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1. UVOD

1.1. Definicija problema i ciljevi rada

Danas se rije¢ distribucija Cesto koristi kao pojam, uglavnom kada je rije¢ o raspodjeli
odredene robe ili usluga s jednog mjesta na drugo. Opcenito, distribucija se odnosi na
trgovinu ekonomskih dobara izmedu proizvodnih i potroSackih jedinica. To je faza koja prati
proizvodnju robe od trenutka kada se komercijalizira, pa do isporuke potrosa¢ima. U
distribuciji robe Siroke potrosnje nuzno je za relevantna znanja i aktivnosti funkcionalno i
ucinkovito povezati parcijalne procese prevladavanja prostornih i vremenskih transformacija
ne samo gotovih proizvoda nego i sirovina i poluproizvoda od izvora nabave, proizvodaca,
preradivaca, skladista, distribucijskih centara do krajnjega potroSaca, odnosno krajnjega
korisnika. U zavrsnome radu nastoje se analizirati temeljne faze distribucije poduzeca Ivano
d.o.o. te kako one utjeCu na sveukupno poslovanje poduzeca. Takoder, ciljevi ovog rada su
utvrdivanje uloga upravljanja distribucijskim kanalima u razvoju poslovanja i utvrdivanje
povezanosti izmedu distribucije i logistike na primjeru poduzec¢a. Problem istrazivanja ocituje
se u medusobnom uskladivanju faza distribucije koje su nuzne za adekvatno i normalno

funkcioniranje sustava poslovanja.
1.2. Struktura rada

Ovaj teorijsko-empirijski rad sastoji se od Cetiri dijela. U prvome dijelu je definiran problem i
predmet istrazivanja, ciljevi rada, struktura rada te metode koje su koristene u svrhu izrade
rada. U drugome dijelu rada definirani su oblici, pokazatelji, sudionici i tokovi distribucije te
vaznost distribucijskih kanala u razvoju poslovanja. U tre¢emu dijelu rada su predstavljeni
osnovni podatci o poduzecu te su nabrojene i1 opisane faze distribucije. U Cetvrtome dijelu se

nalazi zakljucak rada kao i popis literature koja se koristila te popis slika.



1.3. Metodologija istrazivanja

Zavr$ni rad se sastoji od teorijskog i istrazivaCkog dijela. Teorijski dio se temelji na
proucavanju strucne i znanstvene literature, a istrazivacki dio se odnosi na analizu temeljnih
faza distribucije. Metode koje su koriStene kako bi se prikupile sve potrebne informacije su:

metoda analize, metoda sinteze, metoda deskripcije i komparativna metoda.



2. POJMOVNO ODREDENJE I TEMELJNE FAZE DISTRIBUCIJE

Pod pojmom distribucije smatramo tijek ekonomskih dobara izmedu proizvodnih i
potroSackih jedinica. Opcenita, i u najve¢oj mjeri prihvacena, definicija koncepta distribucije,
dolazi od Medunarodne trgovacke komore (eng. International Chamber of Commerce — ICC)
1947., a ista glasi: distribucija je faza koja prati proizvodnju robe od trenutka njihove
komercijalizacije do isporuke potrosa¢ima. Distribucija obuhvacéa razliCite aktivnosti i1
operacije kojima se osigurava dostupnost robe kupcima, bilo da se radi o preradivacima ili

potrosagima, $to olak3ava izbor, kupnju i uporabu robe.*

Distribucija podrazumijeva kretanje proizvoda od proizvodaca do konac¢nog kupca. Sustav
distribucije je ukupnost svih gospodarskih jedinica koje su povezane s distribucijom i koje
sudjeluju u tokovima realnih dobara, nominalnih dobara i informacija. Glavni cilj distribucije
je omoguciti dostupnost robe kupcu, u odgovarajucoj kvaliteti, vremenu i koli¢ini.?

Distribucija se sastoji od dva kompleksa podrucja, 1 to od fizicke distribucije 1 kanala
distribucije. Pod fizickom distribucijom se smatra fizicki procesi dostavljanja, skladistenja,
rukovanja i cuvanja robe, a pod kanalima distribucije putovi kojima roba tece od proizvodaca

do kupca.®

Fizicka je distribucija skup aktivnosti koje omogucéuju djelotvorno kretanje gotovih proizvoda
s kraja proizvodnog procesa do potrosaca. Fizicka distribucija vazna je poduzetnicka
aktivnost koja omogucuje valorizaciju materijalnih i ljudskih resursa pojedinog podrucja ili
zemlje. Sa strategijske perspektive, fizicka distribucija Cesto ima najveéi utjecaj za uspjeh
poduzeca stoga menadZeri odgovorni za distribucijsku problematiku igraju klju¢nu ulogu u
poslovanju svakog poduzeéa®. Fizitka distribucija obuhvaéa sustav narudZbe i isporuke robe,

upravljanja zalihama, skladistenja, manipulacije robom i prijevoz.

Logistika je djelatnost koja se bavi svladavanjem prostora i vremena uz najmanje troskove. U
suvremenim uvjetima se najceSce koristi za oznacavanje poslovne funkcije i znanstvene
discipline koja se bavi koordinacijom svih kretanja materijala, proizvoda i robe u fizickom,

informacijskom i organizacijskom pogledu.®

! Segetlija, Z.: Distribucija,Ekonomski fakultet Osijek, str. 219

2 Merchant, B. (1996.): A Practical Guide for Planning and Operations, Kogan Page Limited, London, str. 20.
* Samanovié, J. (2009.): Prodaja,distribucija i logistika, Ekonomski fakultet Split, str. 89.

* Ibid., str. 92.

> https://hr.wikipedia.org/wiki/Logistika(2018.)



https://hr.wikipedia.org/wiki/Logistika

U znanstvenoj literaturi opcenito je prihvacen stav da distribucija predstavlja uzi pojam od
logistike. Logistika, osim distribucije, u sebi sadrzi upravljanje materijalom, sirovinama,
poluproizvodima i dijelovima od izvora do proizvodnog procesa i kroz njega, dok sama
distribucija obuhvaca tijek gotovih proizvoda, od zavrSetka procesa proizvodnje do konacne

potrodnje.’

® Samanovié,J. (2009.): op.cit., str. 85



2.1. Funkcije, sudionici i tokovi distribucije

Funkcije distribucije odnose se na premoscivanje prostornih, vremenskih, kvantitativnih i
kvalitativnih razliitosti izmedu proizvodnje i potro$nje, da bi se obavio promet dobara.
Distributivne funkcije mogu obavljati ne samo trgovinska poduzeéa, vec i proizvodaci, pa i

potrosaci.

Osnovna uloga kanala distribucije u ekonomskom sustavu je transformacija raznovrsne
ponude proizvodaca u asortiman prema zeljama potrosaca. Pod distribucijom razumijemo
promet ekonomskih dobara izmedu proizvodnih i potrosackih jedinica. U znanstvenoj
literaturi opcéenito je prihvacen stav da distribucija predstavlja uzi pojam od logistike.
Distribucija obuhvaca tijek gotovih proizvoda od procesa proizvodnje do konaéne potrosnje.
U distribucijskom sustavu, osim potraznje za robom, bitni su i distribucijski kanali. Osim

distribucijskih kanala, sustav distribucijske logistike obuhvaca i fizicku distribuciju.’

2.2. Oblici distribucije

Postoje sljede¢i oblici distribucije:

1. Neposredna distribucija odnosno distribucija bez posrednika koja je karakteristi¢na za
proizvodnu potros$nju, dok je tok roba kona¢ne potroSnje kroz dvije ili viSe faza
distribucije odnosno viSe posrednika. To je najjednostavniji kanal distribucije jer u
njemu izravno kontaktiraju proizvodac i potrosac.

2. Posredna distribucija odnosno distribucija sa posrednicima. Cilj je olakSati prijenos
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robe i njezina vlasniStva od proizvodaca do potrosaca.

Proizvodnja robe ili usluge te njihova isporuka kupcima zahtijeva izgradnju odnosa ne samo s
kupcima, ve¢ i s kljuénim dobavlja¢ima i preprodavateljima u lancu nabave poduzecéa. Taj se
nabavni lanac sastoji od ,uzvodnih® i ,nizvodnih® partnera, ukljuuju¢i dobavljace,
posrednike pa cak i klijente posrednika. Malo je proizvodaca koji prodaju svoju robu izravno
krajnjim Kkorisnicima. Umjesto toga vecina ih koristi neku tre¢u stranu, odnosno posrednike,
kako bi svoje proizode isporucili na trziSte. PokuSavaju sastaviti distribucijski kanal, odnosno
niz meduovisnih organizacija ukljuc¢enih u proces stvaranja proizvoda ili usluga dostupnih za

uporabu ili potrosnju od strane kupca ili poslovnog korisnika. Kanal distribucije stoga Cine

’ Hojsak, D. (2015.): Uloga i zna&aj procesa distribucije(Zavréni rad)
Preuzeto s https://repozitorij.etfos.hr/ islandora/ object/ unin:118

® Rozi¢, E. (2016.): Distribucija proizvoda u tvrtki Marlex d.o.o.(Zavrsni rad)
Preuzeto s https://repozitorij.etfos.hr/ islandora/ object/ unin:1034



sve one organizacije kroz koje proizvod mora proc¢i izmedu toCke svoje proizvodnje i

potrodnje.’

Proizvodac i konac¢ni potrosa¢ dio su svakog distribucijskog kanala. Kanal se moZe sastojati
od veceg ili manjeg broja ¢lanova, odnosno moze imati razli¢itu duzinu ovisno o vrsti
proizvoda i ciljnom trzistu. Duzina kanala nema veze s fizickom udaljenosti izmedu sudionika
distribucije te raste s uklju¢ivanjem posrednika razli¢itih razina. Tako ¢e kanal koji se sastoji
od proizvodaca koji izravno prodaje kona¢nom potrosacu biti kanal nulte razine, jer izmedu

njih nema posrednika.®

Kanal prve razine ukljucuje jednog posrednika izmedu proizvodaca i potroSaca, najcesce
trgovca na malo. Kanal druge razine ukljucuje dva, najcesce veletrgovca kao posrednika
maloprodaji, a Cest je kod proizvoda koji se proizvode za Siroku potrosnju, gdje postoji velik
broj maloprodajnih mjesta koja nude njihove proizvode. Kanal tre¢e razine zahtijeva
ukljucivanje agenta ili brokera kao posrednika. Na svakoj razini kanala moguce je koristiti
vedi ili manji broj posrednika pa se sukladno tomu pojavljuje ekskluzivna distribucija, kada je
posao posredovanja povjeren samo jednom gospodarskom subjektu, selektivna distribucija,
kada se u posao mogu ukljuciti trgovci koji ispunjavaju to¢no odredene uvjete, te intenzivnu

distribuciju s brojnim subjektima na istoj razini.™*

.Odluke o distribucijskim kanalima spadaju medu najhitnije odluke tvrtke. Odabrani kanali
imaju veliki utjecaj na sve ostale marketinske odluke, buduéi da politika cijena, izbor vlastitih

prodavaca, izbor metoda irenja itd ovisi o tome tko ¢e prodavati proizvode nekih tvrtki.?

Nacin na koji se proizvod premjesta od proizvodaca do potrosaca zove se distribucijski kanal.
Navedeni kanal ukljucuje proizvodaca i, ako je potrebno, nekoliko tvrtki iz razli¢itih
industrija suraduju jedni s drugima. Kako bi proizvod protjecao kroz kanal, njegovi sudionici
poduzimaju niz aktivnosti koje ¢ine fizicku distribuciju. U Sirem smislu, kanali distribucije
predstavljaju skup meduinstitucionalnih institucija povezanih s zajedni¢kim poslovnim

interesom, a njihova svrha je olakSati prostornu i vremensku transformaciju robe od

? Jovanovié, M. (2016.):“ Kreiranje vrednosti u strategijskim alijansama kao izvor konkurentske prednosti“,Nis,
Ekonomski fakultet

10 Grbac, B. (2010.): Marketinske paradigme-stvaranje i razmjena vrijednosti ,Rijeka, Ekonomski fakultet, str.
192

1 Previsic., J., Ozreti¢ DoSen, D. (2007.): Osnove marketinga, Zagreb, Adverta, str. 265.-266.



proizvodaca do potrosaca. Pojednostavljeno, rije¢ je o prodajnim stazama za koje tvrtka

odabere.

Ocito da funkcije kanala stvaraju odredene tokove kroz kanal i ti tokovi imaju razlidite
pravce. Tokom u kanalu distribucije oznacavamo skup funkcija, koje odredenim slijedom
obavljaju ¢lanovi kanala. Tako razlikujemo tokove prema naprijed kroz kanal, npr. tok
proizvoda, prijenos vlasnistva kroz kanal 1 promotivni tok, od potrosaca prema proizvodacu,
tok kroz kanal ide unazad npr. tokovi narucivanja i pla¢anja. Tokovi informacija,

pregovaranja i rizika usmjereni su naprijed i prema nazad.™

U Sirem smislu, kanali distribucije su skup meduovisnih institucija povezanih zajednickim
poslovnim interesom, a svrha im je da se olakSa prostorna i vremenska transformacija dobara
od proizvodaca do potrosaca . Jednostavno receno, to su putovi prodaje za koje se odluci neko
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poduzece. Kao §to sam naziv kaze, proizvod tece kroz kanal od proizvodaca do potroSaca.

Ucinkovitost kanala, s druge strane, povezana je s moguénoS¢u susreta s potroSacima.
Distribucijski kanal je ucinkovit ako uspjesno zadovoljava potrebe 1 Zzelje potroSaca.
Uskladenost kanala odredena je sposobnoS¢u kanala da se prilagodi novim situacijama i
inicira nova rjeSenja. Neki distribucijski kanali imaju tu sposobnost, dok se drugi susrecu s

preprekama u prilagodbi na novonastale uvjete poslovnog okruzenja.®

Konvencionalnim distribucijskim kanalima, koji se sastoje od jednog ili viSe neovisnih
proizvodaca, trgovca u veleprodaji te maloprodaji, od kojih svaki posluje za sebe i Zeli postici
vlastitu maksimalnu dobit, ¢ak i naustrb dobiti cjelokupnog sustava, nedostajalo je snazno
vodstvo 1 mo¢ S§to je Cesto dovodilo do sukoba i loSih rezultata pa novije koncepcije
organizacije marketinskih kanala nastoje povecati djelotvornost sustava pa se javljaju okomiti

i vodoravni, ali i multikanalni (hibridni) marketinski sustavi.'’

Vertikalni marketinski sustavi predstavljaju strukturu distribucijskog kanala koji se sastoji od
proizvodaca, trgovca u veleprodaji i maloprodaji koji djeluju kao jedinstven sustav. Jedan

¢lan kanala je vlasnik ostalih ¢lanova, ima s njima potpisane ugovore ili pak ima toliko mo¢i

B Krpan Lj., Furjan M., Marsani¢ R., (2014.):Potencijali logistike povrata u maloprodaji,Tehnicki glasnik 8,2, str.
182.-191. Str.

" Filipovi¢, A. (2015.):Analiza odnosa kanala distribucije i fizi¢ke distribucije (Zavréni rad)

Preuzeto s https://repozitorij.etfos.hr/ islandora/ object/ fpz:16

> Samanovi¢, J.(2009.): op.cit., str.113.

!¢ Grbac, B. (2010.): op. cit., str. 188.

v Kotler, P, Wong V.,Saunders J.,Armstrong G. (2006.): Osnove marketinga,Zagreb; Mate, str. 863.



da osigura njihovu suradnju. Vertikalnim marketinskim sustavom moze dominirati

proizvodac, trgovac u veleprodaji ili trgovac u maloprodaji.

Horizontalni marketinski sustavi pojavljuju se u vidu udruzivanja dva ili viSe poduzeca koji se
na istoj razini udruzuju kako bi slijedili novu marketinsku politiku. Udruzivanjem kapitala,
proizvodnih sposobnosti ili marketinskih resursa tvrtke mogu posti¢i vise nego tvrtka koja

radi sama. Tvrtke se mogu udruZziti s konkurentima ili ne-konkurentima.

Hibridni marketinski sustavi dolaze s bujanjem novih segmenata potrosacai kanalnih
mogucnosti, a pojavljuju se kada jedna tvrtka uspostavlja jedan ili vise marketinskih kanala
kako bi pokrila jedan ili vise segmenata potroSaca. Multikanalni distribucijski sustavi nude
mnoge prednosti tvrtkama koje se suoCavaju s velikim i slozenim trziStima. Sa svakim novim
kanalom, tvrtka proSiruje svoju prodaju i pokrivenost trzista te nalazi prilike da prilagodi

svoje proizvode i usluge specifiénim potrebama razligitih segmenata klijenta.'®

Distribucijski kanali predstavljaju put robe od proizvodaca do potrosaca, a fizicka distribucija
je nacin kojim se roba dostavlja, skladisti te ¢uva od samog proizvodaca do krajnjeg
korisnika. *Razlika izmedu distribucijskih kanala, kojega ¢ine sudionici u prometu robe i
fizicke distribucije, koju ¢ine fizicki tokovi robe, moze se prikazati funkcijskim
karakteristikama tokova 1 toCaka zadrzavanja, koje kod kanala oznaCavaju institucije,
poduzeca, potrosaci, dok se kod fizicke distribucije tocke oznacavaju njihovim funkcijskim

obiljezjima®.

'8 previsic., J., Ozreti¢ Dogen, D. (2007.): op.cit., str. 267
' segetlija, Z. (2006.): op.cit., str. 11.
%% bid., str. 11.



2.3. Upravljanje distribucijskim kanalima u razvoju poslovanja

Distributivni kanali diferenciraju se na izravne i neizravne kanale. U izravnim kanalima,
proizvodaci izravno prodaju svoje proizvode potroSacima, a neizravni kanali ukljucuju

posrednike.

Sudionici u marketindkim kanalima obavljaju mnoge vazne funkcije i sudjeluju u vaznim

tokovima marketinga, primjerice:

e Informacija, na osnovi istraZzivanja marketinga o potencijalnim i sadasnjim kupcima,
konkurentima i1 drugim akterima i snagama u podru¢ju marketinga potrebno je
prikupljati i Siriti kvalitetne informacije.

e Promocija, stalno je potrebno razvijati i Siriti informacije o odredenoj ponudi s
namjerom privlac¢enja kupaca.

e Pregovaranje, treba nastojati da se pregovorima postignu Sto povoljniji dogovori i
sklope Sto povoljniji ugovori kako bi se mogao obaviti prijenos vlasniStva ili
posjedovanja.

e Narucivanje, potrebno je stvarati realne pretpostavke o povratnim vezama namjera o
kupnji robe izmedu sudionika, posrednika kanala marketinga i proizvodaca

e Financiranje, obuhvaca stjecanje i raspodjelu potrebnih sredstava za financiranje
zaliha na razli¢itim razinama odredenog kanala marketinga.

e Preuzimanje rizika, u svakom poslovnom odnosu treba se znati tko, koje i kakve rizike
preuzima za poslove sto se obavljaju u kanalu.

e Fizicko posjedovanje, takoder se mora znati tko, od kojega do kojega trenutka fizicki
posjeduje robu na relaciji sirovinska baza-kupac, odnosno potrosac.

e Placanje, putem banaka i1 drugih financijskih institucija kupci plac¢aju ugovorenu

protuvrijednost kupljene robe proizvodagima.*

Indirektni marketinSki kanal moze biti kratak i dugacak. U kratkom kanalu, ukljuceno je samo
jedno trgovacko poduzece i obi¢no je maloprodajno poslovanje. U dugom kanalu postoje dva
(veleprodajne i maloprodajne tvrtke) ili viSe posrednika. Uzimajuci u obzir da se razliciti
sudionici u distribucijskim kanalima mogu povezati funkcijama spajanja, razvijeni su

integrirani kanali distribucije. Oni predstavljaju danasnju stvarnost, dok su neintegrirane vrste

*! Zelenika, R. (2005.).:Logisticki sustavi, Ekonomski fakultet Sveucilista u Rijeci, Rijeka, str. 40.



u kojima svaki pojedina¢ni sudionik u ovom trenutku djeluje neovisno i konkurentno samo

teorijski modeli.??

Vertikalni marketinski sustavi nastaju spajanjem funkcija razli¢itih sudionika u distribucijski
kanal. Oni su rezultat natjecateljskih i koncentracijskih tokova koji nastaju preuzimanjem
funkcija drugih ¢lanova kanala. Sirenje djelatnosti takoder se provodi unutar tvrtke. Sustavi

vertikalnog marketinga podijeljeni su na korporativne, administrativne i ugovorne.?®

Vaznost distribucijskih kanala moze se analizirati za pojedine gospodarske subjekte, odnosno
grupe, kao i za cjelokupno nacionalno gospodarstvo. Takve analize posebno uzimaju u obzir
udio velikih poduzeca i1 grupa na pojedinim nacionalnim trziStima i / ili globalnoj razini.
Budu¢i da velika poduzeca ili skupine povezuju razliite gospodarske subjekte u lancima
stvaranja vrijednosti, to znaci gubitak ranijeg razumijevanja uloge i vaznosti trgovine u

nacionalnom gospodarstvu.?*

IzvrSenje naloga obavlja se postom ili se proizvod isporucuje izravno klijentu. Svaki put kada
se u meduodrediste uvodi distribucijski kanal, bez obzira na broj razina, izravni kanal se

mijenja u neizravni kanal.®

Osim toga, vazno je da proizvoda¢ bude slobodan od prilagodbe proizvoda ocekivanjima
krajnjih korisnika (punjenje, pakiranje) i od potrebe za izgradnjom vlastite prodajne mreze.
Medutim, postoje brojni nedostaci ovog rjesenja, kao Sto je mogucénost gubitka kontrole nad
kanalom, neispunjavanje obveza posrednika, "istezanje" roka placanja za isporuCene
proizvode i rizik od sukoba u kanalu. Izbor kanala distribucije ovisi 0 makroekonomskim
uvjetima (ekonomska situacija, kupovna mo¢, populacija, demografija i populacijska kultura,
gustoca stanovniStva, maksimalna veli¢ina trzista), tehnoloski trendovi i zakonska regulativa

(pravila i standardi, obveze i zabrane). *°

StrateSki razvoj poslovanja podrazumijeva razvoj i upravljanje cjelokupnim proizvodnim
lancem i plasmanom proizvoda, pocevsi od stvaranja i financiranja proizvoda, kroz planiranje,

upravljanje nabavom, proizvodnim procesom, isporukom roba i do potvrdivanja poslovnih

2 Segetlija ,Z.,Mesarié,J.,Dujak,D.(2011.): Importance of Distribution Channels-Marketing Channels-for National
Economy, Marketing Challenges in New Economy,Sveuciliste Juraja Dobrile u Puli, Pula, str. 217.-218.

2 Segetlija,Z.,Kari¢,M.(2011.): Poslovna logistika u suvremenom menadZmentu, Xl.Znanstveni skup s
medunarodnim djelovanjem, str.206.-207.

2 Segetlija,Z.(2014.): Razvoj i vaznost kanala distribucije, Suvremena trgovina, Vol. 39., No.3., str.22-23.

» Szopa P., Pekala, W. (2012.): Distribution channels and their roles in the enterprise, Polish Journal of
Management Studies, Vol. 6,str. 143-146

* Ibid, str. 146-149.
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rezultata. U tom procesu upravljanje distribucijskim kanalima zauzima znaCajno mjesto u
postizanju Zeljenih ciljeva i rezultata. U tom smislu upravljani distribucijski kanali
podrazumijevaju razvoj poslovanja: podizanje konkurentnosti proizvoda ili usluga, uvodenje
novih kanala, promjene unutar postojece strukture kanala 1 vertikalno spajanje unutar

distribucijskog kanala. %’

7 Suniji¢ ,A.(2016.): Razvoj poslovanja upravljanjem distributivnih kanala tvrtke Yacht4you, Ekonomski fakultet
Sveucilista u Splitu, Split
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3. PROCES DISTRIBUCIJE U PODUZECU IVANO D.O.O.

3.1. Osnovni podaci o poduzecu

Ivano d.o.o. je poduzece osnovano 1993. godine u Vela Luci. Poduzeée je organizirano kao
sustav maloprodaje i veleprodaje. Bavi se sljede¢im djelatnostima: trgovinom na veliko
elektricnim aparatima za kucanstvo, Zeljeznom robom, instalacijskim materijalom, opremom
za vodoinstalacije 1 elektroinstalacije, alatima, bojama, lakovima te ostalim kuénim
potrepStinama. Poduzece zaposljava 5 radnika te uspjesno posluje ve¢ 25 godina. Buduéi da

se tijekom ljetne sezone povecava obujam prodaje zaposljava se i ve¢i broj radnika.

Kontinuirano se uvode novi proizvodi, ponude i razne akcije sa popustima. Trgovina Ivano je
ostala na pocetnoj lokaciji, a uz prodajni prostor proSirila se i na dva velika skladista.
Dugogodisnji razvoj i opstanak poduzeca ne bi bili moguci bez ozbiljnog i nadasve korektnog
odnosa prema dobavlja¢ima prema kojima se izvrSavaju sve ugovorene obveze, $to je
preduvjet kvalitetnog poslovanja. Pravni oblik poduzeca je drustvo sa ograni¢enom

odgovornoscu.

Ivano d.o.o. nastoji kupcima omoguciti nize cijene artikala te prepoznatljivu marketinSku
Bosch, Fiskars, Meta), sanitarija (ltap, Unitas, Inker), elektromaterijali (Eti, Siemens,
Gorenje, Eurokabel, Lendava, Osram), boje i lakovi (Cromos, Hempel), Zeljezarija, vij¢ana

roba, silikoni i ljepila.

Vizija samog poduzeca jest dostizanje visokog standarda veleprodaje i zadovoljstva kupaca, a
misija poduzea pruziti svakome kupcu visokokvalitetnu prodajnu uslugu na osnovu
viSegodiS$njeg iskustva. Samo poduzece je usmjereno na zadovoljavanje potreba malih
trgovaca, hotelijerstva, ugostiteljstva i poduzetnika. Kao temeljne prednosti poduzeca istice se

prvenstveno odli¢na lokacija objekta, kvalitetni zaposlenici i lojalni kupci.
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3.2. Narucivanje i isporuka robe-lvano d.o.0. kao kupac

Djelokrug nabavnog poslovanja zapocinje kod prvog obracanja trziStu na kojem se obavlja
nabava robe i usluga. Nabava i isporuka robe jest Siri pojam od kupovanja, koje predstavlja
samo jedan ¢in u nizu poslova vezanih za izvrSenje nabavke. Zato tijek narudzbi u sebe
ukljucuje potrebno vrijeme od izdavanja narudzbenice od strane kupca prodavatelju, te
vrijeme transporta robe, obrade i kontrole podataka, do isporuke naru¢ene robe i popratnih

dokumenata kupcu.?

Proces narucivanja robe zapocinje utvrdivanjem manjka robe na osnovi koeficijenta obrtaja,
koji se odnosi na stanje zaliha unutar skladista pomoc¢u kojeg se vrSi proces nabave robe.
Svrha procesa narudzbe je da uspjesno opskrbi poduzece predmetima rada, sredstvima rada i
uslugama potrebnim za proizvodnju i poslovanje i da, skladno povezana s drugim poslovnim

procesima, pozitivno utjece na trajno i stabilno odvijanje distribucije.

Najveci dio robe narucuje se izravno od dobavljaca primjerice kao Sto su Bosch, Gorenje,
Koncar, Makita, Titan, Hempel s kojima je Ivano d.o.o. sklopio ugovor o kupnji robe, a manji
dio robe se uzima preko ovlastenih distributera za odredene tvornice koji nemaju sjediSte u
Hrvatskoj. Narudzbenica se Salje putem e-maila tako da nema potrebe za sastavljanjem kopija
narudzbenice ve¢ narudzba ostaje pohranjena na raCunalu. Istovremeno je prednost dodatne

provjere narucene robe i stalne moguénosti ispisa iste radi provjere.

Uvjeti poslovanja se dogovaraju na godi$njoj razini koji sadrze rokove placanja, uvjete
prodaje, popusta i rokove isporuke. Postoji integriran program koji olak$ava narucivanje robe
jer signalizira stanje artikala na skladiStu. Ukoliko ima minimalne koli¢ine nekog artikla
sistem javlja potrebu za narucivanjem tog artikla. Ponekad se narudzbe obavljaju telefonskim
putem u slucaju hitnosti. Nakon Sto se poSalje narudzba dobavlja¢ javlja o eventualnoj
nemogucnosti za isporuku nekih artikala. Ako je to slucaj kontaktira se sljedeceg dobavljaca

koji ima iste ili vrlo sli¢ne artikle da bi se mogla upotpuniti narudzba.

Roba se preuzima osobno kamionom dva puta tjedno u Splitu a veci dio robe se dobiva putem
franco trgovine. Franco je trgovaCka klauzula kojom se prodavatelj obvezuje da prema
dogovorenoj cijeni isporuci ili stavi kupcu na raspolaganje robu o svojem trosku na
utvrdenom mjestu u dogovoreno vrijeme. Najce$¢i prijevoznici su GLS, DPD,

INTEREUROPA i HP.

28§amanovic’, J. (2009.): Prodaja distribucija i logistika, Ekonomski fakultet Split, str. 155
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Dostavljanje, obrada i isporuka narudzbi je osnova robnih i informacijskih tokova u
logistickom 1 distribucijskom sustavu. U cilju §to ucinkovitije fizicke distribucije robe i §to

boljeg servisa isporuke potrebno je?:

- skratiti vrijeme od naruc¢ivanja do isporuke robe,

- uspostaviti §to bolje komunikacijske veze izmedu kupaca i dobavljaca,
- za$tititi robu od oStecenja, kvara 1 krade,

- osigurati to¢nost isporuke,

- uspostaviti logisti¢ki orijentiranu organizaciju tijeka narudzbi.

Robu su duzni isporuciti u dogovorenim rokovima isporuke koji su definirani u ugovoru.
Specifi¢na roba koja ima kraci rok trajanja ne nabavlja se ¢esto u velikim koli¢inama ve¢ se
provjerava redovito stanje i datum isteka valjanosti te se naknadno narucuje nova posiljka. To
se odnosi na boje, lakove, razne vrste kitova, silikona, ljepila itd. Ako je sa dobavljaCem
ugovoreno avansno pla¢anje dobavljac salje ponudu tj. predracun i nakon placanja iste Salje se
kopija uplate dobavljacu i na osnovu toga dobavlja¢ formira otpremnicu i racun. Taj nacin
poslovanja se prakticira ukoliko dobavlja¢ odobrava casa sconto ili ekstra rabat. Racuni
dobavljaca se evidentiraju u knjizi dolazne posSte te ga Salju u knjigovodstvo koje dalje
obraduje dostavljene dokumente. Na temelju primke sastavljaju se prijemni listovi sa
obracunatim cijenama koji sadrZe nabavnu cijenu, odobreni rabat i iznos sa porezom. Kod
eventualnog povrata robe koristi se otpremnica sa povratom i na temelju nje dobiva se knjizno
odobrenje. Ukoliko kod prijema robe uvide nepravilnosti npr. oste¢ena roba ili manjak robe
ispunjava se zapisnik i1 na taj nacin roba vraca se dobavljatu a za manjak isporuc¢ene robe
dobavlja¢ kod sljedece isporuke $alje robu koja nedostaje. Roba se placa na temelju uvjeta iz
ugovora na njihov IBAN racun. Ugovoreni uvjeti sadrze nacin pla¢anja, rokove placanja i

godisnje bonuse.
Sustav dostavljanja i obrada narudzbi ukljucuje slijedeée aktivnosti *:

- dostavu narudzbi i pra¢enje njihova izvrSenja,
- obradu narudzbi,

- pripremu narudzbi,

- otpremu i isporuku narucene robe i

- placanje raCuna dobavljacu.

?° Samanovié, J. (2009.): op. cit., str. 155.
*%1bid , str. 158.-159.
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Zbog ogranicenosti skladiSnog prostora roba se narucuje na dnevnoj i tjednoj bazi. Takav
nacin umanjuje troskove kod narucivanja robe. Sve viSe se rade narudzbe na web shopu
ukoliko dobavlja¢ to nudi. Velike prednosti takvog nac¢ina naruc¢ivanja je moguénost uvida u
trenutne zalihe odredenog artikla koje dobavlja¢ ima na stanju isto tako cijene i ponudene
uvjete tj. popust. Kod vec¢ih dobavlja¢a ima kontinuiranu isporuku robe jednom tjedno kao
npr. roba iz Istre gdje zbog udaljenosti nije u moguénosti robu narucivati vise puta tjedno.
Neki od dobavljaca imaju svoju policu u trgovini te sami popisuju i popunjavaju regal bez

potrebe za naruc¢ivanjem.

Narudzbe ili eventualne propuste u narucivanju dopunjuje se slanjem e poste ili kod nekih
nerazumljivosti narudzbe Salje se slika trazenog artikla putem Vibera ili drugih aplikacija.
Kod optimiziranja narudzbi naru¢ivanja pomazu podatci iz prethodnih godina tako da se
memorira potraznja i prodaja svih artikala pojedina¢no. Da bi se uspjeSno upravljalo
narudzbama radi se kompromis radi brzine isporuke i smanjivanja troskova stvaraju se zalihe
artikala koji su najprodavaniji. Nemoguce je stopostotno predvidjeti potraznju odredenog
artikla pa se rade narudzbe i na dnevnoj bazi za pojedinu vrstu robe. Vrlo je vazno raditi

kontinuiranu dostavu narucéene robe.

3.3. Narucivanje i isporuka robe-Ivano d.o.o. kao dobavlja¢

Ivano d.o.o. svake godine sklapa ugovore o poslovnoj suradnji sa poslovnim subjektima kao
Sto su razna proizvodna poduzeca, mali obrti, Skole, zdravstvene ustanove u kojima se
definiraju uvjeti poslovanja i rokovi isporuke. Kod primanja narudzbe od strane kupaca bilo
telefonske narudzbe, pisane na obrascu poduzeca ili poslane mailom na narudzbi su navedeni
svi bitni podaci kao naziv poduzeca, OIB, adresa, sjediSte subjekta, broj i datum narudzbe,

koli¢inu robe koja se narucuje 1 dr.

Ako primljena narudzba ne sadrzi neke od spomenutih dijelova kontaktira se poduzece koje ju
je poslalo radi ispravke. Kod prijema narudzbe utvrduje se stanje narucenih artikala i
obavjestava se poduzece o eventualnoj nemogucnosti isporuke nekih artikala. Ujedno ih se
obavjeStava kad bi artikli najbrze mogli biti isporuceni. Sugerira se da poduzeée ima
proizvode koji su vrlo sli¢ni naruceni ako bi mogli biti zamjena za iste. Odraduju se narudzbe,

slaze se narucena roba po redoslijedu za narudzbenice i dogovara se nacin isporuke robe.
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TrziSte je definirano malim obimom jer se djeluje uglavnhom na otoku. Isporuka se wvrSi
kombijem, kamionom ovisno o koli¢ini robe a dio kupaca robu preuzima sam sa skladista.
Poduzece se koristi vilicarima, ru¢nim kolicima za utovar robe. Za pakiranje vece koli¢ine
robe koriste se palete. Nakon sortiranja i pakiranja naruc¢ene robe izdaje se izlazni raun sa
otpremnicom. Taj racun sadrzava ime poduzeca, adresu, kontakt, broj racuna, datum

izdavanja racun i datum isporuke robe.

Racun sadrzi Sifru svakog artikla, ime artikla, koliinu, cijenu, popust i zbroj ratuna neto
iznosa i U konacnici iznos sa PDV-om. Racun otpremnica mora biti potpisan od strane
izdavatelja. Racuni se Salju preporuceno postom, a u skorije vrijeme planira se uvodenje e-

racuna koje smanjuje troSkove poslovanja.

Ukoliko je poduzece imalo primjedbi na isporu¢enu robu sastavlja zapisnik i Salje ga
poduzecéu na provjeru. Obi¢no se to odnosi na eventualni lom ili druge nedostatke isporucene
robe. Pla¢anja su definirana ugovorima, a obi¢no rok za placanje iznosi 30 ili maksimalno 45
dana. Za placanje unaprijed odobravaju se dodatni popusti. Redovito se nude promotivne
akcije alata i novih proizvoda koje se uvode u prodaju i prodaju se po specijalnim
promotivnim cijenama. Stalni kupci imaju ugovorene posebne pogodnosti u nacinu placanja,

rabatima i ostalim uvjetima kupoprodaje.

3.4. Skladistenje robe

Uz prodajni prostor koji se nalazi u centru Vele Luke poduzece ima i skladis$ni prostor koji se
sastoji od tri dijela udaljeno od trgovine cca 50 metara. SkladiSte se nalazi u blizini glavne
prometnice $to olakSava manipulaciju ukrcaja i iskrcaja robe. To se odnosi i na predmete koje
odlikuje velika tezina kao Sto su hidroforski spremnici, bojleri razlicitih litraza, razne pumpe i

fazonski komadi.

Skladisni prostor podijeljen je prema karakteristikama robe. Prostor je opremljen regalima na
kojima se skladisti spomenuta roba. Unutar skladiSta se isklju¢ivo radi manualno jer nije
moguce manipulacija vili¢arima, paletarima i kolicima. Od opreme u skladiStu poduzece ima
elektricne i vodoinstalacije, protupozarne uredaje. U skladiSte se prima roba gdje se

provjerava, broji i slaZze na spomenute regale
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U prvome skladiStu ima vodoinstalacijski materijal koji zauzima puno mjesta kao primjerice
vodovodne i kanalizacijske cijevi, cijevi za instalaciju vode, bakrene cijevi, pocin¢ane cijevi i

izolacije za spomenute cijevi.

U drugom i tre¢em skladiSnom prostoru skladisti se roba koja je otrovna i zapaljiva. Takva
roba je opasna za koriStenje te se sa njome mora pazljivo rukovati. To su boje, lakovi, ljepila,
specijalni premazi, silikoni, razne vrste kiselina koje se koriste pri sanaciji brodova, bazena
itd. U skladiStu je obavezna protupozarna zaStita sa aparatima punjenim pjenom Kkoji se

godiSnje moraju provijeriti i certificirati.

Zaprimanje se vrSi na temelju dokumenta primke, a primka je definirana rednim brojem,
datumom, artiklima koji su stigli u skladiste, nazivom i adresom dobavljaca. Ista mora biti
potpisana i ovjerena. Provjera prijema robe se odnosi na kvalitetu i kvantitetu zaprimljene

robe. Odnosi se na broj spomenutih komada, paketa, metara, tezine poslane robe.

Kad se utvrdi da je stanje ispravno potpisuje se otpremnica dobavljaca. Ukoliko ima
nedostataka kod isporuke radi se komisijski zapis te se kontaktira dobavljaca radi dogovora
kako rijeSiti nastali problem. Kod dostave kamionom olakSan je prijem robe. Roba se
kontinuirano nadzire radi ograni¢enog roka trajanja pa se pazi kod narudzbi da se dobavljaju
manje koli€ine spomenute robe. Tek po prodaji starih zaliha narucuje se nova posiljku 1

obvezno datum do kojeg vrijedi posiljka.

Kad se utvrdi da na skladistu ima robe kojoj skoro istice rok ponudi se po nizoj cijeni i to se
istakne na artiklu. To je vazno jer se kod te robe promijene svojstva i kvaliteta koji su

deklarirani na proizvodu.

Roba se slaze po datumu valjanosti tako da one sa najkra¢im datumom se smjeste najblize i
najpogodnije za manipulaciju te da se ista prva proda. Roba se sortira po srodnosti npr.
lakove, boje, zastitne premaze odvojeno od kiselina, razrjedivaca i raznih ulja. SkladiSte je
klimatizirano jer takva roba zahtijeva odredenu temperaturu skladista a to je najceSce sobna

temperatura

Problem se javlja u ljetnim mjesecima kad prostor treba dodatno hladiti kontinuirano cijeli
dan. Pod je napravljen od materijala koji upijaju eventualne mrlje od kemikalija, lako se
odrZava i nije sklizak. Rasvjeta u skladistima je izvedena led cijevima radi uStede energije. U

skorije vrijeme planira se useliti u veci 1 bolji skladiSni prostor.
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3.5. Upravljanje zalihama

Zalihe predstavljaju onu koli¢inu robe koja je akumulirana radi trajnog opskrbljivanja
vremenski i prostorno bliZe ili daljnje proizvodne ili osobne potro$nje. Upravljanje zalihama
spada medu jedan od najvaznijih zadataka poduzeca jer proces narucivanja robe zapocinje
utvrdivanjem stanja zaliha robe unutar skladiSta. Potrebno je odrediti minimalnu i

maksimalnu koli&inu zaliha robe koja se trenutno nalazi u skladistu.*

Kako bi omogucio stalno dostupan proizvod, u potrebnoj koli¢ini i na potrebnom mjestu,
proizvoda¢ mora imati zalihe proizvoda. Da bi ostvarili minimum troSkova, a pri tome i
optimum zaliha potrebno je adekvatno upravljanje zalihama. Planiranje potrebne koli¢ine

zaliha se, u nacelu, obavlja 82,

- prema predvidenoj potraznji i

- prema konkretnim narudzbama kupaca.

Odnos izmedu prodaje i proizvodnje proizlazi iz njihova marketinskog shvacanja, a nabava je
ta koja ima zadatak osigurati raspolozivost, odrZzavanje i razvijanje dobavljanja. Politikom
nabave nastoji se dobiti poslovna suradnja s odredenim dobavlja¢ima te s njima razvijati
dobre poslovne odnose. Prema uvjetima koji se ugovaraju, svaka od ugovorenih strana je

duzna izvrsiti svoje obveze.

Logistika poduzeca kao definicija je ukupnost zadataka i mjera koji proizlaze iz ciljeva
poduzeca. Odnose se na optimalno osiguranje materijalnih, informacijskih i vrijednosnih

tokova u procesu poduzeca.

To su poslovi u podrucju nabave, skladiStenja sirovina 1 gotovih proizvoda, transporta,
upravljanja zalihama i distribucije. Tu je naglasak na minimalne troskove i optimizaciju kako

bi se povecala profitabilnost poduzeca.

Zalihe su koli¢ina robe (materijal, proizvodi, poluproizvodi, gotovi proizvodi) koja je
akumulirana radi opskrbe proizvodne ili osobne potroSnje. Zalihe te potrebna koliina zaliha u

skladi$tu ovisi o nekoliko ¢imbenika, a to su:

- opseg proizvodnje, odnosno dogovorena isporuka kupcima,

¥ Samanovié, J. (2009.): op. cit., str. 203.
%2 Andrijani¢ , 1. (2011.): Poslovna logistika, Visoka $kola za ekonomiju, poduzetnistvo i upravljanje ,,Nikola
Subié¢ Zrinski Zagreb, Zagreb, str. 41.
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- ucestalost narucivanja,
- uvjeti skladistenja i transporta,
- karakteristike uskladistenja.

U poduzecu se planiraju zalihe na nain da se optimizira poslovanje 1 smanje nepotrebni
troSkovi skladiStenja tj. prevelike zalihe robe. Ne smije se dogoditi da zalihe budu minimalne
da ne bi doSlo do zastoja u prodaji. Zalihe uvelike ovise o vrsti robe i diktira ih sezona Sto
znaci primjerice povecane zalihe opreme za grijanje u zimskim mjesecima ili vece zalihe boja
i lakova u proljece i ljeto kad je potraznja za njima najveca. Vremenske prilike isto tako

utjeCu na odluku o veli¢ini zaliha.

Upravljati dobro zalihama jako je vazan dio poslovanja poduzeca jer svako narucivanje robe
pocinje sa utvrdivanjem realnih zaliha na skladiStu. Vodi se ra¢una o unaprijed dogovorenim

narudzbama kupaca koji kontinuirano uzimaju otprilike iste koli¢ine 1 vrste robe.

ViSegodisnje iskustvo u poslovanju pomaze nam kod optimalizacije stanja zaliha na skladistu
tako da smo minimalizirali zalihe nekurentne robe tj. prakticki je nemamo na skladistu.
Poznato je i iz stru¢nih studija da minimalna koli¢ina zaliha predstavlja najmanju koli¢inu
robe koja je potrebna da se zadovolje potrebe normalnog funkcioniranja poduzeéa. Cinjenica

je da se uz svaku zalihu uvijek veZu i troSkovi skladiStenja te manipulacija zalihama.

Rastu troskovi rizika za eventualno propadanje zaliha te mogucénost da artikli sa skladista
nisu viSe aktualni i konkurentni. Radi nesmetanog poslovanja moraju se skladistiti odredene
zalihe koje se joS nazivaju minimalne da bi svakodnevno zadovoljili potrebe kupaca. Naravno

da to ovisi i 0 obrtnim sredstvima tj. plateznim moguénostima.

Neke artikle poduzece je prisiljeno imati na skladistu radi zaokruzivanja odredenih cjelina. To
predstavlja odredeni teret u sladiStenju, ali pomaze kao dobra reklama kod kupaca. Razlikuju

se tri vrste zaliha kao $to su optimalna, sigurnosna i nekurentna zaliha.

Dakle, optimalna zaliha u poduzecu osigurava stalnu 1 potpunu opskrbu artiklima koji se
narucuju kontinuirano u optimalnim koli¢inama za nesmetan proces prodaje. Vrijedi primjer
robe koja ima rok trajanja i kod nje se pazi narocito da se optimiziraju zalihe. Isto se odnosi
na sezonsku robu kao npr. proljece i ljeto nabava crijeva i vrtnog programa, pumpi, sredstava

za zastitu bilja itd. Sto se ti¢e druge robe optimalne zalihe provjeravaju se kontinuiranim
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naru¢ivanjem najceS¢e prodavanih artikala uz pomo¢ ve¢ spomenutog kompjuterskog

programa koji je velika podrska narucivanju.

Kako poduzeée posluje na otoku susree se sa velikim problemom prijevoza robe S§to
poskupljuje robu pa nastoji jednokratno nabaviti vec¢e koli¢ine robe da bi smanjilo troskove.
To se prije svega odnosi na one artikle koji se tako re¢i svakodnevno prodaju kao npr. vij¢ana

roba, elektrode za zavarivanje, materijali za zidare i keramicare.

Sigurnosne zalihe su one zalihe u skladistu koje poduzece ima u slucaju nepredvidljivih
promjena u potraznji i prodaji robe. Nemoguce je predvidjeti u poslovanju takve situacije
narocito kad se radi na otoku koji je specifi¢an za ovu vrstu poslovanja. Nekurentne zalihe su

ona koli¢ina robe koja je zastarjela i ne sluZi za stalnu uporabu.

3.6. Manipulacija robom

Manipulacija robom predstavlja niz aktivnosti koje pospjesuju cirkuliranje robe prilikom
njenog skladiStenja, utovara, istovara i drugih radnji. Elementi manipulacije robom su

pakiranje, paletizacija i kontejnerizacija.*

U poduzecu se pakira roba kako bi je zastitili od mehanickih, kemijskih, klimatskih, ekoloskih
i drugih utjecaja te zagadenja. Na taj nacin lakSe se skladisti i transportira roba. Sama
ambalaza prezentira robu potroSa¢ima i daje im bolji uvid Sto odredeni proizvod nudi.

Razlikuje se maloprodajna i transportna ambalaza.

Maloprodajna ambalaZa je ambalaZza u kojoj proizvoda¢ isporucuje robu na trziste a sluzi za
pakiranje robe Siroke potrosSnje. Transportna ambalaza omogucava prijevoz, prijenos i

rukovanje odredenom koli¢inom proizvoda.

Sto se ti¢e same funkcije robe prvenstveno je zastitna tj. roba mora stiéi vlasniku u ispravnom
stanju. Takoder je u funkciji skladiStenja, transporta, ukrcaja i1 iskrcaja (roba mora biti Sto
pogodnija za skladiStenje, transport, ukrcaj i iskrcaj). Na artiklima mora biti otisnuta
deklaracija odnosno informativna funkcija proizvoda da bi se potrosa¢ima omogucilo

identificiranje sadrzaja proizvoda.

* Samanovié, J. (2009.): op.cit., str. 203.
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Paletizacija je pojam koji ozna¢ava manipulaciju i transport robe po odgovaraju¢im paletama
sa svrhom oblikovanja robe u transportne jedinice koje su prikladne za mehanizirano
prenoSenje. Postoji viSe vrsta paleta koje se razlikuju po svojem obliku, dimenziji, namjeni,

vrsti materijala te konstrukcijskim osobinama.

Poduze¢e najviSe koristi europalete koje su odredene dimenzijama kako bi se lakSe
manipuliralo kod utovara jer se znaju njihove dimenzije i kapacitet primanja. Dimenzije
europaleta su 120x80cm. Sa kupcima i dobavljacima definira se naplata europaleta. Za
vracanje istth dogovara se povratna naknada ukoliko je na racunu spomenuta vrijednost
europalete. Isto tako postoje takozvane jednokratne palete koje nisu deklarirane za vece tezine
robe i1 ne preporucuju se za veliki teret. Europaleta se takoder moze ponuditi distributerima za

eventualni otkup.

Slika 1. Upravljanje zalihama

Izvor: https://issuu.com/logiko/docs/e-book a5 epub_hr

Slika 2. Kutije

YU

Izvor: https://issuu.com/logiko/docs/e-book_a5 epub_hr
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3.7. Transport

Transport je djelatnost kojom se omogucava premjestanje dobara i proizvoda sa jednog mjesta
na drugo. Ukljucuje sve poslove i zadatke kojima se vrsi utovar, istovar, pretovar i dostava

robe od proizvodaca do kupca 3

Prilikom izbora odredenih sredstava i putova transporta napravi se kalkulacija i odabere se u
danom trenutku najpovoljnije od mogucéih rjesenja, ako ne postoje neka ograni¢enja. Kriteriji
za izbor prijevoznog sredstva su cijena prijevoza, brzina prijevoza, sigurnost i tocnost
prijevoza, prilagodljivost prijevoznog sredstva za odgovarajuéi teret, zahtjevi za
odgovarajuom ambalazom 1 moguénost pruzanja popratnih usluga pri prijevozu

(administrativne i razne druge usluge oko carinjenja, pakiranja i dostave robe) .*°

Poduzece koristi iskljucivo cestovni i morski prijevoz. Roba dolazi trajektom iz Splita putem
dobavljaca a potom sa kamionom stize do prvog skladista gdje se iskrcava. Kamionu koji
donosi robu je zabranjeno prevozenje, drzanje ili ¢uvanje bilo kakvih materijala koji nisu
povezani sa poduzecem i njegovim radnim obvezama. Po zavrSetku posla vozilo mora biti

Cisto 1 uredno, parkirano na za to predvideno mjesto i zakljucano.

Prije pocetka koriStenja vozila voza¢ mora posjedovati prometnu dozvolu s policom
osiguranja, putni radni list, vozacku dozvolu, teretni list, uvjerenje o zaposlenju itd. Teretni
list je neprenosiva prijevozna isprava koja se izdaje nakon sto pomorski prijevoznik preuzme
robu. Prometna dozvola mora biti vazeca sa izvrSenom registracijom i tehni¢kim pregledom
za razdoblje navedeno u istoj. O svim poslovima vezanim za naredne tehnicke preglede i
registraciju vozila, korisnici su na vrijeme obavijeSteni. Po primitku dokumenta registraciju i
tehnicki pregled treba izvrsiti. U sklopu maloprodaje ima besplatna dostavu u krugu 20 km za
kupnju iznad vrijednosti 1000 kuna.

Dostavno vozilo je osigurano sigurnosnim trokutom, protupozarnim aparatom, prslukom,
dizalicom, rezervnim kolom i setom alata te rezervnih Zarulja. Aparat je redovito testiran od
ovlastene tvrtke iz grada Korcule. Gorivo se nabavlja na Ina benzinskim pumpama i njega se
placa karticom poduzeca. Kod utovara i iskrcaja robe vozila moraju biti ugaSena i osigurana
ko¢nicom naroCito ako se radi o ve¢em nagibu terena. Za olakSavanje utovara i iskrcaja
koriste se vilicar i kolica. Kutije koje se slazu za isporuku omotavaju se termofolijama da se

teret ne bi oStetio i rasuo. Folijama se Stite proizvodi narocito u ljetnim mjesecima kad visoka

** Samanovié, J. (2009.): op.cit., str. 259.

% Ferigak, V. (1989.) : Nabava i materijalno poslovanje, Informator Zagreb, Zagreb, str. 48.
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temperatura Steti nekim od artikala kao §to su boje, lakovi, ljepila, silikoni. Takoder stiti od

prasine i vlage i odli¢no prianja uz ambalazu. Za motanje folije koristi se ru¢ni dispanzer.

Slika 3. Transport morem

Izvor: http://lwww.novilist.hr/Vijesti/Hrvatska/NOVA-UPRAVA-NOVA-POLITIKA-Klanac-dogovorio-a-
Sopta-obustavlja-brod-od-50-milijuna-eura

Slika 4. Cestovni prijevoz

lzvor: www.hok.hr
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4. ZAKLJUCAK

Dugo vremena distribucija je bila vazna karika za gospodarski zivot, s razli¢itim terminima
kao Sto su: fizicka distribucija, poslovna logistika, upravljanje materijalom, fizicka opskrba,
marketindka logistika, upravljanje lancem opskrbe i tako dalje. Fizicka distribucija obuhvaca
sve operacije vezane uz otpremu, skladiStenje, otpremu i isporuku robe, koje se operativno
obavljaju u skladistima gotovih proizvoda od strane proizvodaca, logistickih 1 distribucijskih
centara (LDC), prometa i maloprodaje. U Sirem smislu, fizicka distribucija ukljucuje i
kretanje sirovina iz izvora opskrbe do pocetka proizvodne faze. Fizicka raspodjela, dakle,
uklju€uje planiranje, primjenu i kontrolu fizi€kih protoka sirovina i gotovih proizvoda od
mjesta porijekla do mjesta koriStenja kako bi se ostvarila dobit, a takoder i zadovoljile potrebe
kupaca.

Osim fizicke distribucije, koja se sastoji od fizi¢kih tokova robe, od kraja proizvodnje do
potrosaca, kao i kretanja sirovina i materijala od izvora do pocetka proizvodne linije, postoje i
razli¢iti distribucijski kanali, koji ukljucuju unutarnje organizacijske jedinice proizvodaca i
vanjske posrednike, preko kojih roba dopire do potrosaca. Distribucijski kanali su
funkcionalni putovi, oblici i nacini isporuke robe od proizvodaca do potrosaca (kupca).
Distribucijski kanali mogu biti izravni (bez posrednika) i neizravni (s posrednicima).
Ponuditelji kanala distribucije su poslovni subjekti koji obavljaju poslove trZista roba i usluga
(Spediteri, logisticki operateri, prijevoznici, skladiStari, distributeri, osiguravatelji, financijske
institucije itd.). U poduzecu Ivano d.o.o. djelokrug nabavnog poslovanja zapocinje kod prvog
obracanja trziStu na kojem se obavlja nabava robe i1 usluga. Proces naru¢ivanja robe zapocinje
utvrdivanjem manjka robe na osnovi koeficijenta obrtaja, koji se odnosi na stanje zaliha
unutar skladiSta pomoc¢u kojeg se vrsi proces nabave robe. Sustav dostavljanja i obrada
narudzbi ukljucuje slijedece aktivnosti: dostavu narudzbi i pracenje njihova izvrSenja, obradu

narudzbi, pripremu narudzbi, otpremu i isporuku narucene robe i pla¢anje racuna dobavljacu.
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SAZETAK

Distribucija je ucinkovito kretanje gotovih proizvoda od kraja proizvodne linije do potroSaca.
Krajnji cilj svakog poduzeca je povecanje vrijednosti robe kroz aktivnosti distribucije kao $to
su teretni prijevoz, skladiStenje, materijali za rukovanje, pakiranje, kontrola zaliha, odabir
mjesta skladista, obrada narudzbe 1 servisiranje potrosac¢a, odnosno prodajna cijena
isporuene robe kupcima veca je od ukupnih troSkova nastalih u proizvodnim i
distribucijskim aktivnostima. Klasi¢ni kanal distribucije je nacin na koji se roba krec¢e od
proizvodaca do potrosaca. Sastoji se od niza medusobno povezanih institucija, tj. posrednika
povezanih sa zajednickim poslovnim interesom: olakSavanje prijenosa robe i vlasniStva od
proizvodaca do krajnjeg potrosaca, kupca. Svrha distributivnog kanala je olakSati prostornu i

vremensku transformaciju robe od proizvodaca do potrosaca.

Kljucne rijeci: distribucija, poveéanje vrijednosti robe, kanali distribucije.

SUMMARY

Distribution is the efficient movement of finished products from the end of the production line
to the consumer. The ultimate goal of any enterprise is to increase the value of goods through
distribution activities such as freight transport, warehousing, handling materials, packaging,
inventory control, warehouse selection, order processing and customer service, ie the selling
price of the delivered goods to customers is higher than the total costs incurred in production
and distribution activities. The classic distribution channel is the way goods move from
producer to consumer. It consists of a series of interrelated institutions, ie agents interacting
with a common business interest: facilitating the transfer of goods and ownership from the
producer to the final consumer, the customer. The purpose of the distribution channel is to
facilitate the spatial and temporal transformation of goods from the manufacturer to the

consumer.

Key words: distribution, increase in value of goods, distribution channel
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