maloprodajnim poduze¢ima i drugim veleprodajnim poduzec¢ima. Ona je zapravo
posrednik izmedu proizvodaca 1 maloprodajnih poduzec¢a. Proizvodaci mogu sami sudjelovati
u distribuciji svoji proizvoda bez ukljuéivanja veleprodaje, ali sve vise proizvodaca taj posao

prepusta posrednicima.
,Neki od razloga uklju¢ivanja posrednika u posao su:

e lokacijska pristupacnost,
e vremenska uskladenost,
e informiranost i

e potpora odredenom stilu zivota®. (Renko, Veleprodajno i maloprodajno poslovanje —
EFZG, 2012., dostupno na http://web.efzg.hr/dok/TRG/7.nastavna%20cjelina.pdf
(27.12. 2016.)

Nabava je usko povezana s proizvodnim procesom, a isto tako i s prodajnim. Putem
prodaje nabava dobiva povratne informacije o stanju na trziStu. Nabava moze biti
kratkoro¢nog znacenja Sto znaci da se ponavlja u odredenim vremenskim razdobljima. To se
odnosi na nabavu sirovina, sredstava za odrzavanje i ostalih materijala koji se brzo potrose.
Kada nabava ima dugorocno znaCenje to se odnosi na kupnju sredstava koji su potrebni za

rad, poput strojeva.

Smatra se da je nabava jedan od najvazniji procesa jer nalazi se na pocetku poslovnog
procesa 1 od nje sve polazi. Posao nabave potrebno je ozbiljno shvatiti jer sve pogreske koje
se dogode kasnije ¢e se reflektirati na druge procese. Najvaznija zadaca veleprodaje je
nabavom od proizvodaca distribuirati robu kroz opskrbni lanac. Kako bi veleprodajno
poduzeée moglo do¢i do robe mora organizirati transport, dopremu, prijem, skladiStenje,

pakiranje i kontrolu zaliha.

Nabava u veleprodaji temelji se na potrebama potraznje za robom. Prije nabave robe

od proizvodaca potrebno je provesti istrazivanje trziSta, kako bi se uvidjele potrebe trzista a
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pojedinom robom. Nabava je preduvjet za ostale poslovne procese i bez nabave ne bi doslo do

prodaje.

3.1. Funkcije nabave

,Funkcija nabave dijeli se na:

e pripremu nabave,
e pregovaranje,
e zakljucivanje nabave I

e izvrSavanje nabave® (Segetlija, 2006:195).

Slika 3: Funkcija nabave

Priprema
nabave

Zakljucivanje l2vrsavanje
nabave nabave

Pregovaranje

Izvor: Stani€i¢, ObiljeZja organizacije poslovne funkcije nabave na primjeru poduzecéa u
trgovini, 2016. godine dostupno na
https://repozitorij.efzg.unizg.hr/islandora/object/efzg%3A2317/datastream/PDF/view (8.12.
2016.)

Priprema nabave je prva funkcija u nabavnom procesu. Cilj ove funkcije je provesti plan
nabave koji ovisi o planu prodaje i skladiStenja. Planovi svih procesa se medusobno

nadopunjuju i jedan bez drugoga ne moze funkcionirati.



https://repozitorij.efzg.unizg.hr/islandora/object/efzg%3A2317/datastream/PDF/view

Pregovaranje je druga funkcija, a ukljucuje preispitivanje pristiglih ponuda, svakodnevnu
komunikaciju s dobavlja¢ima. Zadatak nabave je dobrim pregovaranjem stvoriti dobre uvjete

poslovanja koji mogu dovesti do poveéanja prihoda.

Zakljucivanje nabave odnosi se na zaklju¢ivanje ugovora o nabavi. Taj ugovor sadrzi sve
elemente koji su potrebni za definiranje nabave. Elementi ugovora su koli¢ina, cijena, uvjeti

placanja, uvjeti isporuke i penalizacije.

IzvrSavanje nabave je dobivanje robe, ukljucuje i druge poslove koje je potrebno napraviti

da bi roba stigla na mjesto isporuke.

3.2. Temeljni oblici veleprodaje

Temeljni oblici veleprodaje su:
a) vlastiti posao,
b) posao za druge i
¢) posao s trgovackim markama.

Kada veletrgovac radi za vlastiti posao tada nabavljenu robu moze uskladistiti u svom
skladiStu. Veletrgovac nije obvezan skladiStiti robu ve¢ je moze izravno dostaviti

maloprodajnim poduzecima.

Veletrgovinsko poduzece moze raditi za druge, u tude ime, a za svoj racun ili tudi
racun. ,,Posao koje veletrgovinsko poduzece vodi za druge moze se voditi kao delkredere
posao, posrednicki posao ili komisioni posao* (Segetlija, Lamza — Maroni¢, 1996:140).
Delkredere posao obavlja se tako da veletrgovac s dobavljac¢ima ugovara sve uvjete nabave
dobara. Dobavlja¢ nabavljenu robu Salje izravno maloprodavacu i s njim sklapa kupovni
ugovor. Veletrgovac je obvezatan platiti dobavljacu bez obzira je li maloprodajno poduzece

platilo veletrgovcu.

Posredni¢ki posao za veletrgovca znaci da maloprodajnim poduze¢ima sastavi listu
najboljih dobavljaca. ,,Veletrgovac kao nabavna centrala, u okvirnim ugovorima postiZe
odgovarajuce cijene, rabate i druge uvjete za prodaju maloprodavacima.* (Segetlija, Lamza —

Maroni¢, 1996:140). Kupovni ugovor se sastavlja izmedu maloprodavaca i dobavljaca, a

8



veletrgovac vise nije uklju¢en u daljnje odvijanje posiljke. Komisioni posao je drugaciji od
delkredere i posrednickog posla. Kod komisionog posla maloprodajno poduzece sklapa

poslovni odnos s veletrgovcem i s njim ugovara sve uvjete.

,Privatne marke su u vlasnistvu posrednika koji angaziraju proizvodace za
proizvodniju proizvoda kojima ¢e marka biti dodijeljena (Cirjak, M.; Krajnovié, A.; Bosna,
J.: Ekonomska misao i praksa: Privatne marke, Zagreb, 2012. str. 597 — 620. dostupno na
http://hrcak.srce.hr/94165 (24.11.2016.)

Trgovacke marke su marke u vlasniStvu posrednika koji angazira proizvodace za
proizvodnju proizvoda koji ¢e imati odredenu marku. Kada je vlasnik trgovacke marke
veleprodava¢ tada je trgovacka marka dostupna svim clanovima distribucijskog kanala.
Primjer veleprodavaca s trgovackom markom je Metro, naziv marke je Aro te je zastupljena

kod mnogih maloprodavaca. Trgovacke marke imaju propagandnu funkciju za potrosace.


http://hrcak.srce.hr/94165

4. SKLADISTENJE

»Skladistenje u uZem smislu podrazumijeva mjesto smjestaja, Cuvanja i izdavanja
robe.“( Renko, Veleprodajno i maloprodajno poslovanje — EFZG, 2012. dostupno na
http://web.efzg.hr/dok/TRG/7.nastavna%?20cjelina.pdf (27.12. 2016.)

Preuzimanje robe obavlja skladi$no osoblje, ¢iji je zadatak pregled robe i utvrdivanje
nepravilnosti. Skladistenje predstavlja jedan od poslovnih procesa u veleprodaji. Svako
poduzece mora skladistiti proizvode jer se proces proizvodnje i potro$nje ne podudaraju.
Veletrgovinsko poduzec¢e trgovacku robu skladisti do trenutka otpreme drugim
veletrgovinskim poduze¢ima ili trgovini na malo. Osnovni ciljevi skladiStenje robe su
nesmetano 1 kontinuirano poslovanje. Zahvaljuju¢i skladiStenju, veletrgovinska poduzeca
mogu kontinuirano isporucivati robu bez ikakvih zastoja. Osim toga skladiStenje omogucava

oCuvanje vrijednosti 1 kvalitete materijala i robe.
,,Zadatci skladiSne sluzbe su:

e prijem robe,
e smjestaj i Cuvanje i
e izdavanje i otpremanje robe.*“ (Renko, (2012.), Veleprodajno i maloprodajno

poslovanje — EFZG, dostupno na
http://web.efzg.hr/dok/TRG/7.nastavna%?20cjelina.pdf (27.12. 2016. 21:45)

Prijem robe obuhvaca poslove vezane za istovar, kontrole i evidencije primljene robe.
Prijem robe vrsi se na temelju pregleda, mjerenja i usporedivanja s uzorkom. Smjestaj i
Cuvanje robe su jedan od zadataka skladiSta. SkladiStenje robe odgovoran je zadatak jer
nepravilnih skladiStenjem moZze se unistiti roba i povecavaju se troskovi poslovanja Obuhvaca
poslove pronalazenje mjesta za smjesStaj robe, sortiranja, ¢uvanja od kvarljivosti robe,
zagadenosti i koli¢inski propadanje robe te osiguranje robe od krade. lzdavanje robe iz
skladiSta obuhvaca pripremu dokumenata koji idu uz izdavanje robe, otpremu, komisioniranje

1 kontrolu to¢nosti izdavanja i utovara robe na transportna sredstva.
»Nacela za $to racionalnije koriStenje skladiSnog prostora su:

e Sto ekonomicnije koristiti prostor,
e oblikovati optimalne jedinice tereta,
e osigurati minimalno kretanje sredstava za prijevoz robe i ljudi,

e ubrzati protok robe,
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e osigurati $to bolje radne uvjete i sigurnost od nesrece na poslu i

e minimizirati skladi$tene troskove* (Samanovié¢, 2009:190).

4.1. Veli¢ina skladiSta i visina zaliha

Kod skladistenja bitno je voditi brigu o veli¢ini skladista i visini zaliha kako bi se
osigurala kontinuirana prodaja proizvoda. Veli¢ina skladiSta ovisi o visini zaliha
veletrgovinskog poduzec¢a. Nedovoljne koli¢ine zaliha mogu dovesti do neisporuke robe
kupcima ili zakasnjele isporuke. Visina zaliha ovisi i 0 trgovinskoj struci kojoj poduzece

pripada.
,Potrebna koli¢ina zaliha na skladi$tu ovisi o brojnim ¢initeljima kao $to su:

opseg dogovorene isporuke kupcima,
broj skladista u distribucijskoj mrezi,
ucestalost narucivanja,

karakteristike uskladiStene robe i

A

uvjeti transporta“ (Samanovié, 1999:96).

Kod opsega dogovorene isporuke kupcima, bitno je prikupiti relevantne informacije
kako bi predvidanja bila $to realnija. Poduzeca koja imaju vise skladiSta u distribucijskoj
mrezi moraju imati veci broj sigurnosnih zaliha. Veliki broj skladiSta nosi sa sobom vece
troskove drzanja zaliha. Vecina poduzeca nastoji imati §to manji broj skladista. Svi navedeni

¢initelji imaju veliki znacaj na odredivanje koli¢ine zaliha.

»Zalihe robe na skladistu mogu se klasificirati prema vrsti robe koja se skladisti i
prema koli¢ini robe na skladiStu. Prema vrsti robe na skladiStu mogu biti zalihe sirovina i
materijala, dijelova 1 poluproizvoda i gotovih proizvoda. S obzirom na koli¢inu zalihe mogu
biti: minimalne, maksimalne, prosje¢ne, optimalne i sigurnosne® (Samanovié, 1999:100).
Poduzec¢e mora izraCunati svoje prosjeéne zalihe koje ¢ine aritmeti¢ku sredinu pocetnog i
zavrS$nog stanja zaliha. Minimalne zalihe predstavljaju najmanju koli¢inu robe koja se smije
drzati na skladiStu. Zalihe moraju omoguciti pravodobnu isporuku robe. Minimalne zalihe su
signal za narudZbu. Maksimalne zalihe predstavljaju gornju granicu iznad koje se ne smije i¢i.
Ukoliko veletrgovinsko poduze¢e ima vece zalihe proizvoda iznad maksimalnih to samo

predstavlja troSak za poduzece. Optimalne zalihe osiguravaju redovnu i1 potpunu opskrbu
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kupaca uz minimalne troskove skladiStenje i narucivanja robe. Sigurnosne zaliha su zalihe

koje se koriste kada dode do nepredvidenih promjena na trziStu.

4.2. Troskovi skladiStenja i lokacija skladiSta veleprodajnog poduzeca

,~Prilikom skladistenja javljaju se troSkovi kao §to su: troskovi zaliha, troskovi drzanja
samog skladista, troSkovi rad i troSkovi rukovanja robom.“(Segetlija, Lamza- Maronic,
1996:141) U troskove skladiStenja mogu se uvrstiti i troSkovi promjene cijene, mode i
pokvarljivosti robe. Zbog troskova koji nastaju prilikom skladistenje robe potrebno je dobro

napraviti upravljanje zalthama, odrediti potrebnu koli¢inu zaliha 1 odrediti pogodnu lokaciju.

Jedan od bitnih segmenata skladiStenja je i lokacija skladista. Kod izbora lokacije
skladiSta potrebno je wvoditi brigu o pojedinim c¢imbenicima kao S§to su: prometna
infrastruktura, mogucénost uskladiStavanja odredene vrste robe i1 njezina manipulacija, ljudski
potencijali i blizina proizvodaca i potrosaca. Veleprodajno poduzece je posrednik i zbog toga
je dobro da lokacija skladista ne bude previse udaljena ni od proizvodaca ni od kupca. Kroz
neko vrijeme vecina veletrgovaca je napredovala Sto se tiCe organizacije skladista i nacina
upravljanja njime. Veletrgovei su poboljsali postupke rukovanja proizvodima, smanjili
troskove skladiStenja uz pomo¢ automatizacije skladiSta. Automatizacijom skladiSta

poboljsali su i1 svoje dobavne mogucnosti.

4.3. Organizacija skladiSta
Organizacija skladiSta ovisi o veli¢ini skladiSta, vrsti, lokaciji, stupnju mehanizacije...
kod organizacije skladista postoje unutrasnji i vanjski nac¢ini organizacije skladista.
Kod vanjske organizacije skladiSta mogu se koristiti razli¢iti modeli kao $to su:

e centralizirani,
e decentralizirani i

e centralizirano — decentralizirani model.

Model centraliziranog organiziranja skladiSta javlja se kada se sve aktivnosti
skladiSnog poslovanja obavljaju na jednom myjestu. Centralizirana skladiSta imaju zadacu

opskrbiti ve¢i broj kupaca, ona su velika i automatizirana. Decentralizirani model pojavljuje
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se kada se skladisSno poslovanje obavlja na viSe razdvojenih mjesta. Kod ovakvog modela,
svako skladiSte ima svog upravitelja i posjeduje svu opremu potrebnu za rad. Centralizirano -

decentralizirani model ima jedno centralno skladiste te nekoliko razdvojenih skladista.
4.4. Vrste skladista
Vrsta skladiSta moze ovisiti o djelatnosti poduzeca, o nacinu gradnje, stupnju
mehanizacije, posebnoj namjeni skladista i o vlasnistvu.
Skladista ovisno o djelatnosti poduzeca dijele se na:

e skladista proizvodnih poduzeca i

e skladista trgovinskih poduzeca.
Skladista prema nacinu gradnje mogu biti:

e otvorena,
e zatvorena i

e natkrivena.

Djelatnost veletrgovinsko poduzeca ima utjecaj na gradnju skladista. Veletrgovinska
poduzeca koja se bave poslovima vezanim uz materijale koji su otporni na vremenske uvjete

mogu imati otvoreni tip skladista. NajceS¢e gradevinska poduzeca imaju otvoren tip skladista.

Slika 4: Otvoreno skladiste
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Izvor:Otvoreno skladiste dostupno na http://www.njuskalo.hr/nekretnine/otvoreno-zatvoreno-
skladiste-80-centi-m2-o0glas-65302 (10.12. 2016.)

Zatvorena skladista mogu biti smjestena u prizemnim zgradama. Skladisti se roba
osjetljiva na vremenske uvjete. U zatvorenom skladistu ¢uva se bijela tehnika, obuca, tekstil

prehrambeni proizvodi i ostali proizvodi osjetljivi na vremenske uvijete..

Slika 5: Zatvoreno skladiste

Izvor: Zatvoreno skladiste dostupno na http://lupiga.com/vijesti/amazon-iza-kulisa-osmijeh-
na-paketima-nije-nas (10.12. 2016.)

Natkrivena skladista pogodna su za proizvode koji su otporni na promjene temperature
poput cijevi i grade. Pogodna su za skladistenje robe kojima je potrebno provjetravanje, a

zauzima jako puno mjesta.

Slika 6: Natkriveno skladisSte

Izvor:Natkriveno skladiste dostupno na http://www.luka-ploce.hr/hr/terminali/drvo / (10.12.
2016.)
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Specijalizirana skladiSta su namijenjena za jednu vrstu robe. Neka od specijaliziranih

skladista su:

e Silosi koji sluze za skladiStenje zitarica i imaju ugradene uredaje za
provjetravanje.
e Hladnjaca je isto specijalizirano skladiste koje sluzi za lako pokvarljivu robu.

e  Vinski podrumi koji sluze za skladistenje vina

Slika 7: Specijalizirana skladista (hladnjace i silosi)

Izvor:Specijalizirana skladista, dostupno na http://poljodar-tim.hr/foto-galerija/slike/poljodar-
silosi (10.12. 2016.)

»Irgovinska skladiSta dijele se prema vrsti robe stoga imamo ove vrste skladiSta:
prehrambene robe,

skladista obuce,

1

2

3. skladista drvene grade,

4. skladista automobila i dijelova 1
5

skladista elektromaterijala“. (Habek, 2002:5)

SkladiSta prema vlasniStvu dijele se na vlastita i javna. ,Vlastita skladiSta su u

vlasni$tvu poduzetnika namijenjena ¢uvanju robe privatnog poduzetnika i mogu biti centralna
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ili decentralizirana. Javna skladiSta su skladiSta opée namjene i koriste ih razna drustva

kojima se ne isplati imati vlastito skladiste* (Habek, 2002:6).
Skladista prema stupnju mehanizacije su:

e niskomehanizirana,
e visokomehanizirana,
e automatizirana i

e robotizirana.

Suvremeno poslovanje sve viSe koristi automatizirana skladiSta. Automatizirano
skladiSte ne znaci da je cijeli proces automatiziran tj. cijelo skladiSte nego samo njegov dio.
Glavno obiljezje automatiziranih skladiSta je obavljanje poslova bez skladiSnih radnik osim u
poslovima nadzora koji se obavljaju pomocu raCunala. Transport se odvija pomocu
automatskih dizalica. Upravljanje skladiSnim procesima obavlja se racunalno i time se znatno
smanjuju troskovi radne snage. Automatsko skladiste moze se upotrebljavati u svim granama

industrije.

4.4. Rukovanje robom
Rukovanje robom zna¢i prilagodavanje robe potrosa¢u. Obuhvaca poslove
razvrstavanja, mijeSanja, oplemenjivanja i dozrijevanja. Primjerice u veleprodajnom skladistu

vr§i se dozrijevanje banana, prZzenje kave i sve se to ubraja u rukovanje robom. Proces

rukovanja robom isklju¢ivo se dogada u veleprodaji.
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5. DISTRIBUCIJSKI SUSTAV

Distribuciju mozemo sagledati sa dva aspekta. ,,S opéeg gospodarskog aspekta pod
distribucijom se podrazumijevaju sve aktivnosti, koje sluze raspodijeli proizvedenih dobara
potrosaCima, a s aspekta pojedina¢nog gospodarskog subjekta distribucija se odnosi na sve
poduzetnicke odluke i radnje koje su povezane s kretanjem proizvoda do konacnog

kupca“(Segetlija, Lamza — Maroni¢, 2000:13).
,»lemeljni zadatci distribucije su:

e skratiti put i vrijeme robi od mjesta proizvodnje do potrosnje,

e povecati konkurentsku sposobnost robe,

e vremenski i prostorno uskladiti proizvodnju 1 potroSnju,

e programirati proizvodnju prema potrebama potrosaca,

e osigurati plasman novih proizvoda i

e Uutjecati na promjenu navika potroSa¢a i =zaStiti njihove interese”. (Renko,
(2012.),Veleprodajno i maloprodajno poslovanje — EFZG, dostupno na
http://web.efzg.hr/dok/TRG/7.nastavna%?20cjelina.pdf ) (29.12. 2016.)

Distribucija je vazna stavka u poslovnom procesu jer roba mora odredenim kanalima doci
do potroSaca. Posrednici u kanalima distribucije ucinkovitiji su od samog proizvodaca. Oni
posreduju izmedu proizvodaca i kupaca te se oni brinu za naplatu. Specijalizirani su za posao

koji obavljaju, ucinkovitiji su od proizvodaca.
,, Uloga posrednika u distribucijskom kanalu je:

e dodavanje vrijednosti proizvodu,

e zakljuivanje transakcija 1

e pronalaZzenje potencijalnih kupaca.“ ( Pozega, Mjesto — distribucija i prodaja,
dostupno na https://pozegacv.wordpress.com/projekti/poslovno/mjesto-
distubucija-i-prodaja/ (12.12. 2016.)
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Sudionici u kanalima distribucije su: proizvodna poduzeca, trgovinska poduzeéa i

poduze¢a pruzanja trgovinskih usluga. U proizvodnom poduzecu u kanalu distribucije

sudjeluje odjel nabave i1 odjel prodaje. Trgovinska poduzeée u kanalu sudjeluju kao

trgovinska poduzeca na veliko, trgovinska poduzeca na malo i trgovinska poduzeca na veliko

i malo. Od poduzeca za pruzanje trgovinskih usluga sudjeluju trzi$ne institucije, trgovinska

poduzecéa za osiguranje prostor i razni Spediteri, komisionari, poduzec¢a za kontrolu kvalitete.

Zatim tu spadaju trgovacka poduzeca za osiguranje prostora kao Sto su: gradske trznice,

trgovinski centri i zadnji sudionici su trzi$ne institucije, a to su: aukcije, sajmovi uzoraka i

burze.

Slika 8: Sudionici kanala distribucije

SUDIONICI DISTRIBUCIIE

PROIZVODNA PODUZECa

ODJELI NABAVE

JELI PRODAJE: prodavaonice

tgovacki putnici, prodaja prekd

taloga, televizije, internet | s

TRGOVINSKA PODUZECA

RGOVINSKA PODUZECA NA
VELIKO

RGOVINSKA PODUZECA NA
MALO

RGOVINSKA PODUZECA NA
VEUIKO | MALO

Izvor:Sudionici distribucije,dostupno na

PODUZECA ZA PRUZANJE
TRGOVINSKIH USLUGA

TRGOVINSKA PODUZECA ZA
POSPIESENJE DISTRIBUCHE:
encije, komisionari, Spediter
duzeca za kontrolu kvalitete
kvantitete

TRGOVACKA PODUZECA ZA
OSIGURANJE PROSTORA:
veletrinice, gradske trinice,
trgovinski centri

TRZISNE INSTITUCLE:
kcije, sajmovi uzoraka, burze

URL:http://estudent.fpz.hr/Predmeti/D/Distribucijska logistika |/Materijali/Nastavni materij

ali_6.pdf (12.12. 2016.)
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Sudjelovanje proizvodnih poduzeéa u kanalima distribucije ima prednosti i
nedostataka. Prednost je §to proizvodna poduzecéa u kanalima distribucije imaju bolju kontrolu
prodaje i bolji kontakt s kupcima. Nedostatak sudjelovanja je veliki troSak distribucije, veéi
nego da su taj posao povjerili posredniku. Trgovacka poduzeéa su najvazniji nositelji
distribucije. Veleprodajno poduzeée kao sudionik pruza usluge proizvodafima, trgovini na
malo i velikim potrosac¢ima. Njihov glavni zadatak je nabavom od proizvodaca ili uvozom
osigurati asortiman robe za maloprodaju. Distribucijski sustav bio bi nezamisliv bez
trgovinskih poduzeca. Poduzeca za pruzanje trgovinskih usluga obavljaju niz drugih poslova
u distribucijskom sustavu

5.1. Fizicka distribucija

Fizicka distribucija u veletrgovini podrazumijeva sve aktivnosti koje se dogadaju kod
kretanja sirovina od izvora nabave do mjesta proizvodnje i kretanjem gotovih proizvoda od
kraja proizvodne linije do potroSaca. Fizicka distribucija predstavlja skladan 1 organizacijski

skup ljudi, opreme i sredstava.
»Sustav fizicke distribucije obuhvaca sljedece aktivnosti:

a) zalihe,
b) transportiranje, ukljucujuci i lokalnu isporuku,
c) skladistenje, rukovanje materijalom i gotovim proizvodima i

d) komunikacije, obradu podataka i kontrolu. (Segetlija, Lamza-Maroni¢, 2000:23).

Kod osmisljavanja procesa fizicke distribucije potrebno je voditi brigu o predvidanju
prodaje, planiranju proizvodnje, nabavi proizvoda, skladistenju i drugim aktivnostima koji su
povezani s ovim procesom. Jedan od znacaja fizicke distribucije je stalan protok materijala 1

proizvoda s kratkim zastojima zbog dorade i pakiranja proizvoda.
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Slika 9: Fizicka distribucija

SKLADISTE DISTRIBUCIISKI -
proizvopaia | CENTAR  [={'RODAVAONICA [= POTROSAC

Izvor: Izrada autora

Kod fizicke distribucije prate se sirovine sve do skladista proizvodaca, zatim proizvodi
idu u distribucijski centar. Proizvodi se iz distribucijskog centra dalje rasporeduju u

prodavaonice iz kojih se proizvodi prodaju potrosa¢ima.

5.2. Kanali distribucije

Proizvedena roba ne moze biti prodana ukoliko se ne omoguc¢i dostupnost robe
potroSacima. Kako bi roba dosla do potroSac¢a moraju postojati kanali distribucije. ,,Kanalima
distribucije smatra se skup meduovisnih institucija, povezanih zajednickim poslovnim
interesom olaksSati prijenos robe i vlasniStva od proizvodaca do konacnog potrosaca‘

(Segetlija, 2006:19). Kanali distribucije su putovi prodaje koji sluze kako bi roba doslo do

potrosaca.
Proizvodaci se pri odredivanju kanala distribucije mogu odluciti na dvije opcije:

a) izravni kanal distribucije i

b) neizravni kanal distribucije.

Izravni kanali distribucije su kanali putem kojih proizvoda¢i samo prodaju svoje
proizvode krajnjim potroSac¢ima. Kod izravnih kanala proizvoda¢ ima neposredan kontakt s

kupcima, ali to i zahtijeva viSe ulaganje novaca, rada te manjak slobodnog vremena.
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Neizravni kanali distribucije su najces¢e koristeni kanali. Neizravni kanal moze biti
dug i kratak. ,,U kratkom kanalu sudjeluje samo jedna trgovinska organizacija. U dugom
kanalu sudjeluju dva ili vise posrednika u prometu robe. Roba se kre¢e od proizvodaca, preko
trgovine na veliko i trgovine na malo do neposrednih potrosaca“ (Segetlija, Lamza — Maronic,
2000:27).

Distribucijski subjekti u kanalu distribucije su: maloprodaja, veleprodaja i agenti
prodaje. Veleprodaju ¢ine posrednici koji kupuju od proizvodaca i prodaju maloprodaji.
Veleprodaja moze kupovati velike koli¢ine robe i1 to s odredenim popustima, a onda uz

odredenu zaradu prodavati maloprodaji u manjim koli¢inama.

Slika 10: Kanali distribucije

PROIZVOPAC | | TRGOVINA TRGOVINA | | POTROSAC
NA VELIKO NA MALO

Izvor: izrada autora

Kanali kojima roba dolazi do potrosaca mogu biti izravni ili neizravni. Proizvodac
moze izravno prodavati proizvode potroSacima ili proizvodi mogu i¢i preko posrednika kao

Sto je pokazano na slici.

Kanali distribucije mogu imati viSe razina, moze se sastojati od veéeg ili manjeg broja
Clanova. U suvremenom poslovanju proces distribucije nije ucinkovit bez ukljucivanja

posrednika.
Postoje sljedeci kanali distribucije:

e kanal nulte razine,
e kanal prve razine,

e kanal druge razine i
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e kanal treée razine.

Slika 11: Razine kanala distribucije

KANAL 0 razina

KANAL 1-razina

KANAL 2-razina

AL 3-razina

Izvor:Prodaja i distribucija dostupno na www.vsmti.hr/nastava/nastavni-
materijali/doc_download/1307-marketing-10. (4.1. 2017.)

Kanal nulte razine sastoji se od proizvodaca koji izravno prodaje krajnjem potroSacu.
Kanal nulte razine je izravni kanal distribucije. Primjer kanala nulte razine je prodaja od
,»vrata do vrata®, televizijski marketing, prodaja putem prezentacija i prodaja putem kataloga.
Kanal prve razine ukljucuje jednog posrednika izmedu proizvodaca i potrosaca. Kanal druge
razine ukljuCuje dva posrednika. Uz trgovinu na malo na ovoj razini kanala nalazi se
veletrgovac. Kanal treée razine ukljucuje tri posrednika. Kod ove vrste kanala pored
veletrgovea i maloprodaje ukljuceni su i zastupnici. Zastupnici se uvode za proizvode koji se
uvoze iz inozemstva. Zastupnik uvozi proizvode i njih dalje distribuira veletrgovcima i

trgovini na malo.
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6. PRODAJA

Prodaja je zadnji proces u veleprodaji i jedan od vaznijih. Trgovinska poduzeéa su
orijentirana na prodaju te prodaja zahtijeva najveci dio ulaganja. Uspjesna realizacija prodaje
ovisi o pouzdanosti drugih poslovnih procesa u poduzeéu: proces upravljanja ljudskim

resursima, procesu nabave, proizvodnje, proces marketinga i ostalim procesima poduzeca.

Procesom prodaje upravlja struéni tim kojega vodi voditelj prodaje. ,,Proces prodaje

treba biti implementiran u organizacijsku strukturu poduzeca. Na taj na¢in se moze:

e sagledati tijek procesa prodaje,

e sagledati sve sudionike procesa prodaje, bez obzira nalaze li se unutar ili izvan
organizacijske strukture,

e uvidjeti koje organizacijske jedinice su odgovorne za izvrSenje zadaca u okviru
pojedinog procesnog koraka u procesu prodaje i

e sagledati sve sloZenosti procesa prodaje.* (Clanak: Miroslav Drljaca)

Slika 12: Prodaja preko posrednika

Domadi
prozvodad

Treovina Treovina Krajniji

na veliko na malo potrofad

[nozemni
profevodad
(Uvoz)

Izvor: Arcobi¢, Trgovina u RH dostupno na
http://web.efzg.hr/dok/mgr/bogdan//Trgovina_u_RH.pdf (27.12. 2016.)

Trgovina na veliko ne prodaje robu krajnjem korisniku, ona se nalazi izmedu
proizvodaca 1 potroSaca. Posreduje u prodaji i olakSava cijeli poslovni proces trgovine na

malo. Trgovina na veliko osigurava kontinuiranu i stabilnu ponudu.
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6.1. Poslovi prodaje

,Poslovi prodaje mogu se podijeliti na

pripremu prodaje,
pregovaranje,

zakljucivanje 1

el

provodenje prodaje* (Segetlija, Lamza — Maroni¢, 1996:144).

Prodaju predstavljaju narudzbe kupaca 1 njima trebaju biti podredene sve aktivnosti.
Temelj za pripremu prodaje je plan prodaje. Svako veletrgovinsko poduzeée ima sastavljen
plan prodaje. Plan prodaje je godiSnji plan, a sadrZzava koli¢ine i1 vrijednosti prodaje.
Veletrgovinsko poduzece ga donosi na temelju potraznje na trziStu, a potraznju utvrduje
provodenjem istrazivanja trzista. Plan prodaje se radi na temelju prosle godine i istrazivanjem

¢imbenika koji utjecu na prodaju.

Pregovaranje zahtijeva posebne aktivnosti i vjeStine, kako bi se uspostavili kontakti s
preprodavac¢ima tj. trgovinom na malo. Kod pregovaranja potrebno je ulaganje u marketinske

elementa kao $to su: politika cijena, politika asortimana i ekonomska propaganda.

»ZakljuCivanje prodaje odnosi se na zaklju¢ak kupovnih ugovora. Nalozi se moraju
prihvatiti i potvrditi, raGuni odobriti i uruéiti (Segetlija, Lamza —Maroni¢, 1996:144). Kod
zaklju¢ivanja prodaje moze se re¢i da su presudne komunikacijske vjesStine i osobnost.
Pregovaranje 1 zakljuCivanje prodaje medusobno ovise jer bez dobro odradenog

pregovarackog posla ne¢e do¢i do zaklju¢ivanja prodaje.
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6.2. Veletrgovinske poslovne jedinice

»Veletrgovinske jedinice se dijele na:

e veletrgovinske posrednike koji pruzaju punu uslugu i

e veletrgovinske posrednike koji pruzaju ograni¢enu uslugu‘ (Segetlija, 2006:438).

Puna usluga veletrgovinskih posrednika odnosi se na omogucavanje obrocne otplate,
drzanje zaliha, dostava robe... Veletrgovinski posrednici koji pruzaju ograni¢enu uslugu ne

daju mogucénost obro¢nog placanja niti dostavljaju robu.
,,Veletrgovci koji pruzaju punu uslugu su:

e veletrgovac mjesovitom robom,
e veletrgovac mjesovitim asortimanom,
e specijalizirani veletrgovac i

e industrijski distributer” (Segetlija, 2006:438).

Veletrgovac mjeSovitom robom prodaje maloprodavacima, drzi robu Siroke potrosnje iz
nekoliko robnih linija. Veletrgovac mjesovitim asortimanom drzi jednu ili nekoliko srodnih
linijja. Specijalizirani veletrgovac bavi se samo jednim dijelom linije kao Sto je npr.
veletrgovac ribom. Industrijski distributeri bave se prodajom proizvoda¢ima. Oni drze zalihe i

daju mogucénost obro¢nog placanja i1 vrse dostavu robe.
»Veletrgovinske jedinice koje pruzaju ograni¢enu uslugu su:

e prodajno skladiste,
e samoposluzne veletrgovine i

e samposluzna veletrgovinska prodajna skladiSta* (Segetlija, 2006:439).

Prodajno skladiste nudi Sirok asortiman robe, ne pruza usluge dostave robe i robu
odmah naplacuje. Samoposluzne veletrgovine opskrbljuju Skole, bolnice, ustanove i
maloprodavace Ziveznih namirnica. Samoposluzna veleprodajna skladiSta su poslovne
jedinice od kojih kona¢ni potroSaci nemaju pravo kupovati. SmjeSteni su u blizini prometnih

cesta. Vode politiku niskih cijena jer su im troskovi vrlo niski.
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Prema Segetliji (2006: 440), osim ovih oblika postoje jo§ i kamionski
veletrgovci, trgovac voluminozne robe, regalni trgovac i kataloski veletrgovac. Kamionski
veletrgovci obilaze male prodavaonice i supermarkete i prodaju ograniceni asortiman
polutrajne robe. Regalni trgovac unajmljuje u trgovini regale i vode brigu o ponudi robe na
tim regalima, brinu se za prezentaciju robe, oznaCavanja cijena i opskrbu polica robom.
Trgovac voluminozne robe preuzima narudzbe od kupaca i prosljeduje ih proizvodacima.
Proizvodaci dostavljaju robu kupcima. Ovakav oblik veletrgovine odnosi se na trgovinu
ugljenom, drvenom gradom 1 teSkom opremom. Kataloski veletrgovac posluje putem poste
pomocu kataloga. Njihov asortiman se sastoji od nakita, kozmetickih preparata 1 slicnih

proizvoda.
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7. UTJECAJ TEHNOLOGIJE NA RAZVOJ POSLOVNIH PROCESA

Informacijska tehnologija ima vaznu ulogu u svim elementima poslovanja. Razvoj

tehnologije znatno je utjecao na poboljSanje poslovnih procesa.

Informatiziranje procesa nabave omogucuje bolju povezanost i lakSe uspostavljanje
kontakata. Nabava se zasniva na komunikaciji i stoga je informatizacija znatno olaksala
komunikaciju izmedu dobavljaca i kupaca. Danas se sve vise koristi elektronicka nabava koja
omogucava kvalitetnije odvijanje procesa nabave. Poduzeca se sve viSe virtualno povezuju i

nastoje time posti¢i vecu konkurentsku prednost na trzistu.

Informacijske tehnologije imaju utjecaja i u distribucijskom sustavu. Neke od koristi

su: pojednostavljivanje sustava, povecanje fizickog udjela i povecanje broja kanala.

Napredak i vodenje skladiSnog poslovanja pridonijela je primjena informacijske
tehnologije. Razvoj racunalne tehnologije pridonio je unapredivanju narucivanja, lakSom
kontrolom proizvoda i lak§im cjelokupnim radom skladista. Jedan od napredaka u skladisnom
poslovanju je kodiranje proizvoda. Nakon bar kodova sve se viSe upotrebljava radio —
frekvencijska identifikacija koja omogucava brzi rad cjelokupnog skladiSnog procesa.
Informacijska tehnologija znatno je olaksSala i upravljanje zalihama svim organizacijama koje
koriste programe za upravljanje zalihama. Programi omogucéavaju pracenje ulaza i izlaza

zaliha 1 smanjuju troskove drzanja prekomjernih zaliha.

Razlicita je primjena informacijske tehnologije, osim Sto olakSava poslovanje koristi
se 1 za mjerenje uspjesnosti poslovanja poduzeca. Omogucava prikupljanje podataka o
uspjesnosti poduzeca, usporedbu podataka sa prethodnim razdobljima te slanje podataka

poslovnim partnerima.

NajceS¢e koriSteni sustav i jedan od najbolji je ERP sustav koji omogucava
povezivanje organizacije 1 svih poslovnih procesa. ERP omoguéava integraciju i
automatizaciju svih poslovnih procesa. Poduzeéa najcesée imaju vise odvojenih odjela koji su
ovisni jedan od drugome i stoga im je potrebno informati¢ko rjeSenje koje ¢e im olaksSati
dostupnost informacija. Koriste¢i ERP sustav svatko u tvrtci do¢i do informacija u nekom

drugom odjelu §to smanjuju tro$ak vremena i poboljSava rad.

,»vrtka sa integriranim ERP sustavom svom poslovanju omogucava:
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povezivanje svih dijelova tvrtke u integriranu cjelinu,

povecanje preglednosti i organiziranosti tvrtke,

pracenje i pregled informacija u stvarnom vremenu,

povecanje koli¢ine korisnih informacija o poslovanju tvrtke,

postojanje veliko broja izvjestaja o poslovanju,

osuvremenjivanje poslovnih procesa,

transparentnost poslovanje svih funkcija tvrtke,

smanjenje troSkova poslovanja i

unaprjedenje kvalitete poslovnih procesa“ (ORKA, Koncept ERP sustava, dostupno na

http://www.orka.hr/erp-sustavi 25.2. 2017.)
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8. ALLES KAO VELETRGOVINSKO PODUZECE

Poduzece Alles je u 100% -tnom privatnom vlasnistvu. Osnovna djelatnost je trgovina
na veliko i malo elektromaterijalom. Tvrtka Alles d.o.0. organizirana je kao kompletna cjelina
koja ima zatvoren krug poslovanja: komercijalu, knjigovodstvo, proizvodnju, transport,
prodaju i prezentacije novih proizvoda

Slika 13: Organizacija veleprodaje u Allesu

VELEPRODAJA

I

VODITELJ
KOMERCIJALE

Komercijalist Kalkulant Knjigovoda

g

Izvor: lzrada autora

Veleprodaja Allesa organizirana je tako da voditelj komercijale organizira nabavu i

prodaju robe, ugovara poslove, nadgleda djelatnike, planira i vodi zalihe. VVoditelj komercijale
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rasporeduje poslove i nadgleda cijeli proces izvrSenja. Komercijalist je zaduzen za poslovne
nabave i prodaje, kalkulant izraduje kalkulacije i fakturira. Knjigovoda veleprodaje je zaduzen

za unos novih podataka i evidentiranje dokumenata.

Alles posluje s mnogim domaéim i stranima proizvodacima, ima veliko povjerenje

uvoznika i zastupnika inozemnih poduzeca te su i sami postali uvoznici neke grupe proizvoda.

Slika 14: Alles

Izvor: http://www.alles.hr/?page_id=16 (16.1. 2017.)

Najvazniji poslovni procesi u Allesu kao veletrgovinskom poduzecu su: nabava,
skladiStenje 1 prodaja. Svaki od navedenih poslovnih procesa su medusobno povezani i dobro

organizirani.

8.1. Lokacija poduzeca

Od osnivanja tvrtka Alles d.o.o. imala je nekoliko faza proSirivanja i povecanja
prodajnog i skladiSnog prostora. S pocetnih 20-ak metara kvadratnih poslovnog prostora
1994., dosli su na 3000 m2 poslovnog prostora na prodajnim mjestima Alles Elektrocentar u
Industrijskoj ulici 40, Caffe bar - restoran u Industrijskoj 40, te dodatnih 1500 m2 zatvorenog

skladista.
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S obzirom na lokaciju u samom gradu Pozegi, dobra je iz razloga S$to u gradu zivi
otprilike 20 tisuéa stanovnika, ne nalazi se daleko od uzeg centra grada. Za lokaciju Allesa
¢ija je djelatnost trgovina na malo i veliko elektromaterijalom nije bitno da se nalazi u samom
centru grada jer ¢e kupci, bez obzira gdje se lokacija nalazi, svejedno do¢i zbog toga §to se

radi o ciljanoj kupnji.

Trenutna lokacija Allesa se nalazi u industrijskoj zoni koja ima dobru prometnu
povezanost s viSe gradova kao $to su: NaSice, Osijek, Slavonski Brod, Pleternica, Nova
Gradiska, Kutjevo. Sveukupna veli¢ina zemljiSnog prostora na kojem je lociran Alles iznosi 3
000 metara kvadratnih, od toga veli¢ina prodavaonice iznosi 1 200 metara kvadratnih, a
zatvorenog skladista 1 500 metara kvadratnih, a postoji 1 vanjski dio skladiSta, te postoji

parkiraliSte za osobne automobile kupaca.

8.2. Nabava proizvoda i odabir dobavljaca

Poduzeée Alles ima dugogodiS$nje ugovore s hrvatskim proizvoda¢ima. Imaju vise
dobavljaca za jedan proizvod jer u pojedinim trenutcima neki dobavljaci nude povoljnije

cijene za isti proizvod u odnosu na druge dobavljace.

Upravljanje dobavljacima je dio procesa nabave. Poduzec¢e ima 300 stalnih dobavljaca s
kojima suraduje konstantno, ali u bazi imaju i 6000 drugih partnera s kojima posluju. Baza
dobavljaca Allesa sastoji se od svih dobavljaca i danih ocjena prema dosadasnjoj suradnji.
Poduzece ima korektnu suradnju sa svim dobavljacima, dobavljaci su takoder zadovoljni jer
im poduzece osigurava bonus marketing. Obzirom na dugogodi$nje ugovore sa zastupnicima,
omogucavaju popust na koli¢inu ukoliko imaju dobre uvjete poslovanja. Alles takoder dobije

popust od dobavljaca, ako plate robu prije vremena.

Pregovori s dobavlja¢ima se odvijaju putem e- maila ili preko posrednika.
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Slika 15: Graficki prikaz veli¢ine maloprodaje i veleprodaje Allesa

H veleprodaja

H maloprodaja

Izvor: lzrada autora

Poduzece veéi dio partnera ima u veleprodaji koja ¢ini 64% poduzeca, a maloprodaja
¢ini 35% poduzeca. Jedan od partnera Allesa je Intereuropa s kojima posluju ve¢ dugi niz
godina. Intereuropa za Allels obavlja poslove u vezi uvoza, Alles je jedan od najvecih

uvoznika Grundinga.

Proces nabave u Allesu predstavlja interakciju ljudi, opreme, metoda i kontrole od
strane voditelja komercijale. Proces polazi od osobe u skladiStu koja utvrduje potrebu za
odredenim proizvodom. Nakon §to se sastavi narudzba u voditelj komercijale odobri narudzbu
ona se Salje dobavljatu. U proces nabave ukljucene su osobe iz raCunovodstva koje
evidentiraju nastali poslovni dogadaj, komercijalist sastavlja narudzbu i uspostavlja kontakt s
dobavljacem, kalkulant koji fakturira 1 biljezi poslovnu promjenu te voditelj komercijale ¢iji

je posao nadgledati cijeli proces.
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Slika 16: Graficki prikaz procesa nabave

Narutivanje sirovine/materijala

Definirane Zaprimanje Evidencija o stanju

nabavom nabave

Voditelj
skladista

.

(Opf whlievaza ‘| materijala zalina Prekid procesa

—harudba nije odobreng ——

Proviera H"ll'*l'lih_-_ Sastavijanje Slanje
zahfjeva narudibe narudibe

Voditel]
nabave
—

) _ .
Akn narudiba nije
Narudzh:
sruazha |_ prihvacena odjel nabave

] - :
£alje narudzbe drugim
odobrena /L dobavijadima
Provieravanie | oy M i ;

it Narudzha

Voditel]
komercijale

nijg
prilvatena
£ N"‘!‘ﬂha‘ Isporuka
priwi.en materijala

Cobavljaé

-
y Plaganie
4’{ Knjizenje (KUF) dobavijaéu

Ratunovoda

Izvor: Reinzinjerstvo poslovnih procesa, dostupno na

http://www.efos.unios.hr/arhiva/dokumenti/Primjer%20seminarskog%?20rada Zve%C4%8De

vo_BPM.pdf (6.1. 2017.)

Slika prikazuje cijeli proces nabave materijala i osobe koje sudjeluju u tom procesu.
Cijeli proces pocinje s voditeljem skladiSta, a zavrSava s racunovodom koji vrsi placanje

dobavljaca.

8.3. SkladiStenje

Tvrtka Alles imala je nekoliko faza proSirenja i povecanja skladiSnog prostora.
Veli¢ina zatvorenog skladiSta im je 1500 metara kvadratnih, a imaju i otvoreno skladiste.
Skladiste se nalazi odmah pokraj prodajnog dijela poduzeca. Organizacija skladiSne sluzbe je

centralizirana, skladi$ni prostor im se nalazi na jednom mjestu.
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Skladiste ima prizemni dio na kojem se nalazi veca roba. Etazni dio skladiSta
obuhvac¢a kucanske aparate i druge manje proizvode. Sva roba skladisti se isklju¢ivo
visokoregalna, te se dostavlja na vilicarima ukoliko je potrebno robu postaviti na najvisi regal.
Kod ulaza skladista skladisti se veca roba kako bi se omogucio laksi pristup pri utovaru
raznim maloprodavacima koji otkupljuju veée koli¢ine robe, dok visa etaza na koju se ide
stepenicama nalazi na straznjem dijelu skladista te se njoj moze dod¢i i iz administrativnog
dijela poduzeca sa straznje strane kroz hodnik. SkladiSte je zatvorenog tipa, natkriveno, sa

sobnom temperaturom te tako $titi sve zalihe od vremenskih nepogoda.

Slika 17:Veleprodajno skladiste
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Izvor: Veleprodajno skladiste dostupno na http://www.njuskalo.hr/nekretnine/visokoregalno-
skladiste-rudeska-cesta-zagreb-zapad-oglas-17250377 (16.1. 2016.)

Ostecena roba se izdvaja te se vrSenjem inventure stavlja na listu za otpis. Zakonski je
propisano koliki postotak robe moZe biti otpisan kao lom, kalo, rasip, kvar, otpadak i Skart.
Sva roba je osigurana, a prilikom utvrdivanja Stete radi se izvjestaj o Steti. Ukoliko je roba

oStecena transportom dobavljaca radi se komisijski zapisnik.
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Alles kao veleprodajno poduzece vodi i brigu o svojim zalihama. Pregled zaliha vrsi
se na dnevnoj, tjednoj i mjesecnoj bazi. Za svaki dio prodaje zaduzen je odredeni referent koji
pregledava zalihe i Salje informacije dobavljacu. Evidencija zaliha vodi se fizicki na papiru,
ali se takoder prati programom dizajniranim za evidenciju zaliha. Program omogucuje
pracenje na razne naine, neki od njih su praéenje po grupaciji proizvoda, po artiklu, i
dobavljacu. Mogucée je pradenje artikala koji nisu prodani ili dugo stoje na zalihama te se za

njih radi poseban plan.

Minimalne zalihe nisu propisane jer se redovnom evidencijom prati i opskrbljuje sav
asortiman te je rijedak slucaj da nekog proizvoda nedostaje. Ne postoje ni propisane zalihe za
odredeni artikl, jer postoji velik broj razlicitih artikala te se redovnom evidencijom prati stanje

asortimana i zaliha i nadopunjuje po potrebi.

Potreba za premjeStanjem zaliha postoji samo ako je skladiSte puno (primjerice kod
narudzbe velikog broja artikala sezonske robe) te se roba koja nije podlozna vanjskim
utjecajima (kiSa, sunce, vremenske nepogode) smjesta ispred prodajnog dijela poduzeca ili

van skladista. Kod redovnog poslovanja potreba za premjestanjem zaliha ne postoji.
8.4. Distribucija

Svako poduzece mora imati puti kojim ¢e roba do¢i do krajnjeg kupca, stoga i Alles
ima organiziran distribucijski sustav. Isporuka robe kupcima u veleprodaji odvija se
kamionom. Transport robe se vrSi kroz cijelu Hrvatsku. Dostava na duze relacije vrsi se

Hrvatskih zeljeznicama i HP-expresom.

Poduzeée Alles suraduje Intereuropom, njihovim zastupnikom za uvoz. Intereuropa
ima svoju poslovnu jedinicu u Hrvatskoj i pomaze Allesu prilikom uvoza. Intereuropa
nabavlja proizvode od proizvodac¢a Grundinga, proizvode dostavlja u Alle koji je veletrgovac

te Alles dalje proizvode plasira maloprodavaéima.
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Slika 18: Kanal 3- razine

Izvor:  Prodaja i  distribucija  dostupno  na  www.vsmti.hr/nastava/nastavni-
materijali/doc_download/1307-marketing-10. (16.1.2017.)

Poduzece zastupnika koristi samo prilikom uvoza, ostale nabave proizvoda obavljaju

sami s proizvodacima i dogovaraju isporuku.

8.5. Prodaja

Prodaja je zadnji poslovni proces u veleprodajnom poduzecu Alles te stoga i1 jedan od
najvaznijih. Prodaja se moze odvijati na izravan i1 neizravan nacin. Izravna prodaja je ona koja
predstavlja prodaju izravno krajnjem potroSacu. Neizravna prodaja je prodaja putem
posrednika, a to je Alles. Alles odabire kanal prodaje i robu prodaje velikim kupcima i

maloprodavacima preko veleprodaje, ali 1 krajnjim kupcima putem svoje prodavaonice.

Veleprodaja Alesa se odvija tako da otpremaju robu kupcima ovisno o trazenoj
koli¢ini. Sudionici u prodajnom poslovnom procesu Allesa su: proizvodac, veleprodavac i
maloprodava¢. Veéi dio poduzeta obuhvaca veleprodaja i proizvode prodaju drugim
veleprodavacima, maloprodaji, a dio proizvoda prodaju i u svojoj prodavaonicu, krajnjem

potrosacu.

Veleprodajno poduzece Alles na svojoj internetskoj stranici ima web shop B2B za
veleprodaju. ,,B2B elektronicka trgovina oznacava vrstu poslovanja koja je okrenuta razmjeni
robe, servisa i1 usluga izmedu tvrtki“. (Roko Babi¢) Ovakvu elektroni¢ku trgovinu na veliko
predstavljaju poslovne transakcije izmedu gospodarskih subjekata. Alles je uvidio da e

ostvariti ogromne ustede te je uveo automatizaciju veleprodaje.
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Putem B2B trgovine nude informacije o proizvodu, kupovini i ostalim uvjetima koji se
vezu uz kupovinu. Ukoliko poduzeca Zele narucivati putem veleprodajnog web shopa moraju
se registrirati i upisati osnovne podatke o poduzecu. Alles je proces prodaje dijelom
osuvremenio i time omogucio veleprodaju svaki dan u bilo koje vrijeme. Veleprodajni web

shop olaksava prodaju 1 kontakt s maloprodava¢ima i velikim kupcima.

Slika 19: Sudionici u poslovnom procesu Allesa

oo [ VEERGONA = IAPRODAA. = FOROSKC

Izvor: lzrada autora

Pri provodenju prodajnog procesa baziraju se na funkcijama prodaje koje se mogu
podijeliti:
- napripremu prodaje,
- hapregovaranje,

- zaklju€ivanje prodaje i

- provodenje prodaje.

Kod pripreme prodaje imaju unaprijed sastavljen plan prodaje koji donose tako da
predvide potraznju za proizvodima kroz godinu. Od velike je vaznosti i istrazivanje trzista
putem kojega Alles utvrduje Zelje 1 potrebe potroSaca, ali i ispituje konkurenciju. Za

istrazivanje trziSta potrebno je izabrati tehniku kojom ¢e se ono istrazivati, kod Allesa
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najcesce je to komunikacija s potrosacima kako bi se plasirali proizvodi kvalitetniji i bolji od
konkurentnih te se zadovoljile Zelje i potrebe potrosaca, poput povecanja kvalitete proizvoda i

postizanja nizih cijena.

Zakljucivanje prodaje se odnosi na zakljuCivanje kupoprodajnih ugovora. Do
zaklju¢ivanja takvih ugovora dolazi prodajom, a do izvrSenja prodaje naplatom robe,

proizvoda i usluga te izdavanjem racuna, isporuke robe, primanjem reklamacije i sl.
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9. Zakljucak

Svako veleprodajno poduzece ima poslovne procese. Poslovni proces moze biti bilo
kakav proces koji je u sluzbi poslovne funkcije. Organizacija poslovnih procesa u veleprodaji

vazna je za funkcioniranje nabave, skladiStenja, distribucije i prodaje.
Tipi¢ni procesi u veleprodaji su:

e nabava,
e skladiStenje,
e distribucija i

e prodaja.

Nabava predstavlja pocetak procesa 1 o njoj ovisi funkcioniranje ostalih procesa.
Veletrgovinsko poduzece kupuje proizvode od proizvodaca i prodaje ih maloprodajnim
poduze¢ima. Veleprodajno poduzece je posrednik izmedu proizvodaca i maloprodavaca.
Veleprodaja je ekonomski opravdana iako predstavlja kariku viSe u robnom toku. Bez
uklju¢ivanja veleprodaje, cjelokupni proces bio bi znatno tezi 1 za proizvodaca i za
maloprodavaca. Veleprodavaci posao mogu obavljati kao vlastiti posao, posao za druge i
posao s trgovackim markama. Veletrgovac koji djelatnost obavlja kao vlastiti posao nije
obavezan skladistiti robu, nego je moze izravno dostaviti maloprodavacu. Kada veleprodavac
radi za druge obvezan je platit robu dobavljau bez obzira plati li maloprodava¢ njemu.

Dobavlja¢ kod ovakve vrste posla robu izravno dostavlja maloprodavacu.

Sljede¢i od procesa koji je takoder bitan je skladiStenje. Zahvaljuju¢i skladistenju
veleprodajna poduzeca mogu kontinuirano isporucivati robu maloprodavacima i drugim
velikim kupcima. Ponuda i potraznja nisu ujednacene zbog toga je skladiStenje robe jako
bitno za veleprodaju. Kod skladiStenja veleprodajno poduzeée mora voditi brigu o veli¢ini
skladiSta, visini zaliha 1 organizaciji skladiSta. Dobro vodenje politike zaliha moze uvelike
utjecati na funkcioniranje poduzeca. Veleprodajno poduzefe mora znati procijeniti visinu
svoji zaliha 1 time si znatno smanjiti troSkove skladiStenja. SkladiSta se dijele na skladista
ovisno o djelatnosti poduzeca, skladiSta prema nacinu gradnje, prema vrsti robe i skladista

prema stupnju mehanizacije.

Osim skladiStenja 1 nabave postoji jo§ distribucija i prodaja. Distribucijski sustav

podrazumijeva kretanje proizvoda do kupca. Roba nekako mora do¢i do kupca, a za to sluze
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kanali distribucije. Veleprodajno poduzece u distribucijskom sustavu je u¢inkovitije od samog
proizvodaca. Oni posreduju izmedu proizvodaca i kupca te se brinu za naplatu i olaksavaju
posao i jednoj i drugoj strani Sto se ti¢e uspostavljanja kontakata. Osim veleprodajnog
poduzeéa, sudionici u distribucijskom sustavu su: proizvodna poduzeca, ostala trgovinska

poduzeéa i poduzeca za pruzanje trgovinskih usluga.

Prodaja je zadnji proces u veleprodaji. Proces prodaje ovisi 0 pouzdanosti ostalih
procesa koji su prije prodaje. Poslovi prodaje dijele se na: pripremu prodaje, pregovaranje,
zaklju¢ivanje 1 provodenje prodaje. Svi navedeni procesi ne bi mogli funkcionirati kao

jedinka, medusobno su ovisni jedan o drugome, nadopunjuju se.

Poslovni procesi Allesa podijeljeni su na nabavu, skladiStenje, distribuciju 1 prodaju.
Alles ima dugogodi$nju suradnju s hrvatskih proizvoda¢ima. Svoje proizvode nabavljaju od
proizvodaca i1 dalje ih prodaju velikim kupcima, maloprodava¢ima, ali i u svojoj
prodavaonici. Sto se ti¢e skladistenja imaju zatvoren tip skladista jer njihova djelatnost su
elektricni uredaji moraju biti dobro zastiCeni od vanjskih utjecaja, a imaju 1 jedan dio
otvorenog skladiSta za proizvode kojima ne smetaju vanjski utjecaji. Alles vodi brigu o
svojim zalihama. Pregled zaliha vrSe na dnevnoj, tjednoj i mjese¢noj bazi. Evidenciju zaliha
vode fiziCki na papiru, ali se prati i programom za evidenciju zaliha. Prodaja je zadnji proces,
a kod Allesa i jedan od vaznijih. Prodaja se odvija prema planu prodaje koji se donosi za
cijelu godinu. Prilikom sastavljanja plana prodaje provode istrazivanje trzista, ali se baziraju i

na prethodnu godinu.
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