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Oblici suradnje maloprodavaca i proizvodaca u logistici

SAZETAK

Logistika u maloprodaji ima klju¢nu ulogu u optimizaciji protoka robe od proizvodaca do
krajnjeg potrosaca. To ukljucuje Sirok spektar aktivnosti kao Sto su upravljanje zalihama,
transport, skladistenje i distribucija proizvoda. Cilj logistike u maloprodaji je osigurati da
proizvodi budu dostupni potrosacima u pravo vrijeme, na pravom mjestu i u pravoj kolicini.
Suradnja izmedu maloprodavaca i proizvodaca je kljucna za uspjesno upravljanje logistickim
procesima u maloprodaji. Postoje razli€iti oblici suradnje koji omoguéuju bolje upravljanje
opskrbnim lancem 1 ostvarivanje uzajamnih koristi. Suradnja izmedu maloprodavaca i
proizvodaca ukljucuje upotrebu razli¢itih alata, strategija i metoda koje doprinose poboljSanju
logistike i upravljanju opskrbnim lancem. Ovi alati i tehnike pomazu u optimizaciji protoka
robe, poboljsanju transparentnosti informacija i postizanju efikasnije suradnje. Cilj ovoga rada
je prikazati 1 analizirati najpoznatije 1 najkoriStenije metode, oblike, strategije i alate suradnje
maloprodavaca i proizvodaca i prikazati ih na stvarnim primjerima poduzeca koja posluju na
podruc¢ju Republike Hrvatske. Svi podatci u ovome radu prikupljeni su iz strucne literature

kaosto su knjige, znanstveni ¢asopisi 1 ostala relevantna literatura.

Kljucéne rije¢i: logistika, maloprodaja, suradnja, opskrbni lanac



Forms of cooperation between retailers and manufacturers in logistics

ABSTRACT

Logistics in retail plays a key role in optimizing the flow of goods from the producer to the
end consumer. This includes a wide range of activities such as inventory management,
transportation, storage and product distribution. The goal of logistics in retail is to ensure that
products are available to consumers at the right time, in the right place and in the right
quantity. Cooperation between retailers and manufacturers is essential for successful
management of logistics processes in retail. There are various forms of cooperation that
enable better management of the supply chain and realization of mutual benefits.
Collaboration between retailers and manufacturers involves the use of various tools, strategies
and methods that contribute to the improvement of logistics and supply chain management.
These tools and techniques help optimize the flow of goods, improve information
transparency and achieve more efficient collaboration. The aim of this work is to present and
analyze the best-known and most used methods, forms, strategies and tools of cooperation
between retailers and manufacturers and to present them on real examples of companies
operating in the Republic of Croatia. All data in this work were collected from professional

literature such as books, scientific journals and other relevant literature.

Keywords: logistics, retail, cooperation, supply chain
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1. Uvod

Logistika igra klju¢nu ulogu u poslovnom svijetu, omoguéavajué¢i ucinkovitu opskrbu,
upravljanje 1 distribuciju proizvoda. U kontekstu maloprodaje, posebno je vazna suradnja
izmedu maloprodavaca i proizvodaca kako bi se postigao uspjeSan lanac opskrbe. Sve vise se
prepoznaje da tijesna i dobro koordinirana suradnja izmedu ovih dvaju aktera ima znacajan
utjecaj na ucinkovitost i konkurentnost cjelokupne logisticke operacije.Uloga logistike u
suvremenom poslovanju postaje sve vaznija kako bi se osigurala ucinkovita opskrba
proizvodima i zadovoljstvo kupaca. U tom kontekstu, suradnja izmedu maloprodavaca i
proizvodaca postaje klju¢na komponenta uspjesne logisticke strategije. Ova tema istrazuje
razlicite oblike suradnje izmedu maloprodavaca i proizvodaca te njihov utjecaj na logisticke

procese i poslovne rezultate.

Dugotrajna suradnja izmedu maloprodavaca i proizvodaca moze imati znacajan utjecaj na
optimizaciju logisti¢kih operacija. Ovi oblici suradnje mogu ukljucivati razmjenu informacija,
zajednicko planiranje zaliha, koordinaciju u distribucijskim aktivnostima i dijeljenje resursa.
Kroz takvu suradnju, maloprodavaci i proizvodac¢i mogu ostvariti razli¢ite prednosti poput

smanjenja troskova, poboljSanja u¢inkovitosti i povecanja zadovoljstva kupaca.

Osim toga, vazno je razmotriti 1 ¢cimbenike koji mogu utjecati na uspjeSnost suradnje izmedu
maloprodavaca i proizvodaca. To ukljucuje razinu povjerenja, komunikaciju, fleksibilnost 1
medusobno razumijevanje. Razumijevanje ovih ¢imbenika moZe pomo¢i u identificiranju

kljucnih prepreka 1 preporuciti strategije za uspjeSnu implementaciju suradnje.



2. Metodologija rada

2.1.Predmet istrazivanja

Predmet istrazivanja u diplomskom radu je analiza 1 proucavanje oblika suradnje izmedu
maloprodavaca i proizvodaca u kontekstu logistike. Ovaj rad ¢e se usmjeriti na identifikaciju
najcesce primijenjenih modela suradnje, te analizu prednosti i izazova koji proizlaze iz tih
oblika suradnje. Kroz stvarne primjere istrazivanje ¢e se usredotoCiti na prakti¢nu primjenu

tih suradnic¢kih modela.

2.2.Ciljevi istrazivanja

U sklopu diplomskog rada, cilj istrazivanja je detaljno prouditi razlicite oblike suradnje koji se
primjenjuju izmedu maloprodavaca i proizvodaca u logistiCkim procesima. Istovremeno,
istrazivanje ¢e se usredotociti na analizu prednosti 1 nedostataka tih oblika suradnje. Cilj je

razumjeti faktore koji utjecu na odabir odredenog oblika suradnje u logistickim procesima.

Dodatno, istrazivanje ¢e se fokusirati na utjecaj suradnje izmedu maloprodavaca i
proizvodaca na ucinkovitost logistickih operacija. Cilj je analizirati primjere uspjeSnih
suradnickih odnosa izmedu maloprodavaca i proizvodaca u logistici te identificirati faktore
koji mogu potaknuti ili otezati uspostavu suradnje u logistickim procesima.U radu se opisuju
najcesce koriSteni alati, metode 1 oblici suradnje te se navode i stvarni primjeri s teritorija

Republike Hrvatske.

Konaéni cilj je pridonijeti razumijevanju vaznosti 1 potencijala suradnje izmedu

maloprodavaca i proizvodaca u postizanju u€inkovitije i konkurentnije logisticke mreZze.

2.3.Metode istraZivanja

Sve informacije koriStene za pisanje ovoga rada pribavljene su iz sekundarnih izvora i strucne
literature kao $to su knjige, ¢asopisi i prirucnici vezani uz temu rada, dok su primarne izvore
podataka obuhvatili ispitivanje suradnje maloprodavaca i proizvodaca na poduzeéu T.O. Trgo
Jure Kkoje je objasnio sam vlasnik poduzeca te na poduzecu Motobajd d.o.0. gdje su podatci

dobiveni od dugogodisnjeg zaposlenika poduzeca.



Kroz rad su koriStene razne kvalitativne metode prilikom pisanja kao Sto je metoda
deskripcije,metoda indukcije, metoda dokazivanja,metoda uzoraka i metoda intervjua.
Najcesce je u radu koristena metoda kompilacije i analize.Zajecaranovié¢ (1973) navodi da se
pod pojmom metode sinteze podrazumijeva ras¢lanjivanje slozenih pojmova, sudova i
zakljucaka na njihove jednostavnije sastavne dijelove te izucavanje svakog dijela za sebe i u

odnosu na druge dijelove.

Metoda intervjua se koristi kako bi se saznalo viSe o odredenoj temi ili iskustvu sudionika.
Takoder, vazno je napomenuti da se u vecini slucajeva kod intervjua radi o jednosmjernom
dijalogu, pri ¢emu istraziva¢ postavlja pitanja, dok ispitanik daje odgovore. Ovo moze
rezultirati strukturiranijim razgovorom nego S$to je to sluaj u obi¢nom razgovoru

(Brinkmann, 2008).

Zugaj i dr. (2006:56) za metodu sinteze navodi da je to postupak kojim se objedinjuju razli¢iti
elementi kako bi se postigao cjelovit objekt, pojava ili dogadaj. Ovaj proces se odvija
postupno, krecuéi se od jednostavnog i apstraktnog prema spajanju i povezivanju elemenata
kako bi se konstruirao ili rekonstruirao cjelovit entitet. Zugaj i dr. (2006) za metodeu
deskpricije navode kao ona podrazumijeva podrazumijeva postupak opisivanja pojava i

predmetakao i njihovih veza i odnosa, ali bez znanstvenog objasnjavanja i tumacenja

Zelenika (2000) navodi da je metoda indukcije ,,sistematska i dosljedna primjena induktivnog
nacina zaklju¢ivanja u kojem se na temelju pojedinacnih ili posebnih ¢injenica dolazi do

op¢ih zakljucaka®.



3. Pregled prethodnih istraZivanja

3.1.Definiranje maloprodaje i logistike

Maloprodaja je klju¢na faza u lancu opskrbe u kojoj se proizvodi ili usluge izravno prodaju
krajnjim potrosac¢ima za njihovu osobnu ili kuéni korist. Ona predstavlja vazan spoj izmedu
proizvodaca i potroSaca, stvaraju¢i most izmedu ponude i potraznje. Jedna od glavnih
karakteristika maloprodaje je da se proizvodi prodaju u manjim koli¢inama i pakiranjima, Sto
omogucuje potrosacima da kupuju u skladu s njihovim individualnim potrebama i
preferencijama. Maloprodaja pruza pristup raznolikom asortimanu proizvoda, bilo da se radi o
prehrambenim proizvodima, odjeci, elektronici, ku¢anskim aparaturama ili drugim potro$nim
proizvodima. Potrosa¢ima se pruza moguénost odabira izmedu razli¢itih marki, modela,

veli€ina 1 cijena kako bi zadovoljili svoje specificne potrebe.

Maloprodaja se odvija putem razli¢itih kanala distribucije. To moze ukljucivati tradicionalne
prodavaonice, supermarkete, specijalizirane prodavaonice, robne kuce, internetske platforme,
mobilne aplikacije 1 druge oblike prodaje. Ovi kanali omogucuju potroSa¢ima da biraju kako
¢e 1 gdje ¢e kupiti proizvode, ovisno o njihovim preferencijama, udobnosti i
dostupnosti.Dunkovi¢ (2015) navodi da maloprodajnu strukturu ¢ine sve prodavaonice te svi

drugi oblici maloprodaje robe i pruZzanja usluga kupcima na trzistu.*

Segetlija 1 drugi (2011) navode kako maloprodavaci djeluju kao ,,posrednici u razmjeni
izmedu veletrgovaca 1 konacnih potroSata odnosno izmedu proizvodaca i1 konaénih
potroSaca®“. Maloprodavaci prodaju nabavljenu robu kona¢nim potroSac¢ima u koli¢inama koje
zadovoljavaju potrebe jednog kucanstva. Stoga je osnovna djelatnost maloprodavaca
uglavnom usmjerena na prodaju robe Siroke potrosnje. Njihova uloga je da zavrSe fazu
razmjene u poslovnom procesu, prelaze¢i robu u fazu potroSnje. Prema potroSacima,
maloprodavaci djeluju kao predstavnici proizvodaca, dok prema proizvodacima i trgovcima

na veliko djeluju kao predstavnici konac¢nih potrosaca (Segetlija i dr., 2011).

Segetlija i Lamza — Maroni¢ (2001:67) navode kako maloprodaja obuhvaca marketinske
strategije koje su usmjerene prema zadovoljstvu krajnjih potroSaca i stvaranju profita

zadrZavajuci potroSace putem programa stalnog poboljSanja kvalitete.

Maloprodaja je vazna i za gospodarstvo i za potroSace. S jedne strane, ona stvara prilike za
zapoSljavanje, poti¢e konkurenciju i doprinosi gospodarskom rastu. S druge strane, potroSaci

imaju koristi od raznolike ponude proizvoda, moguénosti usporedbe cijena, pristupa
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informacijama i prilika za osobno iskustvo kupovine. U danas$njem digitalnom dobu,
maloprodaja se mijenja i prilagodava novim tehnologijama i trendovima. Internet je omogucéio
razvoj e-trgovine, $to znaci da potroSaci mogu kupovati proizvode putem interneta i imati ih
isporucene na kuénu adresu. Mobilne aplikacije su takoder postale popularan nacin kupovine,
omogucavajuci kupcima da kupuju putem svojih pametnih telefona bilo gdje 1 u bilo koje

vrijeme.

3.1.1. Funkcije maloprodaje

Maloprodaja je proces prodaje robe ili usluga krajnjim potroSa¢ima, obi¢no putem
prodavaonica, internetskih platformi ili drugih kanala distribucije. Grabovac (2002) smatra da
se ,trgovina na malo odnosi, kada se govori u smislu funkcija, na gospodarsku djelatnost
nabave i1 prodaje trgovacke robe i1 drugih usluga za kona¢nog potrosaca, bez obzira na to tko
obavlja tu djelatnost”. Funkcije maloprodaje su medusobno povezane i obuhvacaju Sirok
raspon aktivnosti koje su usmjerene na pruzanje vrijednosti kupcima i postizanje uspjesnog

poslovnog rezultata.

Funkcije maloprodaje obuhvacaju razlicite aktivnosti i1 zadatke koji se izvrSavaju kako bi se
osigurala uspjeSna prodaja i zadovoljstvo kupaca. Evo nekoliko klju¢nih funkcija maloprodaje

(Bhasin, 2023):

e Prodaja i usluzivanje kupaca: Glavna funkcija maloprodaje je prodaja robe ili pruZanje
usluga krajnjim potrosacima. To ukljucuje interakciju s kupcima, pruzanje informacija
o proizvodima, pomo¢ u odabiru, obracunavanje i naplatu te rjeSavanje pitanja ili
prituzbi kupaca.

e Marketing 1 oglaSavanje: Maloprodaja ukljucuje 1 marketinske aktivnosti usmjerene na
privlacenje potroSaca 1 stvaranje svijesti o proizvodima ili uslugama. To moze
ukljucivati oglasavanje, promotivne kampanje, izlozbu proizvoda, razvoj brenda i
strategije cijena.

e Upravljanje zalihama: Maloprodajne tvrtke moraju ucinkovito upravljati zalithama
kako bi osigurale dostupnost proizvoda potroSa¢ima. To ukljucuje pracenje stanja
zaliha, narucivanje i ponovno naru¢ivanje robe, upravljanje povratima i smanjenje

gubitaka zbog zastarjelosti ili krade.



e Organizacija prodajnog prostora: Maloprodajne tvrtke moraju planirati i organizirati
prodajni prostor na nacin koji privla¢i kupce i olakSava njihovu kupovinu. To
ukljucuje raspored i uredenje polica, izlozbu proizvoda, oznacavanje cijena, uredenje
prostora za prodaju i stvaranje ugodnog okruzenja za kupce.

e Logistika i distribucija: Maloprodaja zahtijeva efikasnu logistiku i distribuciju kako bi
se osigurala pravovremena isporuka robe u prodajne objekte. To ukljucuje upravljanje
transportom, skladistenjem i raspodjelom proizvoda, pra¢enje inventara i koordinaciju
s dobavljacima.

e Analiza i planiranje: Maloprodajne tvrtke provode analizu trziSta, potraznje i trendova
kako bi razumjele potrebe kupaca i planirale svoje poslovanje. To ukljucuje
istrazivanje trziSta, pracenje konkurencije, prikupljanje podataka o potrosa¢ima i

donosenje strateskih odluka za poboljSanje prodaje i rasta.

3.1.2. Pojmovna odrednica logistike

Logistika je multidisciplinarno podrucje koje se bavi upravljanjem tokom robe, materijala i
informacija kroz lanac opskrbe, od pocetne toCke proizvodnje do krajnjeg korisnika. Ona
ukljucuje planiranje, implementaciju i kontrolu ucinkovitog i u¢inkovitog toka materijala,
informacija i usluga. Crkvenci¢ i dr. (2018) logistiku definiraju kao ,,“proces planiranja,
implementacije 1 kontrole efikasnog tijeka te skladiStenja materijala (sirovina, poluproizvoda i
gotovih proizvoda), usluga i povezanih informacija od toc¢ke izvora do tocke potrosnje, u
svrhu zadovoljenja zahtjeva korisnika“, dok Zelenika (2005:20) logistiku definira kao
sveobuhvatan proces koji obuhvaca planiranje, implementaciju 1 nadzor ucinkovitih i
ekonomi¢nih tokova sirovina, poluproizvoda i gotovih proizvoda, zajedno s povezanim
informacijama, od mjesta isporuke do mjesta prijema, u skladu s zahtjevima kupaca. Kenton
(2023) smatra da pravljanje logistikom ukljucuje identificiranje potencijalnih distributera i

dobavljaca te odredivanje njihove u¢inkovitosti i pristupacnosti.

Logistika se bavi razli¢itim aktivnostima uklju¢enim u lanac opskrbe, ukljucujuéi nabavu,
transport, skladiStenje, upravljanje zalihama, upravljanje narudzbama, upravljanje
informacijama, planiranje i koordinaciju. Cilj logistike je osigurati pravovremenu isporuku
proizvoda ili usluga, optimalno iskoriStavanje resursa, smanjenje troSkova i poboljSanje
zadovoljstva kupaca.,,Logistika kao poslovna funkcija obuhvaca sve djelatnosti potrebne za

kompleksnu pripremu i realizaciju prostorne i vremenske transformacije dobara i znanja. Ona
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nastoji uporabom ljudskih resursa i sredstava u sustavima staviti na raspolaganje trziStu
trazena dobra u pravo vrijeme i na pravom mjestu u trazenoj koli€ini, kvaliteti 1 cijeni s

to¢nim infomacijama vezanim uz ta dobra“ (Covo, 2008).

Logistika je integrirani dio opskrbnog lanca, ¢iji je cilj planiranje, organizacija, vodenje i
kontrola zaliha proizvoda i informacija unutar i izvan poduzeca. Ona ¢ini kljucni dio
upravljackog sustava poduzeca, odgovorna za upravljanje koli¢inama, vremenom i mjestima
tijekom procesa transformacije poduzeca. Njezina glavna svrha je uspostava pravila koja
osiguravaju proizvodnu fleksibilnost, dok istovremeno vezuje kapital u zalihe i uklanja uska
grla. Na danasnjem dinami¢nom trziS§tu maloprodaje, uspjeh je snaZzno povezan sa
smanjenjem troskova, ali i odrzavanjem ili ¢ak poboljSanjem razine usluge. Kako bi postigle
te ciljeve, tvrtke sve viSe stavljaju naglasak na optimizaciju svih vrsta tokova, §to obuhvaca i
logistiku. Medutim, Cesto samo to nije dovoljno za ostvarivanje odrzive konkurentske
prednosti, pa tvrtke shvacaju da je napredak mogu¢ samo kroz suradnju s partnerima u

opskrbnom lancu (Dujak i dr., 2011).
Logistika ukljuéuje razlicite funkcije i aktivnosti kao §to su (Packagex, 2022):

e Nabava - proces pronalazenja, odabira i kupovine robe ili usluga od dobavljaca.

e Transport - planiranje, organizacija i provedba fizickog kretanja robe od mjesta
proizvodnje do mjesta potro$nje, ukljucujuéi upravljanje ruti, prijevozna sredstva i
carinske postupke.

e Skladistenje - upravljanje fizickim pohranjivanjem robe i materijala u skladistima,
ukljucujuéi organizaciju, odrZzavanje zaliha, pracenje 1 distribuciju.

e Upravljanje zalihama - planiranje, pracenje i kontrola koli¢ine i lokacije zaliha kako bi
se zadovoljila potraznja, izbjegle nestasice i smanjili troskovi.

e Pakiranje - Pakiranje je klju¢ni element funkcija upravljanja logistikom. Utjece na
ucinkovitost logistickog sustava utjeuci na fizicki tok proizvoda. To nije isto Sto i
dizajn pakiranja koji je usmjeren na marketinske ciljeve.

e Upravljanje narudzbama - Upravljanje procesom obrade narudzbi, ukljucujuéi prijem,
obradu, pakiranje i1 isporuku narudzbi.

e Upravljanje informacijama - skupljanje, obrada, analiza i distribucija relevantnih
podataka i informacija u lancu opskrbe kako bi se podrzalo donoSenje odluka i

optimizacija logistickih procesa.



Logistika je kljuéni element uspjesnog poslovanja u danasnjem globaliziranom i
konkurentnom okruzenju. Uz napredak tehnologije i sve kompleksnije zahtjeve potrosaca,
logistika se kontinuirano razvija kako bi se osigurala u¢inkovita i pouzdana opskrba roba i

usluga.

3.1.3. Razvoj logistike

Logistika ima duboke korijene u povijesti. Otkri¢e kotaca omogucilo je ljudima prijenos
predmeta izmedu zajednica, otvarajuéi put za trgovinu izmedu sela i pokretanje globalne
trgovine. lako se pojam logistike prvotno koristio u vojne svrhe, prvi put se spominje u Sun
Tzuovom "Umijecu ratovanja" oko 500. pr. Kr., gdje se isti¢e vaznost logistike za odrzavanje
reda u kaosu. Aleksandar Veliki je razvio logisti¢ki sustav za podr§ku svojim trupama,
umjesto da se oslanja samo na lokalne resurse. Rimljani su uveli opskrbne linije i skladiSta
opskrbe na razdaljini od 30 km, $to je bila udaljenost koju bi vojska mogla prije¢i za jedan
dan. Napoleon je bio poznat po svojoj dobroj logistickoj planiranju, gdje je logistika i opskrba
bila glavni prioritet. Postoji poznata izreka da "amateri raspravljaju o taktici, dok

profesionalci raspravljaju o logistici”(Future Learn, 2022).

Industrijska revolucija u 18. i 19. stolje¢u donijela je znaCajne promjene u logistici.
Upotrebom parnih strojeva, transport se ubrzao i postao pouzdaniji. Pojavili su se prvi
industrijski skladi$ni sustavi i1 razvijena je Zzeljezni¢ka mreZa koja je omogudila brzi i
ucinkovitiji prijevoz robe na velike udaljenosti. Razvoj automobila i kamiona u 20. stoljecu
omogucio je vecu fleksibilnost 1 brzinu u transportu robe. Paralelno s tim, poceli su se
razvijati i suvremeni sustavi upravljanja zalihama kako bi se osiguralo pravovremeno

nadopunjavanje i minimiziranje gubitaka.

Logistika ima klju¢nu ulogu u svjetskom razvoju ve¢ gotovo 5000 godina. Od gradnje
piramida u drevnom Egiptu, logistika je ostvarila iznimne napretke koji su postavili temelje za
prijelaz u nove povijesne i gospodarske ere. Kroz povijest, briljantna logisticka rjeSenja su
oblikovala nacin na koji se svijet opskrbljuje i1 trguje.Jedan od primjera ovog znacajnog
napretka je izum kontejnera za pomorski teret, koji je znaajno promijenio nac¢in na koji se
roba transportira Sirom svijeta. Kontejnerizacija je omogucila brzu i sigurniju manipulaciju
tereta, smanjila gubitak i oSteCenje robe te povecala ucinkovitost prijevoza. Ovaj izum ima
kljuénu ulogu u razvoju danaSnje globalizacije, jer je olakS§ao medunarodnu trgovinu i
povezivanje razlicitih trzista diljem svijeta.Takoder, tijekom 20. stoljeca, logistika je donijela

stvaranje novih sustava usluga koji su transformirali nacin na koji se roba distribuira 1 pruzaju
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usluge potroSac¢ima. Napredak u tehnologiji, komunikacijama i prometu omogucio je razvoj
brze i ucinkovitije logistike. Uvodenje racunalnih sustava za upravljanje zalihama, pracenje i
upravljanje transportom te napredak u logistickim mrezama omogudili su bolju kontrolu i

optimizaciju lanca opskrbe (DHL, 2012).

Danas se logistika sve viSe usredotoCuje na optimizaciju, odrzivost i prilagodavanje
individualnim potrebama kupaca. Upotreba naprednih analitickih alata omogucuje precizno
predvidanje potraznje i optimizaciju lanca opskrbe. Logistika postaje sve viSe integrirana i
uskladena, s aktivnostima poput zajednickog planiranja i suradnje izmedu dionika lanca
opskrbe.Razvoj racunalnih sustava je revolucionirao logistiku. Informacijska tehnologija (IT)
omogucuje bolje upravljanje podacima, optimizaciju logistickih operacija i povecanje
produktivnosti. Kroz racunalne sustave prate se zalihe, kretanje proizvoda i analiziraju se
performanse opskrbnog lanca. Internet pruza alate za bolju komunikaciju s kupcima i
razumijevanje trzi$nih zahtjeva, a automatizacija zadataka u upravljanju opskrbnim lancem
donosi vecéu efikasnost. Ti tehnoloski napretci su kljucni za daljnji razvoj logistike i inovacije

u buduénosti (Universal Cargo, 2021).

3.1.4. Prednosti i izazovi suradnje u logistici

Suradnja u logistici moze donijeti mnoge prednosti, ali takoder moze nositi i odredene

izazove. Evo pregleda nekih od prednosti suradnje u logistici (GEP, 2021):

e Otpornost i agilnost - opskrbni lanac koji moze zadovoljiti promjene u potraznji i
predvidjeti 1 u€inkovitije odgovoriti na probleme bolje je ublaziti u¢inke poremecaja
ili ih u potpunosti izbjeci.

e Povecana osjetljivost na potrebe kupaca - Stvaranjem ucinkovitosti te optimiziranjem i
koordiniranjem odgovora na poremecaje, suradnja u opskrbnom lancu povecava
sposobnost poduzec¢a da zadovolji potrebe svojih kupaca.

e Sposobnost poticanja poslovnog rasta — suradnja s internim odjelima poput prodaje,
marketinga ili financija omogucuje timovima opskrbnog lanca razumijevanje zahtjeva
1 ciljeva. Na taj nacin mogu djelovati kao partneri za inovacije i ubrzavanje razvoja

novih proizvoda



e PoboljSana orkestracija - uskladivanje razliCitth elemenata opskrbnog lanca
medusobno dijeljenjem podataka u stvarnom vremenu i poboljSanjem komunikacije
omogucava organizacijama da smanje ucinak bica u opskrbnom lancu kada se
promijene obrasci potraznje.

e Operativna ucinkovitost - Suradnja na planiranju i1 izvrSenju poboljSava operativnu
ucinkovitost i smanjuje vrijeme ciklusa i troskove, posebno kada je suradnja povezana
sa sustavima suradnje u opskrbnom lancu koji pokre¢u Al koji mogu pruziti uvide i
preporuke te automatizirati rutinske zadatke, pa ¢ak i neke temeljne funkcije.

e Poboljsana to¢nost predvidanja - dijeljenje informacija i suradnja s dobavlja¢ima i
partnerima na planiranju 1 predvidanju opskrbnog lanca olakSava postizanje

konsenzusa medu partnerima o prognozama i poboljSava njihovu to¢nost.
Izazovi suradnje u logistici su (Red Wood Logistics, n.d.):

e Pogreske u upravljanju skladistem — bilo da se radi o zagubljenom proizvodu,
pogreskama pri odabiru, pakiranju ili otpremi, nepotpunim narudzbama ili oStecenjima
artikala tijekom skladistenja, ljudske pogreske mogu postati skupe ako nisu regulirane.
Jasan nacin za smanjenje ove vrste pogreSaka je koriStenje uc€inkovitih 1 azuriranih
sustava upravljanja skladistem.

e Kasnjenje isporuke — Zbog zatvaranja tvornica, problema s kapacitetom luka,
odgovora na pandemiju, radnic¢kih Strajkova, piratstva, prosvjeda i brojnih drugih
remetilackih dogadaja, isporuka robe i proizvoda moZe biti usporena ili ¢ak prekinuta.
Takvi su rizici globalnog opskrbnog lanca, stoga je od vitalnog znacaja imati raznolike
opskrbne baze kao i alternativne rute dostave kao planove za nepredvidene situacije
kada se pojave problemi. Problemi s infrastrukturom takoder mogu uzrokovati
usporavanje i1 kasnjenja, gdje se luke bore s obradom 1 opsluzivanjem velikog broja
dolaznih posiljaka, a teretne flote takoder su pogodene nedostatkom radne snage i sve
manjim brojem dostupnih vozaca.

e Troskovi prijevoza - Smanjenje troSkova prijevoza gotovo je uvijek kljucni izazov u
logistickoj industriji 1 onaj za koji je rjeSenje uglavnom izvan izravne kontrole
upravljanja opskrbnim lancem. Dok troSkovi goriva variraju ovisno o trzistu i ¢esto
rastu, odrZavanje troSkova prijevoza $to je moguce nizim zahtijeva kreativna rjeSenja i
promisljeno planiranje.

e Fragmentirana komunikacija - Uz toliko mnogo karika u logisti¢ckom opskrbnom lancu
- od proizvodnje do transporta, proizvodnje do distribucije i svega izmedu, sigurno ¢e
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se dogoditi zapreke. Pronalazenje i hvatanje potencijalnih pogresaka je kriticno, ali

moze biti teSko kada postoji toliko mjesta na kojima se komunikacija moze prekinuti.

Unato¢ tim izazovima, suradnja u logistici ima potencijal donijeti mnoge prednosti i
postane klju¢ni faktor uspjeha u danasnjem dinami¢nom poslovnom okruzenju. Vazno je
da sudionici uspostave jasne ciljeve, uskladuju interese i stvaraju mehanizme za rjeSavanje

mogucih izazova kako bi ostvarili uspjesnu suradnju.

3.2.Podrudja, alati i strategije suradnje maloprodavaca i proizvodaca

Suradnja izmedu maloprodavaca i proizvodaca obuhvaca razli¢ita podrucja, koristi alate i
primjenjuje strategije kako bi se ostvarila uspjeSna suradnja i postigao zajednicki uspjeh na

trzistu.

Jedan od alata koji se Cesto koristi u suradnji maloprodavaca i proizvodaca je elektroni¢ka
razmjena podataka (engl. Electornic Dana Interchange - EDI). EDI omoguc¢ava brzu i sigurnu
razmjenu informacija o narudzbama, potvrdama, otpremnicama, fakturama i drugim
relevantnim podacima. Ova digitalna komunikacija olakSava suradnju, smanjuje
administrativne pogreske i ubrzava procese u lancu opskrbe. ,,EDI (elektroni¢ka razmjena
podataka) je medukompanijska komunikacija poslovnih dokumenata u standardnom
elektronickom formatu. Automatizacijom papirnatih transakcija, EDI zamjenjuje
narudZbenice, fakture 1 druge papirnate dokumente, Cime organizacije Stede vrijeme 1
smanjuju pogreske. EDI transakcije omogucuju brz prijenos informacija izmedu ra¢unalnih
aplikacija razlicitih organizacija. Danas se EDI integracija koristi za razmjenu razli¢itih vrsta
dokumenata, poput narudzbenica, faktura i zahtjeva za ponudama, posebno u trgovackim

partnerstvima 1 opskrbnim lancima izmedu poduzeca (B2B)*“ (IBM, 2021).

Strategije suradnje ukljucuju uspostavljanje dugoro¢nih partnerskih odnosa, transparentnu
komunikaciju, dijeljenje informacija i1 uskladivanje ciljeva. Kroz redovite sastanke,
zajednicko planiranje, evaluaciju rezultata 1 kontinuiranu komunikaciju, maloprodavaci i
proizvoda¢i mogu razvijati medusobno povjerenje, razumijevanje 1 sposobnost brzog

odgovora na promjene u trzistu.
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3.2.1. Radio frekvencijska identifikacija (RFID)

Radiofrekvencijska identifikacija (RFID) je tehnologija koja omogucéuje bezicno
prepoznavanje i pracdenje objekata putem elektromagnetskog polja. ,,RFID je skracenica
engleskog naziva ,,Radio Frequecy Identification Devices”, tj. uredaj za radijsko
frekvencijsku identifikaciju. RFID je tehnologija za konverziju analognog u digitalno koja
koristi radijsko frekvencijske valove za prenoSenje podataka izmedu pokretnog predmeta i
Citaca kako bi identificirala, pratila i locirala taj predmet* (Dujak, Mesari¢,2009). RFID
sustav se sastoji od tri osnovne komponente: RFID tagova, RFID ¢itaca i ra¢unalnog sustava.
RFID oznaka, obi¢no poznata kao transponder, djeluje kao odasiljac, ali i kao prijamnik u
RFID sustavu. Tri osnovne komponente RFID oznake su antena, mikro¢ip (memorija) i
materijal za kapsuliranje (Patil i Kadage, 2021).RFID ¢ita¢, takoder poznat kao "ispitivac", je
uredaj koji se koristi za prijenos i primanje informacija s RFID oznake. On obuhvaca senzore
koji ¢itaju RFID oznake koje se nalaze u njegovoj blizini. Cita¢ $alje zahtjev za
informacijama oznaci, a oznaka odgovara s odgovaraju¢im podacima. Zatim ¢ita¢ prosljeduje
te informacije uredaju za obradu podataka. Komunikacija izmedu oznake i ¢ita¢a obavlja se
putem radiofrekvencijskog kanala. U nekim slu¢ajevima, veza izmedu ¢itaca i racunala moze
biti bezi¢na. Podrzavajuca infrastruktura obuhvaca softver i hardver koji su potrebni za RFID
sustave. Softver upravlja interakcijom izmedu RFID citaca i RFID oznaka, osiguravajuci

njihovu uspje$nu komunikaciju i obradu podataka (Patil i Kadage, 2021).

RFID tehnologija donosi niz prednosti u podrucju logistike. Pohranom podataka, omogucava
detaljne informacije o proizvodima 1 integraciju s drugim sustavima. RFID omogucava
jedinstveno identificiranje svakog proizvoda, olaksavaju¢i pracenje kretanja kroz lanac
opskrbe. Sustav pruza brzo i1 precizno o€itavanje velikog broja naljepnica, osiguravajuci
pouzdane informacije. RFID naljepnice su izdrZljive i prilagodene razli¢itim uvjetima, a
brzina Citanja podataka povecava produktivnost. Ocitavanje podataka na daljinu omogucuje
udaljeno ocitavanje bez direktnog kontakta. RFID omogucava identifikaciju proizvoda cak 1
ako su prekriveni ili nevidljivi drugim predmetima. Sprjecava nestasice kroz konfiguriranje
upozorenja, a njegova oOtpornost na prasinu i prljavstinu osigurava pouzdano Citanje.
Orijentacijska neosjetljivost zna¢i da antene ne moraju biti precizno usmjerene prema
naljepnicama. RFID se lako integrira s drugim softverima i ERP sustavima kako bi se
maksimalno iskoristile generirane informacije. Ukratko, RFID tehnologija poboljsava to¢nost,
ucinkovitost 1 transparentnost u logistici, omogucavajuci pracenje i upravljanje pojedina¢nim

proizvodima te integraciju s ostalim poslovnim sustavima (Dipole RFID, n.d.)
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Unato¢ brojnim prednostima, RFID sustav ima ¢ak i neke od nedostataka koji su navedeni u

nastavku (Manral, 2021):

e Visoki troskovi: Implementacija RFID sustava moZze biti skupa, posebno za manje
tvrtke. Troskovi uklju¢uju nabavu RFID ¢itaca, oznaka i infrastrukture, kao i
prilagodbu postojecih sustava i obuku osoblja.

e Privatnost i sigurnost podataka: RFID tehnologija moze predstavljati rizik za
privatnost i sigurnost podataka. NeSifrirani podaci na RFID oznakama mogu biti
ranjivi na kradu ili neovlaSteni pristup, $to moZze izazvati zabrinutost potrosaca i
krSenje propisa o zastiti podataka.

e Tehnicka ograni¢enja: RFID tehnologija moZe biti osjetljiva na vanjske faktore poput
elektromagnetskog smetnji ili fizicke udaljenosti izmedu ¢ita¢a i oznake. To moze
utjecati na pouzdanost i performanse sustava.

e Standardizacija: Postoji mnogo razli¢itih standarda RFID-a, $to moze stvoriti izazove
izmedu razliitih sustava. Potrebna je standardizacija kako bi se osigurala

kompatibilnost i interakcija izmedu razlicitih tehnologija i dobavljaca.

RFID tehnologija ima brojne prednosti u poslovnim okruzenjima, iako postoje 1 odredeni
nedostaci koji se mogu identificirati. Medu nedostacima su neuskladenost uredaja i nedostatak
kompatibilnosti medu RFID uredajima, kao 1 inicijalno visoki troskovi ulaganja. Medutim,
kontinuirani razvoj 1 napredak tehnologije ¢ine RFID sve pristupacnijom opcijom.
Standardizacija proizvoda igra klju¢nu ulogu u daljnjem rastu i globalnoj primjeni, kao $to je

slucaj s ostalim naprednim informacijskim tehnologijama (Nash, 2010).

Unapredenje RFID tehnologije i1 dalje donosi vece kapacitete memorije, Sire raspon ocitanja i
brzu obradu podataka. Medutim, malo je vjerojatno da ¢e RFID tehnologija u potpunosti
zamijeniti crtine kodove. Unato¢ smanjenju cijene sirovina i postizanju ekonomije razmjera,
integrirani krug u RFID oznaci nikada nece biti jednako ekonomican kao crti¢ni kod. Unato¢
tome, RFID ¢e nastaviti rasti u specificnim niSama gdje su crti¢ni kodovi ili druge opticke
tehnologije neucinkovite. Primjerice, industrije kao $to su kemijski spremnici i sto¢na
industrija ve¢ koriste RFID zbog njegovih prednosti u pracenju i identifikaciji proizvoda ili
zivotinja. RFID ¢e se nastaviti razvijati 1 rasti u tim uspostavljenim podrucjima primjene

(Patil i Kadage, 2021).
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3.2.2. Zajednicko planiranje, prognoziranje i nadopunjavanje

Zajedni¢ko planiranje, prognoziranje i nadopunjavanje (engl. Collaborative Planning,
Forecasting and Replenishment - CPFR) skup je radnji koje poduzimaju partneri u opskrbnom
lancu kako bi planirali i komunicirali zadatke kako bi zadovoljili zahtjeve kupaca uz
smanjenje trosSkova. Ukljucuje poslovno planiranje, predvidanje prodaje i nadopunu sirovina i
gotovih proizvoda. CPFR ima za cilj poboljsati ucinkovitost, smanjiti zalihe i povecati
zadovoljstvo kupaca (8th & Walton, 2022). CPFR (Collaborative Planning, Forecasting, and
Replenishment) je strategija suradnje izmedu maloprodavaca i dobavljaca koja ima svoje

prednosti i nedostatke.
CPFR se moze rasc¢laniti na Cetiri kljune znacajke (8th &Walton, 2022):

e Strategija i planiranje - Strategija i planiranje zahtijevaju crtanje ili definiranje
suradnickog rada i1 komunikacije izmedu svih partnera u opskrbnom lancu. Ovdje su
takoder definirane procedure, odgovornosti i pojedinac¢ne uloge.

e Upravljanje potraznjom i opskrbom - Upravljanje potraznjom i opskrbom postavlja
ciljeve za profit. To ukljucuje planiranje narudzbi tvrtke, predvidanje narudzbi i
stvarnu prodaju.

e IzvrSenje - Izvodenje preuzima fizicki rad postavljen prethodnim procesima. Ovaj dio
ukljucuje sva podruc¢ja odgovorna za proizvodnju, skladiStenje, otpremu 1 isporuku
materijala trgovcima na malo ili kupcima.

e Analiza - Analiza se vraca unatrag i ispituje ucinkovitost procesa. Kako smo prosli?
CPFR analiza uzima u obzir upravljanje iznimkama u procesu ispunjavanja i procjenu
izvedbe opskrbnog lanca.CPFR je kompleksna strategija koja zahtijeva integraciju
tehnologije, procesa, ljudi i kulture suradnje medu partnerima u lancu opskrbe.
Pravilna implementacija CPFR-a moze donijeti brojne koristi svim sudionicima u

lancu opskrbe.

Zajednicko planiranje, prognoziranje i nadopunjavanje (CPFR) ima klju¢nu ulogu u logistici 1
lancu opskrbe jer omogucuje bolju koordinaciju izmedu dobavljaca, distributera i
maloprodajnih trgovaca kako bi se smanjile zalihe, optimizirala isporuka 1 poboljsala usluga

kupcima.

CPFR pruza brojne koristi u logistici, ukljuuju¢i smanjenje zaliha, poboljSanje isporuke,

smanjenje vremena obrade narudzbi, poboljSanje zadovoljstva kupaca i povecanje operativne

14



uc¢inkovitosti u lancu opskrbe. Implementacija CPFR-a zahtijeva blisku suradnju i povjerenje
medu partnerima, uskladivanje procesa i tehnologiju kako bi se postigla maksimalna korist u

logistickim operacijama.
Prednosti CPFR-a, kako navodi O’Byrne (2016), ukljucuju:

e Poboljsanu to¢nost prognoziranja: CPFR poti¢e suradni¢ko planiranje i prognoziranje
potraznje izmedu maloprodavaca i dobavljaca. Ova medusobna suradnja rezultira
preciznijim prognozama, zahvaljujuci koriStenju informacija o prodajnim rezultatima,
trziSnim trendovima i drugim relevantnim podacima. Time se olakSava ucinkovito
upravljanje zalihama, smanjuje rizik od nedostatka ili prekomjernih zaliha te doprinosi

op¢em poboljsanju efikasnosti u lancu opskrbe.

e Smanjenje vremena isporuke: CPFR ubrzava i poboljSava preciznost pracenja
potraznje i1 promjena na trziStu. Ovaj uvid omogucava dobavlja¢ima brzu reakciju na
promjene i osiguranje to¢nih isporuka proizvoda maloprodava¢ima. Smanjenje
vremena isporuke pridonosi zadovoljstvu kupaca i podrzava oCuvanje konkurentske

prednosti.

e Smanjenje zaliha i operativnih troskova: CPFR putem poboljSanog planiranja i
prognoziranja, dovodi do smanjenja viska zaliha 1 minimiziranja gubitaka. Smanjenje
zaliha rezultira snizenjem operativnih troskova koji su povezani sa skladiStenjem,
upravljanjem zalihama i manipulacijom robom. Istovremeno, smanjuje se potreba za

hitnim naru¢ivanjem i hitnim dostavama, §to dovodi do smanjenja troskova transporta.

e PoboljSanu transparentnost 1 komunikaciju: CPFR potice transparentnu komunikaciju 1
aktivnu razmjenu informacija izmedu maloprodavaca 1 dobavljaca. Ovaj proces
dovodi do povecane jasnoce i1 transparentnosti u cijelom lancu opskrbe, pruzajuci

objema stranama bolji uvid u vlastite poslovne procese i izazove.

Prodavace motiviraju kljucni faktori koji poti¢u usvajanje CPFR (Collaborative Planning,
Forecasting, and Replenishment) pristupa. Ti faktori ukljucuju intenzivniju konkurenciju na
trziStu, skracenje Zivotnog ciklusa proizvoda, premjestanje proizvodnje u inozemstvo te
potrebu za smanjenjem ukupnih troskova u lancu nabave. Povecano trzisno natjecanje stvara
pritisak na prodavace da budu agilniji 1 brzi u prilagodavanju promjenjivim zahtjevima
potroSaca. Kako bi ostali konkurentni, prodavaci moraju efikasno upravljati zalihama i

pravovremeno reagirati na promjene na trziStu. Skraceni Zivotni ciklus proizvoda zahtijeva
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jacu suradnju izmedu prodavaca i dobavljaca kako bi se pravovremeno predvidjele potrebe
potros$aca i osigurala dostupnost proizvoda na trziStu. CPFR pristup omogucuje integrirano
planiranje i1 zajednicko predvidanje potraznje, olakSavajuéi prilagodbu promjenama u
potrosackim preferencijama. PremjeStanje proizvodnje u inozemstvo, kao §to je offshore
proizvodnja, zahtijeva vecu koordinaciju izmedu sudionika u lancu nabave. CPFR pristup
pruza okvir za transparentnu razmjenu informacija i bolju koordinaciju aktivnosti medu
prodavacima i dobavlja¢ima, osiguravajuci ucinkovito upravljanje lancom opskrbe. Dodatno,
potreba za smanjenjem ukupnih troSkova u lancu nabave potice prodavace na usvajanje CPFR
pristupa. Integracija planiranja, predvidanja i nadopune omogucuje efikasnije koristenje
resursa, optimizaciju zaliha i smanjenje nepotrebnih troskova u lancu nabave (Hsin-Pin i dr.,
2010:193).

3.2.3. Pakiranje spremno za maloprodaju (RRP)

Pakiranje spremno za maloprodaju (engl. Retail-Ready Packaging - RRP) je koncept
pakiranja proizvoda namijenjenog izravnoj prodaji u maloprodajnim trgovinama. RRP ima za
cilj olaksati postavljanje, izlaganje i prodaju proizvoda na prodajnim policama, te pruziti bolje
iskustvo kupcima. Ovaj koncept je posebno vazan u logistici i lancu opskrbe jer optimizira
procese, ukljucujuéi punjenje, prijevoz, skladiStenje i izlaganje proizvoda u maloprodajnim
okruZenjima. ,,Pakiranje spremno za maloprodaju (ili pakiranje spremno za policu) odnosi se
na kutiju, pladanj, omot, spremnik ili drugi zaslon u kojem se proizvod Salje, a koji se moze
postaviti na policu po dolasku u prodavaonicu. Ovaj proizvod ne mora se vaditi iz spremnika
da bi se stavio na policu. Kontejner u kojem se isporucuje sluzi kao izlozbena jedinica za

robu* (8th & Walton, 2021).

Dujak i dr. (2014) tvrde da je pocetak primjene RRP-a oznacen 2005. godinom kada je Tesco,
britanski trgovac, uveo inovaciju u svoje poslovanje. Tesco je organizirao sastanke sa
dobavlja¢ima i predlozio im koristenje RRP-a. Nakon toga, koncept RRP-a se prosirio s
Velike Britanije na trziSta baltickih zemalja, Australije 1 Sjeverne Amerike. Trgovci su od
samog pocetka bili pokretaci implementacije RRP-a s ciljem smanjenja troSkova zaposlenika

u svojim prodavaonicama.

Dodatna prednost RRP-a je poboljSana zastita proizvoda tijekom transporta i manipulacije.

Ovo pakiranje pruza dodatnu sigurnost i stabilnost proizvoda, ¢ime se smanjuje rizik od
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oStecenja ili gubitka tijekom cijelog lanca opskrbe. To moZze rezultirati manjim troSkovima
vezanim uz reklamacije ili zamjene proizvoda (DiamondBox, 2022). RRP takoder moze
pruziti korisne informacije o proizvodu i marki na pakiranju. Oznake, logotipi i ostale
informacije mogu biti jasno prikazani na RRP-u, $to olakSava prepoznavanje proizvoda i
poboljsava komunikaciju s potrosa¢ima. Ovo moze potaknuti brendiranje, stvaranje
prepoznatljivosti i lojalnosti prema brendu.Brza identifikacija i mogucnost dolaska do
proizvoda bez ikakvih problema osiguravaju ugodno iskustvo kupnje. Takoder, nece biti
prevrtanja ili lomljenja kutija kada su proizvodi upakovani u pakiranje spremno za policu.
Vitrine sluze 1 kao oglasni prostor za prikaz informacija o proizvodu. Dobro informirani

kupac vjerovat ¢e vaSem proizvodu i nastaviti ga kupovati (Blueprint Automation, 2021).

Pakiranje spremno za maloprodaju donosi niz prednosti, ali takoder ima neke nedostatke koji
zahtijevaju pazljivo razmatranje pri implementaciji. Jedan od glavnih nedostataka RRP-a su
dodatni troskovi. Implementacija ovog tipa pakiranja moze zahtijevati ulaganje u dizajn,
materijale 1 proizvodne procese. To moze rezultirati povecanim troskovima pakiranja u
usporedbi s tradicionalnim nacinima. Posebno male tvrtke ili one s ograni¢enim resursima
mogu se suoCiti s financijskim izazovima pri prelasku na RRP (Lumby, 2017). Jo$ jedan
nedostatak je potreba za prilagodavanjem proizvodnje. RRP zahtijeva specifican dizajn i oblik
pakiranja koji omogucuje brzo postavljanje proizvoda na police. To moze zahtijevati
promjene u proizvodnim procesima, $to moze biti sloZzeno i zahtijevati dodatno vrijeme i
resurse.Ogranicenja se takoder mogu javiti kod odredenih vrsta proizvoda. Na primjer,
lomljivi ili osjetljivi predmeti mozda nisu pogodni za RRP zbog nedovoljne zastite tijekom

transporta i manipulacije.

RRP koncept je postao sve popularniji u logistici 1 maloprodajnoj industriji jer pruZa brojne
prednosti za sve sudionike u lancu opskrbe - dobavljace, distributere i maloprodajne trgovce.
Omogucuje brze, ulinkovitije 1 privlaénije postavljanje proizvoda na police, poboljSava

iskustvo kupaca i doprinosi odrZzivom poslovanju.

3.2.4. Jednostupnjevani cross docking

Crossdocking je logisticka tehnika koja uklanja potrebu za skladiStenjem i1 komisioniranjem U
tradicionalnom smislu, no zadrzava funkcije primanja narudzbi i otpreme posiljki (Bartholdi i

Gue (2004). Jednostupnjevani cross-docking je logisticka metoda koja se koristi za brzo
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preusmjeravanje robe s ulaza na izlaz u lancu opskrbe, bez potrebe za dugotrajnim
skladistenjem ili skladiStenjem robe. Ova metoda omogucuje ucinkovito kretanje i distribuciju

robe izmedu dobavljaca i krajnjih kupaca.

Glavna ideja jednostupnjevani cross-dockinga je da se robe primaju i preusmjeravaju s ulaza u
distribucijskom centru (ili terminalu) direktno na izlaz bez skladiStenja ili minimalnog
zadrzavanja. Ova tehnika zahtijeva dobru koordinaciju, to¢nost i brzu obradu robe kako bi se

minimiziralo vrijeme provedeno u distribucijskom centru.

Kako bi se poboljsale konkurentske prednosti i zadovoljile potrebe kupaca na konkurentnom
trziStu, logistika igra kljucnu ulogu. Jedna od logistickih strategija koja moZe pomoci postici
tu prekretnicu je cross-docking. Cross-docking se moze opisati kao proces premjestanja
proizvoda iz proizvodnog pogona i izravne dostave kupcima s minimalnim ili nimalo
rukovanja izmedu. Takoder se odnosi na praksu sortiranja velike posiljke u manje posiljke za
vise kupaca i isporuku tih proizvoda na zajednicko kona¢no odrediste kako bi se postigla
ekonomija razmjera. Vaznost cross-dockinga moze se shvatiti kroz Cinjenicu da zalihe
predstavljaju vezan kapital, pa je cilj menadZera smanjiti vrijeme zadrzavanja zaliha u lancu
opskrbe putem brzog premjestanja proizvoda kroz taj lanac. Cross-docking je jedna strategija
koja pomaZe smanjiti vrijeme zadrZavanja zaliha u lancu opskrbe (Institute of Supply Chain

Mamagement, 2019).

Prednosti jednostupanjskog cross-dockinga ukljucuju smanjenje vremena isporuke, smanjenje
troskova skladiStenja, smanjenje rizika od =zaliha koje postaju zastarjele, poboljSanje
efikasnosti 1 optimizacija lanca opskrbe. Medutim, ova metoda zahtijeva dobru logisticku
koordinaciju, to¢nost u obradi podataka i1 suradnju izmedu dobavljaca, distributera i ostalih

sudionika u lancu opskrbe kako bi se uspje$no implementirala (Bolduc, 2021).

3.2.5. Upravljanje zalihama od strane dobavljaca (VMI)

Upravljanje zalihama od strane dobavljaca, poznato i kao upravljanje zalihama na strani
dobavljaca (engl. Vendor Managed Inventory - VMI), je koncept u kojem dobavljac¢ preuzima
odgovornost za upravljanje zalihama svog proizvoda u posjedu kupca. Umjesto da
maloprodava¢ naruCuje proizvode od dobavljaca, dobavlja¢ prati stanje zaliha kupca i

samostalno inicira i upravlja procesom nadopunjavanja zaliha (Essex, 2011).
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Dobavlja¢i koji upravljaju zalihama preuzimaju odgovornost za upravljanje opskrbom za
svoje kupce na temelju zajednickih informacija. Cilj im je maksimizirati u¢inkovitost zaliha i
smanjiti rizik od prekomjernih ili nedostatnih zaliha. Ovaj pristup omogucuje poduzecu da
poboljsa u¢inkovitost u mrezi potraznje i ponude te osigura visoku dostupnost proizvoda uz
odrzavanje nizih razina zaliha. Dobavljaci koji upravljaju zalihama odrzavaju minimalne,
maksimalne i ciljane razine zaliha u razli¢itim srediStima. Automatiziraju procese povlacenja
proizvoda i1 nadopunjavanja zaliha od dobavljaca. Kroz dinamicki generirani raspored,
dobavljaci redovito obnavljaju zalihe na centralnim skladistima kako bi ih odrzali unutar
prethodno definiranih razina. Ovaj sustav nadopunjavanja temelji se na potroSnji proizvoda,
Sto omogucuje ustede u operacijama i odrzavanje nizih razina zaliha. Cilj je posti¢i optimalan
tok opskrbe i smanjiti gubitke uzrokovane prekomjernim zalihama ili nedostatkom proizvoda
(E20pen, 2016:3).

Kljuéne znacajke VMI-ja su (Deskera, n.d.):

e Zajedni¢ke informacije: VMI se oslanja na otvorenu komunikaciju i razmjenu
informacija izmedu kupca i dobavljaca. To ukljucuje podatke o zalihama u stvarnom
vremenu, prognoze potraznje, trendove prodaje i proizvodne planove, §to omogucuje
objema stranama dono$enje informiranih odluka.

e (Odgovornost dobavljaca: U VMI-ju dobavlja¢ preuzima vlasniStvo nad upravljanjem
zalihama, ukljucuju¢i pracenje razine =zaliha, pokretanje nadopunjavanja i
optimiziranje to¢nosti zalitha. Dobavlja¢ ima potrebnu vidljivost 1 kontrolu kako bi
osigurao uc¢inkovitu kontrolu zaliha.

e Suradnicko planiranje: VMI ukljucuje suradnicko planiranje izmedu kupca i
dobavljaca. Zajedno rade na uspostavljanju ciljeva zaliha, predvidanju potraznje i
uskladivanju rasporeda proizvodnje, osiguravaju¢i da razine zaliha zadovoljavaju
zahtjeve kupaca.Dobavlja¢ ima bolji uvid u potrebe kupca i moze pruziti
pravovremene informacije, podrSku 1 rjeSenja za upravljanje zalihama. To moze

rezultirati pobolj$anim zadovoljstvom kupaca i boljim odnosima s njima.

VMI mozZe pruziti znacajnu korist trgovcima koji prodaju raznovrsne proizvode od razlicitih
dobavljaca. Upravljanje velikim brojem razli¢itih proizvoda moZze predstavljati izazov za
trgovce, stoga prebacivanje odgovornosti za zalihama na dobavlja¢a moze biti povoljno

rjeSenje za obje strane u poslovnoj suradnji (Adobe, 2022).
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Upravljanje zalithama od strane dobavljac¢a (VMI) zahtijeva dobru komunikaciju, povjerenje i
suradnju izmedu dobavljaca i kupca. Ova metoda moze donijeti brojne prednosti poput
smanjenja zaliha, poboljSanja ucinkovitosti i podrSke kupcima, ali zahtijeva i paZzljivo

planiranje i implementaciju kako bi se postigao uspjeh.

3.2.6. Upravljanje odnosima s kupcima (CRM)

Upravljanje odnosima s kupcima (engl. Customer Relationship Management - CRM) je
poslovna strategija i skup tehnologija koje se koriste za upravljanje interakcijama i odnosima
s postojeim 1 potencijalnim kupcima. CRM ima za cilj poboljSati zadovoljstvo kupaca,

povecati lojalnost, prodaju i profitabilnost.

Cilj CRM-a je stvoriti bolje korisni¢ko iskustvo. Kada vasi klijenti imaju dobro prodajno
iskustvo, veca je vjerojatnost da cete kao rezultat doZivjeti povecanje prodaje. Da biste
maksimalno iskoristili svoj CRM, morate imati jasan skup ciljeva. Pet glavnih CRM ciljeva

koje treba imati na umu ukljucuju (Ayers, 2019):

e poboljSanje ucinkovitosti poslovanja,
e poboljSanje zadovoljstva kupaca,

e prosiriti bazu kupaca,

e povecanje prodaje,

e timovi za podrsku,

e izgradnja dugoro¢nih odnosa.

Prije implementacije CRM-a, poduzece treba temeljito razmotriti sve prednosti i nedostatke
ove marketinske strategije te pravilno procijeniti njenu prikladnost za svoje poslovanje. Prema
rije¢ima Vucemiloviéa (2015:120), kljucno je imati sofisticiranu informaticku podrsku 1
odgovarajuce analitiCke alate za uspjeSnu primjenu CRM-a, $to zahtijeva angazman ljudi i
znacajna financijska ulaganja. Ako su troskovi povezani s uvodenjem CRM-a ve¢i od
prednosti koje bi takav pristup donio poslovanju, treba razmotriti je li opravdano provoditi

implementaciju.
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3.2.7. Ostali alati 1 strategije suradnje maloprodavaca i proizvodaca

Upravljanje odnosima s dobavljac¢ima (engl. Supplier Relationship Management- SRM) je
strategija 1 proces koji se koristi za upravljanje odnosima izmedu organizacije i njezinih
dobavlja¢a. SRM se fokusira na stvaranje i odrzavanje dugoro¢nih, obostrano korisnih odnosa

s dobavljacima kako bi se postigla visoka razina suradnje, kvaliteta, pouzdanosti i inovacija.

Jagger (2021) navodi kako je koncept upravljanja odnosima s dobavljac¢ima (SRM) prvi put je
predstavljen 1983. godine u ¢lanku naziva "Purchasing Must Become Supply Management"
koji je napisao Peter Kraljic, direktor tvrtke McKinsey & Company, i objavljen u Harvard
Business Review. Kralji¢ je u tom ¢lanku istaknuo vaznost segmentiranja baze dobavljaca i

njihovu analizu temeljenu na dvije klju¢ne dimenzije: riziku i profitabilnosti.

SRM obuhvaca niz aktivnosti i pristupa koji pomazu organizacijama u optimizaciji svojih
dobavljackih lanaca i postizanju konkurentske prednosti. Kljuéne komponente SRM-a

ukljucuju (Get Certa, 2023):

e Segmentacija dobavljaca - grupiranje pruzatelja treCih strana na temelju postavljenih
kriterija, poput lokacije, trziSnog sektora ili vrste industrije, moze pomo¢i timu u
usporedbi s dobavlja¢ima 1 uocCavanju operativnih obrazaca. Segmentacija ¢e
omoguciti da se lakSe nanjusi pruzatelji koji imaju najve¢i utjecaj na poslovne
operacije kako bi se odlucilo jesu li oni stvarno najbolji.

e Strategija —bitna je suradnja sa klju¢nim dionicima kako bi se iskreno sagledale
slabosti u trenutnom SRM procesu i potencijalna podru¢ja za poboljsanje. To ce
pomoc¢i da se odluci o pravom pristupu odnosima s dobavlja¢ima, smjernicama o tome
kako prona¢i dobavljace i raditi s njima te metrikama koje ¢e se koristiti za mjerenje
ucinka dobavljaca.

e Provedba - nakon $to se odabere SRM strategija, vrijeme je da se ti planovi provedu u
djelo. Potrebno je odluciti kako implementirati strategiju i tko je u timu odgovoran za
izvrsavanje tih zadataka. Uvijek je dobra ideja koristiti namjensku softversku
platformu za upravljanje dobavljaca za upravljanje SRM procesom.

e Pracenje - dok se novi procesi implementiraju, potrebno je pripremiti tim za pracenje i
mjerenje uéinka dobavljaca u poslovnim jedinicama. Redovito izvje$¢ivanje pomo¢i
¢e identificirati trendove i1 vidjeti podrucja u SRM strategiji koja trebaju daljnja

poboljsanja.
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e Suradnja - uspje$ni poslovni odnosi ovise o ucinkovitoj komunikaciji kako bi se
osiguralo da su ocekivanja jasna s obje strane. Odreden proces upravljanja odnosima s
dobavlja¢ima klju¢an je za uspje$no upravljanje opskrbnim lancem. Bez jasnog i
strukturiranog procesa, teSko je ucinkovito upravljati odnosima s dobavljacima.
Prednosti SRM-a ukljucuju poboljsanu kvalitetu proizvoda i usluga, smanjenje
troSkova, vecu fleksibilnost u lancu opskrbe, smanjenje rizika prekida u opskrbi,
inovacije i bolje iskoriStenje resursa. Medutim, SRM takoder moze nositi i odredene
izazove, kao S§to su zahtjevi za intenzivnu komunikaciju i suradnju, potreba za
prilagodbom organizacijske kulture 1 procesa, te upravljanje kompleksnoscu
viSestrukih odnosa s dobavlja¢ima. U konacnici, SRM je klju¢an za uspjesno
upravljanje odnosima s dobavljacima i1 postizanje konkurentske prednosti na trzistu.
Kroz dobru suradnju, organizacije mogu ostvariti dugoro¢ne, obostrano korisne

odnose s dobavljac¢ima te ostvariti brojne prednosti u lancu opskrbe.

Upravljanje odnosima s dobavlja¢ima (SRM - engl. Supplier Relationship Management)
predstavlja sustavan pristup procjeni dobavlja¢a koji snabdijevaju organizaciju sa robom,
materijalima 1 uslugama. Cilj je identificirati doprinos svakog dobavljaca uspjehu organizacije
te razviti strategije za poboljSanje njihove izvedbe. Ova disciplina omogucuje odredivanje
vrijednosti koju svaki dobavlja¢ pruza te identificira klju¢ne aspekte koji su kljucni za
kontinuirano poslovanje 1 uspjeh. Takoder omogucuje bolje odnose s dobavljacima,
prilagodene njihovoj vaznosti za organizaciju. Stru¢njaci u podrucju opskrbnog lanca,
ukljucujuéi nabavu, upravljanje projektima 1 operacije, koriste SRM kako bi odrzali efikasne
odnose s dobavlja¢ima. SRM se ponekad naziva 1 upravljanjem odnosima u opskrbnom lancu,
a ¢ini vaZzan segment opskrbnog lanca. Iako ima sli¢nosti s upravljanjem dobavlja¢ima i
procesima nabave, SRM se usredotocuje na dublje razumijevanje vrijednosti dobavljaca, dok

se nabava bavi samim procesima kupovine i plac¢anja (Diann, 2018).

Povezanost izmedu SRM-a i CRM-a lezi u cinjenici da oba koncepta promicu vaznost
izgradnje 1 odrZavanja pozitivnih odnosa s partnerima, bilo da se radi o dobavljacima ili
kupcima. Ucinkovitost SRM-a moze imati pozitivan utjecaj na kvalitetu proizvoda ili usluga
koje organizacija pruza svojim kupcima putem CRM-a. S druge strane, poboljSanje
zadovoljstva kupaca putem CRM-a moze dovesti do povecane potraznje i pozitivnog ucinka

na partnerstva s dobavljac¢ima kroz SRM.

22



Centralna distribucija je koncept koji se koristi u logistici za organiziranje i upravljanje
procesom distribucije robe iz jednog centralnog distribucijskog centra prema razli¢itim
odredistima. U ovom modelu, roba se prvo dostavlja u centralni distribucijski centar, gdje se
vr$i  konsolidacija, sortiranje 1 pakiranje prije nego Sto se dalje distribuira prema
maloprodajnim trgovinama ili drugim odrediStima. Glavna svrha centralne distribucije je
posti¢i efikasnost, smanjiti troSkove i poboljsati upravljanje zalihama. Autor Sweeney
(2011:8) navodi kako se centralna distribucija moze definirati kao ,,nacin organiziranja
primanja proizvoda od dobavljaca i njihove daljnje dostave do individualnih poslovnica u

maloprodaji s ve¢im brojem poslovnica®.

Prednosti centralne distribucije ukljucuju smanjenje troskova transporta, optimizaciju rute
isporuke, efikasnije upravljanje zalihama, brze vrijeme isporuke i smanjenje zaliha na
maloprodajnim mjestima. Ovaj model takoder omogucuje bolju kontrolu i pracenje protoka
robe, smanjenje rizika od gubitka ili oStecenja te bolju uskladenost s potraznjom na trzistu
(Owens, 2021). Medutim, implementacija centralne distribucije moze biti slozena i zahtijeva
odredenu infrastrukturu, investicije u skladi$ni prostor, tehnologiju i logisticke sustave.
Takoder, centralna distribucija zahtijeva dobru koordinaciju izmedu dobavljaca,
distribucijskog centra i maloprodajnih trgovina kako bi se postigla uskladenost i optimalni
rezultati. Dujak (2012) navodi kako nedostatak centralne distribucijske metode je da
maloprodavac¢ ima vecée troskove povezane s odrzavanjem zaliha, ali prednost ove metode je
brza reakcija na potraznju, Sto rezultira brZzom dostavom proizvoda. To omogucuje cesce

dostave i smanjene zalihe u prodavaonici.

3.3.Buducnost alata i strategija u suradnji maloprodavaca i trgovaca

Posljednjih godina, maloprodajni sektor dozivljava radikalne promjene, a trgovci se suocavaju
s izazovima u zadovoljavanju promjenjivih preferencija potroSaca u okruzenju sve vece
slozenosti i oStre konkurencije. Pandemija COVID-19 dodatno je ubrzala ove promjene i
istaknula razne prilike za trgovce da se izvuku jaci iz krize. Stoga je sada klju¢no vrijeme za
lidere u maloprodaji da revidiraju svoje prodajne prioritete kako bi pomogli u pruzanju
uvjerljivog visekanalnog iskustva za kupce, oblikovali razinu usluge i dalje razvijali svoju

vrijednostnu ponudu (Begley i dr., 2022).
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Budu¢nost alata 1 strategija u suradnji maloprodavaca i trgovaca moze ukljucivati nekoliko

kljuénih trendova i razvojnih podru¢ja. Evo nekoliko primjera (Multidev Technologies,

2023);

Digitalizacija i e-trgovina: Sve veéi broj potrosaca preferira online kupovinu i
digitalne kanale. Budué¢nost ¢e vjerojatno vidjeti daljnji rast e-trgovine i razvoj
naprednih digitalnih platformi i alata za maloprodavace i trgovce. To ukljucuje
internetske trgovine, mobilne aplikacije, personalizirano oglasavanje, chatbotove za
korisnicku podrsku 1 druge digitalne alate koji ¢e poboljsati korisnicko iskustvo i
omoguciti bolju suradnju izmedu maloprodavaca i trgovaca.

Koristenje podataka i analitika: Podaci igraju klju¢nu ulogu u razumijevanju potreba
kupaca i1 donoSenju informiranih poslovnih odluka. U buduénosti, maloprodavaci i
trgovci ¢e sve vise koristiti napredne analiticke alate i tehnike poput strojnog ucenja i
umjetne inteligencije kako bi dobili dublji uvid u kupce, predvidjeli trendove
potraznje, personalizirali ponudu i optimizirali operativne procese.

Omnichannel pristup: Budud¢i potrosaci ocekuju dosljedno iskustvo kupovine bez
obzira na kanal koji koriste - bilo da je to fizicka trgovina, internetska trgovina,
mobilna aplikacija ili neki drugi kanal. Stoga, suradnja izmedu maloprodavaca i
trgovaca treba biti usmjerena prema omnichannel pristupu koji omogucuje glatku
integraciju i sinkronizaciju svih kanala, podataka i aktivnosti kako bi se stvorilo
dosljedno i besprijekorno iskustvo za kupce. “Omnikanalna prodaja podrazumijeva
potpunu integraciju svih prodajnih kanala* (Brynjolfsson, 2013).

Personalizacija 1 prilagodena ponuda: Napredak tehnologije omogucuje sve vecu
personalizaciju proizvoda i usluga prema individualnim potrebama kupaca. U
buduénosti, alati za suradnju maloprodavaca 1 trgovaca ¢e se usredotoc€iti na stvaranje
personalizirane ponude, preporuke proizvoda, prilagodenog oglaSavanja 1 drugih
strategija koje ¢e poboljSati angazman kupaca i potaknuti prodaju.

OdrZivost i drustvena odgovornost: Sve veci broj potroSaca postaje svjestan pitanja
odrzivosti 1 drustvene odgovornosti. U buduénosti, suradnja izmedu maloprodavaca i
trgovaca ¢e se sve viSe usredotoCiti na razvoj odrzivih praksi, prac¢enje lanca opskrbe,

transparentnost u pogledu proizvodnje i smanjenje negativnog utjecaja na okolis.

Ovi su trendovi samo nekoliko primjera onoga §to se moze o¢ekivati u buduc¢nosti suradnje

maloprodavaca 1 trgovaca. Brzi tehnoloski razvoj 1 mijenjanje potrebe potrosaca utjecat ¢e na

daljnji razvoj alata i strategija u ovom podrucju.
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4. Rezultati istraZivanja poduzeéa kao primjera suradnje maloprodavaca i

proizvodaca u logistici u Republici Hrvatskoj

U suradnji izmedu maloprodavaca i proizvodaca u Republici Hrvatskoj, klju¢no je
optimizirati logisticke procese, povecati uc¢inkovitost i ostvariti zajednicke ciljeve. Partnerstvo
se temelji na bliskom odnosu i kontinuiranoj komunikaciji. Posebno vazno podrucje je
zajednicko planiranje potraznje, gdje se razmjenjuju informacije o prodaji i trendovima kako
bi se predvidjela potraznja i upravljalo zalihama. Ova suradnja smanjuje viskove i nedostatke

u zalihama.

Proizvodaci 1 maloprodavaci suraduju i u razvoju novih proizvoda, olakSavajuc¢i brzi ulazak
na trziSte. Suradnja takoder obuhvacéa marketing, gdje zajedno razvijaju kampanje i strategije
kako bi povecali prodaju. Tehnologija igra klju¢nu ulogu u podrzavanju suradnje,

omogucavajuci bolju razmjenu informacija.

Unato¢ prednostima, suradnja moze nai¢i na izazove, kao §to su razliciti interesi i kultura
organizacija. Nedostatak povjerenja i jasne komunikacije takoder moze otezati suradnju.

Stoga je vazno uloZiti napore u izgradnju partnerskih odnosa 1 postizanje zajednickih ciljeva.

U nastavku ¢e biti pruzeni primjeri kako bi se bolje razumjelo kako poduzeéa koriste EDI
(Elektroni¢ku razmjenu podataka) i CPFR u svojim poslovnim operacijama. Trgo Jure primjer
je poduzeca koje koristi EDI alat prilikom poslovanja i razmjene podataka s dobavljac¢ima,
dok je na primjeru poduzeca Motobajs d.o.o. prikazano kako poduzeée imaplemetira CPFR

strategiju u suradnji s dobavlja¢ima.

4.1.T.O. Trgo Jure kao primjer upotrebe EDI strategije u suradnji s proizvodacem

Tvrtka za trgovinu na malo Trgovacki obrt Trgo Jure, sa sjedistem u Zadru, na adresi Zrinsko
Frankopanska 23, 23223 Zadar, specijalizirana je za prodaju poljoprivrednih strojeva i
dijelova, a osnovana je 2001. godine. redistrirane djelatnosti ovoga poduzeca obuhvacaju
trgovinu na malo dijelovima i priborom za motorna vozila te tgovinu na veliko dijelovima i
priborom za motorna vozila.Njihova maloprodajna mreza obuhvaca tri prodavaonice, dvije
smjestene u Zadru te jedna u Skabrnji. Podatci o ovome poduzeéu kao i svi detalji potrebni za

pisanje ovoga rada vezani uz poslovanje poduzeca i upotrebe EDI strategije pirlikom
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poslovanja dobiveni su od vlasnika poduze¢a Marina RaZova i1 njegova sina Josipa Razova

koji je voditelj poslovnica.

Ovo poduzece ostvaruje svoju poslovnu suradnju s dobavlja¢ima putem uc¢inkovitih metoda i
tehnologija.U pocetku se kontakt s dobavlja¢ima obavljao putem telefonskih poziva ili faksa,
medutim, kako je tehnologija napredovala, subjekt Trgo Jure ostvaruje kontakt s dobavljac¢ima
putem webshopa dobavljaca, koji pruza brzu i praktiénu moguénost naru¢ivanja dijelova i
strojeva koji su potrebni subjektu Trgo Jure za daljnju prodaju kupcima. Na webshopu,
dobavlja¢iodobravaju pristup popustima pri svakoj narudzbi, ¢ime se potice Cesta interakcija i
zadovoljstvo u odnosu s dobavljac¢ima, u ovome slucaju to je Trgo Jure te dobavljaci s kojima

ovaj subjekt suraduje.

Posebno zanimljivo je kako tvrtka upravlja narudzbama dijelova i proizvoda za daljnu prodaju
tijekom razlicitih sezona. Tijekom sezone poljoprivrednih poslova, kada je potrebna veca
koli¢ina dijelova, narucivanje se odvija na dnevnoj bazi, omogucujuci brzu isporuku i podrsku
poljoprivrednicima u kljuénim trenucima. S druge strane, izvan sezone poljoprivrednih
poslova, narudivanje od dobavljata se temelji na tjednoj bazi, prilagodavajuci se

promjenjivim potrebama trzista.

Jedna od klju¢nih strategija koju tvrtka koristi je Electronic Data Interchange (EDI). Ova
tehnologija omogucuje automatiziranu razmjenu poslovnih podataka s dobavljacima, ¢ime se
smanjuje potreba za ru¢nim unosom informacija. To pomaZe u ustedi vremena, smanjenju

pogresaka i1 poboljSanju opce efikasnosti poslovnih procesa.

Tvrtka takoder koristi svoju marketinSku strategiju kako bi privukla kupce. Fokusiraju se na
samooglasavanje, istiCu¢i svoje prodavaonice i raznovrsne proizvode. Marketinska suradnja s
dobavlja¢ima takoder igra ulogu u ovom procesu, jer omogucava stvaranje dodatnih

vrijednosti za stalne kupce kroz posebne popuste.
Medu njihovim partnerima nalaze se 1 neka poznata imena kao §to su:

e MASIVAd.0.0,

e Trgovina Jozi¢, dijelovi za automobile i traktore,
e Agrodom d.o.o0.,

e Sekra,

e Ciak automonhili.
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Navedeni partneri subjekta Trgo Jure su kuce koje drze dijelove za prodaju i koji se ujedno
bave i maloprodajom, no navedene kuée su namijenjene kako bi olaksale pristup dijelovima i
proizvodima subjektima koji se bave raznim djelatnostima kao Sto je Trgo Jure, odnosno one
su ujedno i dobavljaé¢i drugim poslovnim subjektima. Ova tvrtka za trgovinu na malo iz Zadra
demonstrira inovativan pristup u poslovanju, koriste¢i tehnologiju kao $to je EDI kako bi
olakSala svoje procese, unaprijedila interakciju s kupcima i stvorila plodonosne suradnje s
dobavlja¢ima. Njihova usmjerenost na kvalitetu proizvoda i usluga, kao i marketinska

strategija, Cini ih znacajnim igra¢em na trzistu prodaje poljoprivrednih strojeva i dijelova.

4.2.Motobajs d.0.0. — upotreba CPFRstrategije u suradnji s dobavlja¢ima

Motobajs d.o.o. poduzece osnovano je 2023. godine u Slavonskom Brodu gdje i obavlja svoju
djelatnost na adresi Licka ulica kb.76.. Osnivacica poduzeca je Ana Kuli¢ koja je pocetkom
2000-ih godina dosla na ideju da osnuje poduzece kojem je primarna djelatnost trgovina na
malo sportskom opremom u specijaliziranim prodavaonicama. Danas poduzece broji dva
zaposlenika koji obavljaju djelatnosti poduzeca, a neke od djelatnosti su proizvodnja,
odrzavanje i opravak motornih vozila, cestovni prijevoz robe, Skola za voditelje Camca,
kupnja i prodaja robe, odrzavanje i popravci bicikala, odrZzavanje 1 popravci vozila itd. (FINA
InfoBiz, n.d.).

Tvrtka Motobajs d.o.o., osnovana 2003. godine, predstavlja malo, ali dinami¢no poduzece
specijalizirano za trgovinu dijelova za bicikle i vanbrodske motore. Svoj uspjeh temelje na
suradnji s renomiranim dobavlja¢ima te primjeni CPFR strategije (engl. Collaborative
Planning, Forecasting, and Replenishment) kako bi osigurali ucinkovitu opskrbu i
zadovoljstvo kupaca.Osnovna karakteristika Motobajs d.0.0. jest nacin komunikacije s
dobavljac¢ima, koji se odvija putem razli¢itih kanala. Bez obzira radi li se o klasi¢noj
komunikaciji putem e-maila ili telefona ili upotrebom B2B programa, tvrtka odrzava redoviti
kontakt s partnerima putem navedenih kanala komunikacije. Ova raznolikost komunikacijskih
kanala omogucuje brzu razmjenu informacija i prilagodbu planova opskrbe prema potrebama

trzista.

Sto se ti¢e procesa naru¢ivanja proizvoda, Motobajs d.o.0. prilagodava svoj pristup
sezonalnim promjenama. Tijekom zimskih mjeseci, kada je potraznja manja, narucuju

proizvode na mjesecnoj bazi, ¢ime optimiziraju zalihe i smanjuju troskove skladistenja. S
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druge strane, ljeti, kada je potraznja veca, prelaze na tjedno narucivanje ili se prilagodavaju
stvarnim potrebama kupaca. Ovaj prilagodljiv pristup omogucuje tvrtki da odrzava optimalne
zalihe i istovremeno zadovoljava potrebe svojih kupaca.Transport robe do trgovine
organiziran je putem posSte ili dostavnog autoprijevoza, pri ¢emu tvrtka koristi usluge
renomiranih dostavnih partnera poput DPD-a ili Overseasa. TroSkove transporta snosi tvrtka

Motobajs d.o0.0., ¢ime dodatno smanjuju breme svojim kupcima.

Jedna od kljucnih karakteristika tvrtke je odsutnost vlastitog skladista. Motobajs d.o.o0. radi po
principu "just-in-time" opskrbe, narucujuci proizvode samo kada su stvarno potrebni. Ova
strategija smanjuje troskove skladiStenja, poboljsava efikasnost opskrbnog lanca te smanjuje
rizik od zastarjele zalihe. U suradnji s dobavljac¢ima poput Stolisnik d.o.o., Unimar d.o.o.,
Franka Marine d.o.0. i Rog Joma Zagreb, tvrtka Motobajs d.o.0. primjenjuje CPFR strategiju
kako bi poboljsala sinergiju izmedu svojih internih procesa i aktivnosti dobavljaca. Kroz
zajedniCko planiranje, prognoziranje i popunjavanje zaliha, ova strategija omogucuje obje

strane da bolje razumiju potrebe trzista i na vrijeme reagiraju na promjene.

Implementacija CPFR strategije omogucuje Motobajs d.o.o0. da optimizira planiranje opskrbe,
smanji rizik od nestasica ili prekomjernih zaliha te poveéa ukupnu efikasnost opskrbnog
lanca. Suradnja s dobavljaima postaje sinergijski proces koji podrzava dugoro¢ni uspjeh
tvrtke na konkurentnom trziStu. Ova strategija takoder otvara prostor za inovacije i
poboljSanja u procesima opskrbe, ¢ime se osigurava konkurentska prednost i dugorocna

odrzivost Motobajs d.o.0. na trzistu.

Motobajs d.o.o., kao dinami¢no poduzece specijalizirano za trgovinu dijelova za bicikle 1
vanbrodske motore, ima priliku unaprijediti svoje poslovanje i jacati suradnju s dobavljac¢ima
kroz nekoliko klju¢nih preporuka. Jedna od preporuka je pronalazenje novih nac¢ina dostave.
Inovativni nacini isporuke proizvoda mogli bi smanjiti troskove transporta ili ubrzali vrijeme
dostave. Kada bi se vodili pregovori s dobavlja¢ima, moguce je kako bi se pronasli brzi i
jedna od nacina na koji se moze unaprijediti poslovanje je kroz poticanje dijaloga o
inovacijama u industriji. Poticanjem dijaloga o inovacijama u industriji, Motobajs d.o.o. bi
izgradio partnerski odnos s dobavljac¢ima, omoguéujuci brze prilagodbe i inovativna rjesenja.
Implementacija ovih preporuka omogudit ¢e tvrtki da optimizira svoje poslovanje, poboljsa
suradnju s dobavlja¢ima te ojaca svoju konkurentsku poziciju na trzistu. Uz postojece
dobavljace s kojima poduze¢e Motobajs d.o.o. suraduje, preporucuje se i proSirenje mreze i
suradnja s novim dobavlja¢ima. Prisustvovanje relevantnim industrijskim sajmovima i
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dogadanjima pruza priliku tvrtki da uspostavi kontakte s potencijalnim dobavlja¢ima. Sajmovi
su ¢esto mjesto gdje se okupljaju strucnjaci iz odredene industrije, omogucujuc¢i Motobajsu da
upozna potencijalne partnere i ocijeni njihove proizvode ili usluge, takoder, pra¢enje stru¢nih
publikacija, istrazivanja i industrijskih analiza moZze pruziti uvid u trenutne trendove na

trziStu. Ovi izvori mogu ukazati na potencijalne dobavljace koji su relevantni za Motobajs.

Motobajs d.o.o. ima priliku dodatno ojacati suradnju s dobavlja¢ima kroz implementaciju
zajedni¢kog marketinga. Integracija marketinskih aktivnosti s klju¢nim dobavlja¢ima moze
donijeti viSestruke koristi, ukljuc¢ujuéi poboljSanu prepoznatljivost brenda, povecanje prodaje i

stvaranje zajednickog identiteta na trzistu.
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5. Rasprava

Suradnje izmedu maloprodavaca i proizvodaca u logistici na podru¢ju Republike Hrvatske
igraju klju¢nu ulogu u osiguravanju uc¢inkovitog opskrbnog lanca i zadovoljstva potrosaca.
Ova vrsta suradnje temelji se na partnerstvu izmedu dvije strane koje dijele zajednicki interes

za pravovremenu dostavu proizvoda na trziste i optimizaciju procesa opskrbe.

Jedno od glavnih pitanja je koje su to prepreke koje se javljaju u suradnji maloprodavaca i
proizvodaca te na koji nacin ih eliminirati iz tog odnosa. Suradnja izmedu maloprodavaca i
proizvodaca u logistici moze biti izuzetno korisna za obje strane, ali postoje odredene
prepreke koje mogu otezati tu suradnju. Jedan od kljucnih aspekata suradnje izmedu
maloprodavaca i proizvodaca u logistici je dijeljenje informacija. Oboje sudionika moraju
razmjenjivati podatke o planiranju potraznje, razini zaliha, o¢ekivanim promjenama na trzistu
i drugim relevantnim informacijama. Ova transparentnost omogucuje bolje planiranje i
optimizaciju opskrbnog lanca, smanjuje nepotrebne zalihe i osigurava da proizvodi budu
dostupni kupcima u pravo vrijeme. Neslaganje u ciljevima izmedu maloprodavaca i
proizvodaca je joS§ jedan Cest problem. Maloprodavaci obi¢no Zele smanjiti zalihe 1 ubrzati
isporuke, dok proizvodaci teze optimizaciji proizvodnje i smanjenju troskova. Kljuc¢no je
uskladiti oc¢ekivanja i ciljeve obje strane kako bi se postigla suradnja koja ¢e koristiti svima.
Ceste prepreke su i tehnicki izazovi koji nastaju zbog razli¢itih sustava tehnologije koju
maloprodavaci i prouzvodaci koriste u svome poslovanju i suradnji. Ukoliko dode do suradnje
izmedu subjekata, potrebno je investirati u softverske alate 1 druga tehnoloska rjeSenja koja je

omoguciti suradnju bez prepreka.

Tehnoloske inovacije 1 digitalizacija imaju veliki utjecaj na suradnju maloprodavaca i
proizvodaca u logistici te je vezano uz prethodno objasSnjenje potrebe za boljim sustavima
tehnologije. Digitalizacija je dovela do toga da je moguce pratiti inventar i potraZznju §to
pomaze u smanjenju gubitaka zbog prekomjernih ili nedostatnih zaliha. Drugo, tehnoloske
inovacije omogucuju bolje planiranje opskrbe. Alati za analizu podataka, poput naprednih
algoritama 1 umjetne inteligencije, mogu predvidati potraznju i promet proizvoda. To
omogucuje maloprodava¢ima i proizvodac¢ima da bolje planiraju proizvodnju i isporuku kako
bi udovoljili potrebama trzista, smanjili troskove i povecali efikasnost. Mozda i ono najbitnije
je to Sto tehnoloske inovacije olakSavaju analizu i1 optimizaciju performansi opskrbnih lanaca.

Podaci koji se prikupljaju kroz tehnologiju omogucuju analizu performansi i identificiranje
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podrucja za poboljSanje. To poti¢e kontinuirano unaprjedenje i optimizaciju operacija u

suradnji izmedu maloprodavaca i proizvodaca.

Na primjeru poduzeca TO Trgo Jure moguce je vidjeti kako ima mjesta za napredak i
poboljsanja u podru¢ju suradnje s dobavljadima, a jedan od nacdina na koji se to moze
napraviti je automatizacija procesa odnosno automatizacija procesa koji jos uvijek zahtijevaju
ru¢no unosenje podataka u sustave koji se koristi za elektronicku razmjenu podataka.
Automatizacijom se mogu smanjiti ljudske pogreske prilikom unosa podataka i postoji
mogucénost ubrzanja operacija. Takoder je moguce i prosiriti partnerstva koja se temelje na
EDI. Moguce je prona¢i veéi broj dobavljata osim koji koriste elektronicku razmjenu
podataka te je moguce i potaknuti ostale dobavljace s kojima Motobajs d.0.0. suraduje, da u

svoje poslovanje implementiraju EDI ukoliko ga ve¢ nisu implementirali.

Suradnja izmedu maloprodavaca i proizvodaca ¢e takoder biti sve viSe usmjerena prema
odrZivosti i1 ekoloSkoj osvijeStenosti. Svjesnost o utjecaju logistickih operacija na okolis raste,
stoga ¢e suradnja biti usmjerena na optimizaciju transporta, smanjenje emisija 1 upotrebu
ekoloski prihvatljivih rjeSenja poput elektricnih vozila ili koriStenja obnovljivih izvora
energije. Odrzivost ¢e postati sastavni dio logistickih strategija, a suradnja izmedu

maloprodavaca i proizvodaca bit ¢e klju¢na u postizanju tih ciljeva.

Budu¢nost suradnje hrvatskih poduzeca u podrucju logistike obecava pozitivne promjene i
nove mogucnosti za rast 1 razvoj. Kao dio globalnih trendova i razvoja industrije, hrvatske
tvrtke ¢e se sve viSe usredotoCiti na suradnju kako bi postigle konkurentske prednosti i
osigurale efikasnost u opskrbnom lancu. Suradnja hrvatskih poduzeca u logistici takoder ¢e
pruziti mogucénost za razmjenu znanja i iskustava. Kroz zajednicke inicijative, konferencije i
radionice, tvrtke ¢e moci uciti jedne od drugih, dijeliti najbolje prakse 1 poticati inovacije u
industriji. Ova suradnja ¢e pridonijeti jacanju logisticke struke u Hrvatskoj i podizanju
kvalitete usluga na viSu razinu. U buduénosti, suradnja maloprodavaca i proizvodaca u
logistici na podruc¢ju Republike Hrvatske ¢e se sve vise temeljiti na integriranom pristupu.
Partnerstvo ¢e se prosiriti na sve faze opskrbnog lanca, ukljucujuéi planiranje, narucivanje,
transport, skladiStenje 1 pracenje. Kroz zajednicko planiranje 1 koordinaciju aktivnosti, strane
¢e moci ostvariti vecu kontrolu nad svim aspektima logistike i osigurati kontinuiranu

optimizaciju procesa.
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6. Zakljucak

Suradnja izmedu maloprodavaca i proizvodaca u logistici igra klju¢nu ulogu u postizanju
uspjesnog 1 ucinkovitog lancu opskrbe. U svijetu i u Republici Hrvatskoj, ova suradnja se
temelji na partnerstvu, razumijevanju i zajednickom radu prema zajedni¢kim ciljevima. Kroz
uspostavljanje sinergije izmedu ove dvije strane, moguce Su ostvariti brojne
prednosti.Suradnja maloprodavaca i proizvodaca pruza priliku za bolje upravljanje zalihama.
Razmjena informacija o potraznji, trendovima i prodaji omogucuje objema stranama da bolje
predvide i1 planiraju potrebe trziSta. To rezultira smanjenjem viska zaliha, smanjenjem
troskova skladiStenja i poboljSanjem dostupnosti proizvoda za kupce.Takoder, zajedni¢ko
planiranje novih proizvoda i inovacija omogucuje maloprodavacima i proizvodacima da
pravovremeno odgovore na potrebe trziSta 1 povecaju konkurentnost. Suradnja u podrucju
marketinga omogucuje bolje uskladivanje marketinskih aktivnosti, $to rezultira poboljSanom

promocijom proizvoda i pove¢anom prodajom.

Uvodenje tehnologije, poput zajednic¢kih informacijskih sustava, olakSava razmjenu podataka
1 informacija izmedu maloprodavaca i proizvodaca. To omogucuje bolje pracenje protoka
robe, brze reagiranje na promjene u potraznji i efikasniju obradu narudzbi.Unato¢ brojnim
prednostima, suradnja maloprodavaca i proizvodaca takoder moze biti izazovna. Razliditi
interesi, prioriteti 1 kulture organizacija mogu oteZati uskladivanje 1 postizanje zajednickih
ciljeva. Stoga je vazno uloziti napore u razvoj partnerskog odnosa, uspostaviti otvorenu i

redovitu komunikaciju te raditi na razumijevanju i suradnji.

U svijetu, suradnja maloprodavaa i proizvodaca postaje sve vaznija u svjetlu sve vece
globalizacije i konkurencije. Kroz suradnju, obje strane mogu iskoristiti prednosti
medunarodnog trziSta, pruzajuéi S$iri izbor proizvoda, brzu isporuku i bolje zadovoljstvo
kupaca.U Republici Hrvatskoj, suradnja maloprodavaca i proizvodaca takoder ima veliki
potencijal. Kroz sinergiju izmedu domacih proizvodaca i maloprodavaca, mogu se poboljsati
konkurentske prednosti na trzistu. Kako bi se ostvarile prednosti suradnje maloprodavaca i
proizvodaca u logistici, kljuno je razvijati partnerske odnose, uspostaviti jasne
komunikacijske kanale i raditi prema zajedni¢kim ciljevima. Obostrano povjerenje,
transparentnost i fleksibilnost kljucni su elementi uspjesne suradnje. Kroz bolje upravljanje
zalihama, inovacije, zajednicki marketing i primjenu tehnologije, obje strane mogu ostvariti
vecu konkurentnost, smanjiti troskove i povecati zadovoljstvo kupaca, a primjer tome su T.O.

Trgo Jure i Motobajsd.o.0.. Kljuéno je uloziti napore u razvoj partnerskog odnosa i uspostaviti
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otvorenu i redovitu komunikaciju kako bi se ostvarile ove prednosti i postigao uspjeh na

trzistu.

33



Literatura

10.

11.

8th & Walton, (2021). Retail Ready Packaging (RRP). Dostupno na:
https://www.8thandwalton.com/blog/retail-ready-packaging/[Pristupljeno:  20.lipnja
2023].

8th &Walton, (2022). Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment

(CPFR). Dostupno na: https://www.8thandwalton.com/blog/cpfr/ [pristupljeno: 14.
srpnja 2023.].
Adobe Experience Cloud Blog, (2022). Vendor managed inventory — benefits, risks,

and best practices. Dostupno na: https://business.adobe.com/blog/basics/vendor-

managed-inventory-benefits-risks-best-practices#best-practices-for-vendor-managed-

inventory [Pristupljeno: 12.lipnja 2023].
Ayers, N. (2019). What Is the Primary Objective of the CRM Process? Better Agency.
Dostupno na: https://betteragency.io/blog/what-is-the-primary-objective-of-the-crm-

process/ [pristupljeno 19. srpnja 2023.].
Bartholdi, J. J., & Gue, K. R. (2004). The Best Shape for a Crossdock. Transportation
Science, 38(2), 235-244.

Begley, S., Guan, R., Tarrant, C., (2022). Six strategic priorities for modern merchant

leaders. Dostupno na: https://www.mckinsey.com/industries/retail/our-insights/six-

strategic-priorities-for-modern-merchant-leaders [pristupljeno 19. srpnja 2023.].
Bhasin, H., (2023). What are the Functions of Retailing? Dostupno na:
https://www.marketing91.com/functions-of-retailing/ [pristupljeno: 14. srpnja 2023.].

Blueprint Automation, (2021). The Benefits of Retail-Ready Packaging. Dostupno na:

https://blueprintautomation.com/en/event/the-benefits-of-retail-ready-packaging

[pristupljeno 18. srpnja 2023.].

Bolduc, S., (2021). How to Maximize the Advantages of Cross-Docking for
Warehouse Efficiency. SPS Commerce. Dostupno na:
https://www.spscommerce.com/blog/advantages-of-cross-docking/ [pristupljeno 19.
srpnja 2023.].

Brinkmann, S. (2008). “Interviewing.” The Sage Encyclopedia of Qualitative
Research Methods. SAGE Publications.

Brynjolfsson, E., Hu, J., Y., Rahman, M., S., (2013). Competing in the Age of
Omnichannel Retailing. MIT Sloan Management Review 54(4):23-29.

34


https://www.8thandwalton.com/blog/retail-ready-packaging/
https://www.8thandwalton.com/blog/cpfr/
https://business.adobe.com/blog/basics/vendor-managed-inventory-benefits-risks-best-practices#best-practices-for-vendor-managed-inventory
https://business.adobe.com/blog/basics/vendor-managed-inventory-benefits-risks-best-practices#best-practices-for-vendor-managed-inventory
https://business.adobe.com/blog/basics/vendor-managed-inventory-benefits-risks-best-practices#best-practices-for-vendor-managed-inventory
https://betteragency.io/blog/what-is-the-primary-objective-of-the-crm-process/
https://betteragency.io/blog/what-is-the-primary-objective-of-the-crm-process/
https://www.mckinsey.com/industries/retail/our-insights/six-strategic-priorities-for-modern-merchant-leaders
https://www.mckinsey.com/industries/retail/our-insights/six-strategic-priorities-for-modern-merchant-leaders
https://www.marketing91.com/functions-of-retailing/
https://blueprintautomation.com/en/event/the-benefits-of-retail-ready-packaging
https://www.spscommerce.com/blog/advantages-of-cross-docking/
https://sloanreview.mit.edu/article/competing-in-the-age-of-omnichannel-retailing/#article-authors

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

Crkvenci¢, M., Buntak, K. i Krpan LJ., (2018). Upravljanje lancima opskrbe,
Sveuciliste Sjever, Koprivnica.
Covo, P. (2008). Poslovna logistika - predavanja [Knjiga]. - Zadar : Odjel za
ekonomiju, Sveuciliste u Zadru.
Deskera, (n.d.). The Role of Vendor Managed Inventory (VMI) in Modern

Manufacturing Operations. Dostupno na: https://www.deskera.com/blog/vmi-

inventory-control/ [pristupljeno 19. srpnja 2023.].
DHL, (2012). Historical development of logistics. DHL Logbook - in cooperation
withTechnical University Darmstadt. Dostupno na:

https://logisticsandtransport.files.wordpress.com/2012/02/historical development.pdf

[pristupljeno 18. srpnja 2023.].
DiamondBox, (2022). Retail Ready Packaging Solutions: 5 Benefits of Using Retail
Ready Packaging. Dostupno na: https://www.diamond-box.co.uk/retail-ready-

packaging-solutions-5-benefits/ [pristupljeno 18. srpnja 2023.].

Diann, D., (2018). Supplier Relationship Management (SRM). Dostupno na:
https://www.techtarget.com/searcherp/definition/supplier-relationship-management-
SRM [pristupljeno: 23. kolovoza 2023].

Dipole RFID, (n.d.). Benefits of RFID. Dostupno na:
https://www.dipolerfid.com/rfid-blog/what-is-rfid [pristupljeno 19. srpnja 2023.].
Dujak D., Franjkovié J., Sebalj D. (2014) The Impact of Retail ready Packaging on

FMCG Supply Chain Members. Zbornik radova MeDunarodnog simpozija logistike i
meDunarodnog poslovanja. Osijek: Ekonomski fakultet.

Dujak, D. (2012). Uloga maloprodaje u upravljanju opskrbnim lancem (Disertacija).
Osijek: SveuciliSte Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku, Ekonomski fakultet u
Osijeku. Dostupno na: https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:145:315546 [pristupljeno 18.
srpnja 2023.].

Dujak, D., Mesari¢, J., SCM u trgovini na malo — poslovni procesi i ICT rjeSenja,

2009. Dostupno na https://bib.irb.hr/datoteka/444690.Mesaric_Dujak 2009.pdf

Dujak, D., Santori¢, 1., Tomasevié¢ V., (2011). Implementacija RFID tehnologije u
logisticke supply chain aktivnosti maloprodaje. Dostupno na
http://www.efos.unios.hr/repec/osi/bulimm/PDF/BusinessLogisticsinModernManage
ment11/bli mm1122.pdf [Pristupljeno: 19. lipnja 2023.].

Dunkovi¢, D. (2019). Formiranje cijena u maloprodaji : cjenovne strategije,

promocije, profitabilnost. Ekonomski fakultet u Zagrebu, Zagreb.

35


https://www.deskera.com/blog/vmi-inventory-control/
https://www.deskera.com/blog/vmi-inventory-control/
https://logisticsandtransport.files.wordpress.com/2012/02/historical_development.pdf
https://www.diamond-box.co.uk/retail-ready-packaging-solutions-5-benefits/
https://www.diamond-box.co.uk/retail-ready-packaging-solutions-5-benefits/
https://www.techtarget.com/searcherp/definition/supplier-relationship-management-SRM
https://www.techtarget.com/searcherp/definition/supplier-relationship-management-SRM
https://www.dipolerfid.com/rfid-blog/what-is-rfid
https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:145:315546
https://bib.irb.hr/datoteka/444690.Mesaric_Dujak_2009.pdf
http://www.efos.unios.hr/repec/osi/bulimm/PDF/BusinessLogisticsinModernManagement11/bli%20mm1122.pdf
http://www.efos.unios.hr/repec/osi/bulimm/PDF/BusinessLogisticsinModernManagement11/bli%20mm1122.pdf

24,

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

E20pen, (2016). Building an Effective Vendor-Managed Inventory Program.
Dostupno na:

https://www.scmr.com/wp content/e2open wp building effective vmi 020216.pdf

[pristupljeno 19. srpnja 2023.].
Essex, D., (2011). Vendor-Managed Inventory (VMI). Dostupno na:

https://www.techtarget.com/searcherp/definition/vendor-managed-inventory-VMI

[pristupljeno: 12. rujna 2023].

FINA InfoBiz, (2023.). MOTOBAJS D.0.0. Dostupno na:
https://infobiz.fina.hr/tvrtka/motobajs-d-0-0/01B-99934012382  [Pristupljeno  20.
studenog 2023.].

Future Learn, (2022). History of logistics. Dostupno na:

https://www.futurelearn.com/info/courses/supply-chains/O/steps/23750 [Pristupljeno:
12.lipnja 2023].
GEP, (2021). 6 Powerful Benefits Of Supply Chain Collaboration. Dostupno na:

https://www.gep.com/blog/technology/supply-chain-collaboration-6-powerful -

benefits [pristupljeno: 14. srpnja 2023.].
Get Certa, (2023). The 5 Key Parts of Supplier Relationship Management. Dostupno

na: https://www.getcerta.com/resources/supplier-relationship-management

[pristupljeno 18. srpnja 2023.].

Grabovac, N. (2002.). Upravljanje trgovinskim poduzeéima. Sarajevo: Stamparija
Fojnica.

Hsin-Pin Fu, Kuo-Kuang Chu, Sheng-Wei Lin, A study on factors for retailers
implementing CPFR — A fuzzy AHP analysis, Journal of Systems Science and
Systems Engineering, Volume 19, Number 2, 2010, str. 193.

IBM, (2021). What is electronic data interchange (EDI)? Dostupno na:
https://www.ibm.com/topics/edi-electronic-data-interchange [Pristupljeno: 20.lipnja
2023].

Institute of Supply Chain Management, (2019). Cross docking — An effective logistics

solution to boost competitive advantage. Dostupno na:

https://www.ioscm.com/blog/cross-docking-an-effective-logistics-solution-to-boost-

competitive-advantage/ [pristupljeno 19. srpnja 2023.].

Jaggaer, (2021). A Complete Guide to Supplier Relationship Management (SRM).
Dostupno na: https://www.jaggaer.com/blog/complete-guide-srm/  [Pristupljeno:
20.lipnja 2023].

36


https://www.scmr.com/wp_content/e2open_wp_building_effective_vmi_020216.pdf
https://www.techtarget.com/searcherp/definition/vendor-managed-inventory-VMI
https://infobiz.fina.hr/tvrtka/motobajs-d-o-o/OIB-99934012382
https://www.futurelearn.com/info/courses/supply-chains/0/steps/23750
https://www.gep.com/blog/technology/supply-chain-collaboration-6-powerful-benefits
https://www.gep.com/blog/technology/supply-chain-collaboration-6-powerful-benefits
https://www.getcerta.com/resources/supplier-relationship-management
https://www.ibm.com/topics/edi-electronic-data-interchange
https://www.ioscm.com/blog/cross-docking-an-effective-logistics-solution-to-boost-competitive-advantage/
https://www.ioscm.com/blog/cross-docking-an-effective-logistics-solution-to-boost-competitive-advantage/
https://www.jaggaer.com/blog/complete-guide-srm/

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.

43.

44,

45.

46.

Kenton, W. (2023). Logistics: What It Means and How Businesses Use It.
Investopedia. Dostupno na:  https://www.investopedia.com/terms/I/logistics.asp
[Pristupljeno: 12.lipnja 2023].

Lumby, N. (2017). Unwrapping Retail-Ready Packaging. Dostupno na:

https://www.graphicartsmedia.com/magazine-stand/unwrapping-retail-ready-

packaging/ [pristupljeno 18. srpnja 2023.].
Manral, K., (2021). RFID: What are its Advantages and Disadvantages? Dostupno na:
https://blog.se.com/industry/machine-and-process-management/2021/06/20/rifd-what-

are-its-advantages-and-disadvantages/ [pristupljeno 19. srpnja 2023.].

Multidev Technologies, (2023). Top 10 Retail Trends to Watch in 2023. Dostupno na:
https://multidev.com/blog/future-of-retail-trends/ [pristupljeno 19. srpnja 2023.].
Nash., T. (2010). RFID Technology and Its Impact on the Supply Chain, Eastern

Michigan University. Dostupno na:
https://commons.emich.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1218&context=honors
[Pristupljeno: 19. lipnja 2023.].

O'Byrne, R., (2016). An Introduction to CPFR in the Supply Chain. SUpply Chain

Secrets. Dostupno na: https://www.supplychainsecrets.com/an-introduction-to-cpfr-

in-the-supply-chain/ [Pristupljeno: 20.lipnja 2023].

Owens, B., (2021). Centralized vs. decentralized warehousing: Which is best for your

business?  Dostupno  na:  https://whiplash.com/blog/centralized-decentralized-

warehousing/ [pristupljeno: 12. rujna 2023.].

Packagex (2022). What Are the Seven Major Logistical Functions? Dostupno na:
https://packagex.io/blog/what-are-the-seven-major-logistical-functions [pristupljeno:
14. srpnja 2023.].

Patil, S.A., Kadage, A.D. (2021). RFID Technology: A Complete Overview.

Dostupno na: https://www.electronicsforu.com/technology-trends/rfid-technology-

complete-overview [pristupljeno 19. srpnja 2023.].

Red Wood Logistics (n.d.) Common Logistics Problems and How to Solve Them.

Dostupno na: https://www.redwoodlogistics.com/common-logistics-problems-and-

how-to-solve-them/ [pristupljeno: 14. srpnja 2023.].

Segetlija Z., Knego N., Knezevi¢ B. 1 Dunkovi¢ D. (2011). Ekonomika trgovine.
Zagreb: Novi informator d.o.o.

Segetlija, Z., Lamza-Maroni¢, M. (2001). Marketing trgovine. Ekonomski fakultet u
Osijeku, Osijek.

37


https://www.investopedia.com/terms/l/logistics.asp
https://www.graphicartsmedia.com/magazine-stand/unwrapping-retail-ready-packaging/
https://www.graphicartsmedia.com/magazine-stand/unwrapping-retail-ready-packaging/
https://blog.se.com/industry/machine-and-process-management/2021/06/20/rifd-what-are-its-advantages-and-disadvantages/
https://blog.se.com/industry/machine-and-process-management/2021/06/20/rifd-what-are-its-advantages-and-disadvantages/
https://multidev.com/blog/future-of-retail-trends/
https://commons.emich.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1218&context=honors
https://www.supplychainsecrets.com/an-introduction-to-cpfr-in-the-supply-chain/
https://www.supplychainsecrets.com/an-introduction-to-cpfr-in-the-supply-chain/
https://whiplash.com/blog/centralized-decentralized-warehousing/
https://whiplash.com/blog/centralized-decentralized-warehousing/
https://packagex.io/blog/what-are-the-seven-major-logistical-functions
https://www.electronicsforu.com/technology-trends/rfid-technology-complete-overview
https://www.electronicsforu.com/technology-trends/rfid-technology-complete-overview
https://www.redwoodlogistics.com/common-logistics-problems-and-how-to-solve-them/
https://www.redwoodlogistics.com/common-logistics-problems-and-how-to-solve-them/

47.

48.

49,

50.

51.

52.
53.

Sweeney, E. (2011). The Impact of Centralised Distribution on Distributors and
Agents, Logistics Solutions. The Journal of the National Institute for Transport and
Logistics, 4 (4). str 8-13.

Universal Cargo, (2021). A Brief History of Logistics. Dostupno na:
https://www.universalcargo.com/a-brief-history-of-logistics/ [pristupljeno 18. srpnja
2023.].

Vucemilovié, V. (2015). Prednosti strategije upravljanja odnosom s kupcima. Zbornik
radova  Veleucilista —u  Sibeniku, (3-4/2015),  119-125.  Dostupno  na:
https://hrcak.srce.hr/149939 [Pristupljeno: 20.lipnja 2023].

Zajecaranovi¢, G. (1973): Osnovi metodologije nauke (drugo izdanje), Nauc¢na knjiga,
Beograd.

Zelenika, R. (2000) Metodologija i tehnologija izrade znanstvenog i stru¢nog djela.
Rijeka: Ekonomski fakultet.

Zelenika, R.: Logisti¢ki sustavi, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2005.

Zugaj, M., Dumi¢i¢, K., Dusak, V. (2006) Temelji znanstvenoistrazivatkog rada:
metodologija 1 metodika. 2. dopunjeno 1 izmijenjeno izdanje. Varazdin: SveuciliSte u

Zagrebu, Fakultet organizacije i informatike.

38


https://www.universalcargo.com/a-brief-history-of-logistics/
https://hrcak.srce.hr/149939

	1. Uvod
	2. Metodologija rada
	2.1. Predmet istraživanja
	2.2. Ciljevi istraživanja
	2.3. Metode istraživanja

	3. Pregled prethodnih istraživanja
	3.1. Definiranje maloprodaje i logistike
	3.1.1. Funkcije maloprodaje
	3.1.2. Pojmovna odrednica logistike
	3.1.3. Razvoj logistike
	3.1.4. Prednosti i izazovi suradnje u logistici

	3.2. Područja, alati i strategije suradnje maloprodavača i proizvođača
	3.2.1. Radio frekvencijska identifikacija (RFID)
	3.2.2. Zajedničko planiranje, prognoziranje i nadopunjavanje
	3.2.3. Pakiranje spremno za maloprodaju (RRP)
	3.2.4. Jednostupnjevani cross docking
	3.2.5. Upravljanje zalihama od strane dobavljača (VMI)
	3.2.6. Upravljanje odnosima s kupcima (CRM)
	3.2.7. Ostali alati i strategije suradnje maloprodavača i proizvođača

	3.3. Budućnost alata i strategija u suradnji maloprodavača i trgovaca

	4. Rezultati istraživanja poduzeća kao primjera suradnje maloprodavača i proizvođača u logistici u Republici Hrvatskoj
	4.1. T.O. Trgo  Jure kao primjer upotrebe EDI strategije u suradnji s proizvođačem
	4.2. Motobajs d.o.o. – upotreba CPFRstrategije u suradnji s dobavljačima

	5. Rasprava
	6. Zaključak
	Literatura

