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Uloga opskrbnih lanaca i distribucijskih mreza u trgovini

SAZETAK

U ovom radu pojasnit ¢e se i definirati pojam opskrbnog lanca, same distribucije te
distribucijskih mreza. Uspjesnost poslovanja poduzeca ovisi o tome kako opskrbni lanac
funkcionira. Distribucija predstavlja vazan segment logistike jer omogucava konstantan tok
proizvoda od samog procesa proizvodnje do krajnjih potroSaca. Upravljanje suvremenim
lancima opskrbe, podrazumijeva stru¢njake u proizvodnji, nabavi i samoj distribuciji. Kako bi
cijela strategija distribucijskih mreza bila uspjeSna potrebno je osigurati pravi proizvod, u
pravo vrijeme i na pravom mjestu. Odluke o kanalima distribucije i distribucijskim mrezama
ubrajaju se u najkljucnije odluke za uspjeSnost opskrbnog lanca poduzeca. Cilj svakog
opskrbnog lanca je u $to kra¢em periodu osigurati dostupnost proizvoda za potroSaca uz sto
nize troskove. Svrha ovoga rada je objasniti cijeli koncept opskrbnih lanaca i distribucijskih
mreZza u samom poslovanju kroz elemente i same sudionike u opskrbnom lancu i distribuciji.
Glavni cilj rada je prikazati vaznost uloge opskrbnih lanaca 1 distribucijskih mreza u trgovini
1 samoj logistici. Kroz primjer C&A tvrtke prikazat ¢e se kvalitetan primjer ucinkovitog

upravljanja opskrbnim lancem.

Kljuéne rije¢i: opskrbni lanac, distribucijske mreze, distribucijski lanci, trgovina,

logistika



The role of supply chains and distribution networks in trade

ABSTRACT

This paper will explain and define the concept of supply chain, distribution and distribution
networks. The success of a company’s business depends on how the supply chain works.
Distribution is an important segment of logistics because it allows a constant flow of products
from the production process to the final consumers. Management of modern supply chains
involves experts in production, procurement and distribution. In order for the entire
distribution network strategy to be successful, it is necessary to ensure the right product, at
the right time and in the right place. Decisions on distribution channels and distribution
networks are among the most crucial decisions for the success of a company's supply chain.
The goal of each supply chain is to ensure the availability of products for the consumer at the
lowest possible cost in the shortest possible time. The purpose of this paper is to explain the
whole concept of supply chains and distribution networks in the business itself through the
elements and the participants themselves in the supply chain and distribution. The main goal
of this paper is to show the importance of the role of supply chains and distribution networks
in trade and logistics itself. A good example of efficient supply chain management will be

presented through the example of a C&A company.

Keywords: supply chain, distribution, distribution networks, distribution chain, logistic
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1.UvOD

Prije nego Sto proizvod dode u ruke krajnjeg potrosaca, on prolazi kroz poprilicno
opsezan lanac opskrbe. U prvom poglavlju rada kroz teorijski dio definirat ¢e se opskrbni
lanac. Kroz opskrbni lanac, svi sudionici teze ka dodavanju vrijednosti krajnjem proizvodu.
Najzanimljivije je da za svaki odredeni proizvod ili liniju homogenih proizvoda tvrtka moze
imati svoj jedinstveni opskrbni lanac. Koncept lanca je vrlo vazan, jer je svaki korak u lancu
povezan u odredenom slijedu i dok se ne izvrSe potrebne aktivnostu u prethodnom koraku u
lancu, nemoguce je prije¢i na sljede¢i korak. Takoder, navest ¢e se elementi koji su potrebni
za razvoj upravljanaj lancem opskrbe te svi moguci sudionici u opskrbnom lancu. Svaki
model opskrbnog lanca ima jedinstvenu snagu i kvalitetu koje pomazu u ostvarivanju

sveukupnih ciljeva organizacije.

Nadalje, pojasnit ¢e se proces distribucije kojoj je glavni cilj omoguciti dostupnost proizvoda
krajnjim kupcima na $to efikasniji nacin. Fizicka distribucija 1 kanali distribucije

predstavljaju dva glavna podrucja koja ¢ine sastav distribucije.

U idu¢em poglavlju, govorit ¢e se o distribucijskim mrezama koje omogucéavaju tvrtkama da
na Sto ucinkovitiji nacin pruze ili omoguce kvalitetnu uslugu ili proizvod krajnjim kupcima.
Klasifikacija dizajna distribucijskih mreza omogucava uvid u kretanje informacija i zaliha

proizvoda od pocetnih proizvodaca do krajnjih potrosaca.

Takoder ¢e se prikazati primjer dobre prakse upravljanja opskrbnim lancem i distribucijskom

mrezom u C&A tvrtki.



2.METODOLOGIJA RADA

Tema ovog diplomskog rada je uloga opskrbnih lanaca i distribucijskih mreza u
trgovini. Kroz metodolosku obradu pojasnit ¢e se predmet i ciljevi istrazivanja, postavljene

hipoteze na rad te metode istrazivanja i izvore podataka.

2.1. Predmet i ciljevi istraZivanja

Predmet istrazivanja u ovom diplomskom radu postavljen je tako da se u okviru
ekonomski znanosti istrazi, kao $to i sama tema kaze uloga opskrbnih lanaca i distribucijskih
mreza u trgovini. Opskrbni lanci 1 distribucijske mreze od velikog su znacaja za uspjesno
upravljanje poduze¢ima. Velik broj istrazivanja proucava vaznosti upravljanja opskrbnim
lancima. Takoder sama distribucija kljuéna je za uspjeSnost poduzeéa te dobro odabrane
distribucijske mreze omogucuje poduze¢ima da plasiraju svoje proizvode u pravo vrijeme i
na pravom mijestu. U svemu ovome trgovini se pridaje velika vaznost jer ona je klju¢na za
uspjesnost same ekonomije. Trgovina omogucuje da roba stigne do krajnjeg potrosaca za
koju je on spreman izdvojiti to¢no odreden iznos novca. Glavni poslovi u trgovini su nabava,
transport i prodaja razlic¢itih dobara. Upravljanjem lancem opskrbe i distribucijskim mrezama
postaje sve znacajnije u gospodarstvu te kroz u¢inkovitu logistiku i distribuciju ostvaruje se
konkurentska prednost na samom trziStu. Klju¢ uspjeha u opskrbnim lancima i Samoj
distribuciji je stvoriti ¢vrste partnerske veze sa svim sudionicima lanaca i mreza. Za konstanti
razvoj i opstanak na trziStu za poduzeca je vazno da maksimiziraju profit svih sudionika
opskrbnog lanaca kroz smanjenje samih troskova te kvalitetniju logisticku uslugu.

Postoje dva dijela u strukturi ovog rada, te svaki od njih ima zasebne ciljeve. U teorijskom
dijelu rada, javlja se prvi cilj, a istrazivacko dijelu rada drugi cilj. U teorijskom dijelu radi cilj
je definirati pojam opskrbnih lanaca, sudionike u opskrbnom lancu te elemente, procese i
modele opskrbnog lanca. Takoder cilj je definirati distribuciju, kanale distribucije te
distribucijske mreZe. Za istraZivacki dio glavni cilj je navesti primjere uspje$nih opskrbnih

lanaca i distribucijskih mreza u trgovini.



2.2. Hipoteze istraZivanja

Tijekom pisanja ovog rada postavljena je hipoteza uspjeSnosti poduzeta  pri
koristenju kvalitetnih opskrbnih lanaca i distribucijskih mreza. U pisanju ovog rada temeljito
¢e se ispitati postavljena hipoteza. Na kraju rada u zakljucku ¢e se potvrditi ili odbiti ova

hipoteza.

2.3. Metode istrazivanja i izvori podataka

Metode istrazivanja u ovom diplomskom radu su metoda deskripcije, metoda
klasifikacije te metoda analize. Svi podatci u koji su ovom diplomskom radu prikupljeni su
iz pouzdanih sekundarnih izvora. Literatura koja je koriStena vecinom dijelom je na
hrvatskom jeziku, no takoder se koristila i literature na engleskom jeziku. U vecini rada
koristena je literature poput znanstvenih i struénih radova. Takoder, u pisanju ovog rada
koriSteni su ¢lanci koji obuhvacaju temu uloge opskrbnih lanaca i distribucijskih mreza u
trgovini. Glavni izvor podataka su sluzbene stranice na kojima se nalaze znanstveni i stru¢ni

radovi, knjige te stru¢ni ¢lanci i dr.



3. UPRAVLJANJE OPSKRBNIM LANCEM

Prema Rupperu, pojam logistika “podrazumijeva ukupnost aktivnosti u postavljanju,
osiguranju i poboljsanju raspolozivosti svih osoba i sredstava, koja su pretpostavka, prateca
pomo¢ ili osiguranje za tijekove unutar jednog sustava” ( Segetlija, Lamza Maroni¢, 1995:

80).

Poceci logistike javljaju se 1950-ih godina, poslije Drugoga svjetskog rata, tijekom
operacijskih istrazivanja u vojne svrhe. Pojmom logistike obuhvaceno je opskrbljivanje
postrojbe materijalnim sredstvima, prenocistem i transportom. Logistika je vrlo brzo zazivjela
kao znanost i kao aktivnost u gospodarskom podruéju. Sama logistika kao interdisciplinirana
i multidisciplinirana znanost o upravljanju potjee iz SAD-a, a nakon toga postupno ju
pocinju koristiti sva razvijenija gospodarstva. Logistika se kao aktivnost oslanja na iskustvo,
vjestinu i znanja u procjenjivanju i prosudivanju svih relevantnih elemenata u optimalnom
rjeSavanju taktiGkih i strateSkih zadataka u svim ljudskim aktivnostima. Danas je logistika
prerasla u upravljanje opskrbnim lancem kako bi se logistika podigla na viSu razinu u
poduzecu u skladu s njezinim strateSkim zna¢enjem. Koncept upravljanja lancem opskrbe bio
je na snazi mnogo prije nego $to je taj pojam stvoren 1982. U kolonijalno doba medunarodna
trgovina brodom je rjeSavala slozena pitanja prijevoza i potrebe za S$to ucinkovitijim
rjeSenjima. Tijekom industrijske revolucije sposobnost brze proizvodnje robe uz pomoé
strojeva dovela je do potrebe za upravljanjem znacajnim zalihama i stalnom potrosnjom. Kad
je Henry Ford 1913. zapoceo sa prvom svjetskom proizvodnjom automobila, upravljanje
lancem opskrbe postalo je umijetnost. Kako je stoljece prolazilo, sve je vise kompanija
proizvodilo viSe robe 1 trazilo nac¢ine kako smanjiti troSkove. Vertikalno su se integrirali u

opskrbne lance u vlasnistvu kako bi pokusSali smanjiti trosSkove u svakoj fazi.

Osamdesetih i nadalje globalizacija je postala realni san za mnoge tvrtke zbog racunalnih
sustava, lakSe komunikacije i trgovinskih zakona pogodnih za trgovinu. Otprilike devedesetih
godina postala je uobiCajena praksa da se tvrtke specijaliziraju i usredotoce na kljucne
kompetencije, napustajuéi vertikalnu integraciju prethodne ere. Lanci opskrbe postali uistinu
slozeni procesi koji su povezivali stotine inace nepovezanih 1 geografski udaljenih

proizvodaca, dobavljaca, otpremnika, skladista i trgovaca.



U eri "SCM 2.0" Internet i nove metodologije dovele su do suradnickih platformi i
demokratiziranih procesa. Ovi procesi omogucili su manjim konkurentima da neke od istih
proizvodaca koriste kao glavne igrace i kao rezultat smanje neucinkovitost tih proizvodaca.
Bolji alati za komunikaciju i planiranje pruzaju moguénost malim i velikim tvrtkama za

upravljanje jo$ slozenijim lancima opskrbe. (Marker, 2017)

Bloomberg, Lemay i Hanna (2006: 1) definiraju upravljanje opskrbnim lancem (eng. Supply
Chain Management — SCM) kao proces planiranja, organiziranja i kontroliranja tijeka
sirovina, materijala i usluga od dobavlja¢a do krajnjih korisnika - kupaca. Upravljanje
opskrbnim lancem bavi se upravljanjem tokovima informacija, materijala i novca. Takoder,
upravljanje opskrbnim lancem obuhvaca koordinaciju razli¢itih funkcija unutar poduzeéa kao
i koordinaciju s drugim poduze¢ima. Vecina poslova opskrbnog lanca nevidljiva je krajnjem
korisniku ili kupcu. SCM stavlja fokus na to kako se poduzeéa koriste procesima svojih
dobavljac¢a, njihovom tehnologijom i vjestinama kako bi povecali konkurentnu prednost, a

sve kako bi se ostvario zajednicki cilj svih trgovackih partnera. (Lueti¢, 2017: 127)

“Opskrbni lanac je skup od tri ili viSe entiteta (organizacija ili individualaca) direktno
ukljuc¢enih u uzvodne i1 nizvodne tokove proizvoda, usluga, financija 1 informacija od izvora

do potrosaca.” (Mentzer, i dr.,2001:4)

Prema Segetliji (2013: 314) opskrbnim lancem smatra se povezuju¢i lanac izmedu
proizvodaca i1 njihovih sudobavljaca, veletrgovaca i maloprodavaca koji djeluju kao trzisni
posrednici, logistickih poduzeca koji se ubrajaju u trziSne pomagace, i kona¢nih potroSaca.
Pozeljno je da opskrbni lanac bude Sto uzi, kako bi se sve karike u lancu uz pomo¢
pravovremenih informacija sto lakse slale prema krajnjem kupcu i kako bi efikasnost bila na

maksimumul.
Christopher (2005: 38-40) opisuje upravljanje opskrbnim lancem kroz ¢etiri “R”:

e “Odgovornost (eng. Responsiveness) - sposobnost brzog odgovora prema kupéevim
potrebama postaje kritiéna za uspjeh, a kroz prizmu tog elementa u mijenjaju¢em
okruzenju klju¢nim smatra agilnost,

e Pouzdanost (eng. Reliability) - znaajno unaprjedenje je moguce jedino kroz
reinzenjering procesa koji utje€u na performance, a temelje tih procesa predstavlja

vidljivost,



e Elasti¢nost (eng. Resilience) - turbulentno i volatilno okruZenje zahtijeva sposobnost
lanca da bude elastican kako bi uspjesno odlijevao poremecajima,

e Odnose (eng. Relationships) — po definiciji, SCM se odnosi na upravljanje odnosima,
a uspjesniji ¢e biti oni koji se rukovode principima zajednicke koristi u medusobnim

odnosima.” (Lueti¢, 2017: 129)

Svako poduzece dio je nekakvog opskrbnog lanca te da bi on dobro funkcionirao mora

postojati odgovarajué¢i menadzment koji ¢e upravljati lancem opskrbe.

Slika 1. Prikaz djelovanja opskrbnog lanca

Izvor: https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz%3A862/datastream/PDF/view
(pristupljeno: 26. Lipnja, 2021.)

3.1. Razlozi prelaska logistike u upravljanje lancima opskrbe

Neki od glavnih razloga prelaska logistike u upravljanje lancima opskrbe

objasnjavaju se sljede¢im dogadajima:

e Deregulacija trziSta prijevoza - mjera koja je omogucila slobodno
konkuriranje prijevoznih tvrtki u odnosu na prijasnje stanje gdje su prijevoz
obavljale monopolisti¢ke prijevozne kompanije po viSim cijenama, dolaskom
konkurencije postiglo se snizavanje cijena prijevoza.

e Promjene u ponaSanju potroSaca — u danas$nje vrijeme kupci sve viSe traze
proizvode koji su prilagodeni njihovim Zeljama te se javlja masovna

prilagodba od strane proizvodac¢a. Masovna prilagodba omogucena je zbog


https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz%3A862/datastream/PDF/view

sve naprednije i suvremenije tehnologije. “Najveci iskorak u toj masovnoj
prilagodbi, drze¢i cijenu niskom, nacinilo je poduzece Dell. Kupac iz
dinamickog internetskog kataloga bira ra¢unalo, a Dell svakih 15 minuta EDI
(Electronic Data Interchange) vezom S$alje svojim dobavlja¢ima narudzbu za
dijelove, $to sve skupa omogucuje da racunalo bude proizvedeno i poslano
unutar 24 sata” (Prester, 2012: 31).

TehnoloSke promjene — Nekada davno sva dokumentacija obavljala se ru¢no
te je kontrola i efikasnost bila na niskoj razini, dok danas uz informaticku
tehnologiju i internet sve ide brze i efikasnije. Elektroni¢ka trgovina
omogucila je velik doprinos 1 ubrzala proces zaprimanja narudzbe, nabavke
putem interneta te sustav plac¢anja.

Rastuca snaga prodavaonica — Mo¢ni trgovci poput Kauflanda, Konzuma i dr.
u Hrvatskoj sve su skloniji nabavljati od proizvodaca proizvode koji imaju
veci obrtaj zaliha tj. koji se brzo prodaju. Cilj za mocéne trgovce je Sto krace
zadrzavanje zaliha na policama. U ovom sluc¢aju proizvodaci se nalaze u loSoj
poziciji jer nisu direktno povezani s kupcima odnosno nemaju informacije o
potraznji na trzistu.

Globalizacija trgovine — Svjetska robna razmjena u velikom je porastu,
produljuje se vrijeme prijevoza izmedu geografski razli¢itith mjesta, potrebno
je poznavanje kulture, politika, procedura i jezika u zemlju u koju se prevozi
Sto dovodi i do povecane dokumentacije koje za opskrbni lanac stvara izazove.

(Prester, 2012:31-32)



3.2. Elementi i razvoj upravljanja lancem opskbe

Opskrbni lanac ¢ine tri komponente: upravljanje nabavom, upravljanje operativom i
integralna logistika. Svaki od ovih elemenata ima razli¢ite evolucijske faze koje se razlikuju

po odredenim dogadajima ili koncepcijama.

3.2.1. Upravljanje nabavom

“Upravljanje nabavom razvilo se kroz cetiri etape. Pocelo je kao isklju¢ivo nabavna
funkcija, podredena vaznijim funkcijama marketinga, financija i operative (1. etapa). Kako se
troSak nabavljenih predmeta povecavao, tvrtke su pridavale nabavi vise paznje. U biti, 1970.-
ih godina nabava je postala dio veceg sustava koji se zvao upravljanje materijalima (kasniji
dio 2. etape i cijela 3. etapa). Ranih 1980-ih, nabava i upravljanje materijalima postali su
upravljanje nabavom (4. etapa) zbog dvaju pomaka u fokusu. Prvi pomak je bio pomak od
gledanja na nabavu kao na unutarnji proces do gledanja na nju kaon a process dodavanja
vrijednosti. Drugi pomak fokusa je bio pomak od iskljucivo taktickog pogleda na nabavu do

strateskog pogleda. (Bloomberg, Lemay i Hanna, 2006: 4-5)

3.2.2. Operativa

“Upravljanje operativom definira se kao skup aktivnosti koje stvaraju robu i usluge
transformacijom inputa u outpute. Upravljanje operativom odnosi se na proizvodnju usluga
kao i fizickih proizvoda, a zaeto je u industrijskoj proizvodnji.” (Bloomberg, Lemay I
Hanna, 2006: 5) Kontrola kvalitete uvelike je doprinjela razvoju upravljanja operativom.
Kako bi upravljanje operativom bilo §to efikasnije, uvodenjem JIT- proizvodnje (Just-in-time
— proizvodnja u pravo vrijeme) i lean — proizvodnje ( koncentracija na proizvodnju onoga u
¢emu je netko najbolji) ubrzano je pokretanje materijala u i kroz tvornicu. Takoder, racunala i
informacijsko doba poboljsali su produktivnost upravljanja operativom. (Bloomberg, Lemay i
Hanna, 2006: 5)



3.2.3. Integralna logistika

Proces integralne logistike bavi se predvidanjem potreba i Zelja kupca, prikupljanjem
kapitala, materijala, ljudi, tehnologija i informacija potrebnih za ispunjenje tih potreba i Zelja,
optimiranjem proizvodne mreze roba ili usluga s ciljem ispunjenja kupCevih zahtjeva, te
koristenjem mreze s ciljem ispunjenja kupcevih zahtjeva unutar vremenskog roka. Integralna
logistika sastoji se od ulazne logistike, logistike u poduzeéu te izlazne logistike. Ulazna
logistika obavlja poslove kretanja proizvoda u tvrtku, logistika u poduzeéu je kretanje
proizvoda unutar tvornica ili skladi$nih prostora, dok se izlazna logistika bavi kretanjem

proizvoda iz tvornice do potrosaca. (Bloomberg, Lemay i Hanna, 2006: 6)

3.3. Sudonici u opskrbnom lancu

Sve osobe koje su na bilo koji na¢in uklju¢ene u opskrbni lanac smatraju se njegovim
¢lanovima  odnosno sudionicima. Opskrbni lanac zapocCinje od samih preradivaca/
proizvodaca sirovina , proizvodaca dijelova ili gotovih proizvoda. Putem trgovaca na veliko i
malo proizvodi dolaze do krajnjih potrosaca. U opskrbnom lancu mogu se javiti i agenti tj.
posrednici, osobe koje ne preuzimaju vlasniStvo nad proizvodima ( brokeri, prodajni agenti,
predstavnici proizvodaca). Facilitatori ili trziSni pomagaci takoder su sudionici opskrbnog
lanca koji ne preuzimaju vlasnistvo nad proizvodima niti pregovaraju, oni pruzaju usluge
(prijevoznic¢ke kompanije, banke, osiguranja, samostalna skladista, pruzatelji pravnih usluga,
menadzerskih savjeta/consulting, informacijskih tehnologija, baza podataka, agencije za
istrazivanje trzista i oglaSivacke agencije i sl.) Kako bi medusobni odnosi medu sudionicima

bili u€¢inkoviti postoji niz elemenata na koje se treba usredotociti, a to su:

e Orijentacija na kona¢nog potrosaca
e Zajednicko pozicioniranje ciljeva

e Povjerenje

e Pravednost

e Pouzdanost

e Komunikacija

e Koordinacija

e Konzistentnost



e IzvrSenje aktivnosti

e Marketinska podrska

e Pravovremenost placanja

e (Odgovarajuée vrijeme dostave

e Planiranje zaliha (Dujak, Mesari¢, 2013)

Slika 2. Sudionici opskrbnog lanca

_ _ Proizvodat Konaéni
e |1 G || 0 e —Hramaa ] o
sirovina 1 proizvoda potrogat

Izvor: Dujak, Mesari¢, 2013., http://www.efos.unios.hr/upravljanje-opskrbnim-lancem/wp-
content/uploads/sites/275/2013/04/2_SCM_OPSKRBNI-LANCI.pdf (pristupljeno 26. Lipnja 2021.)

3.4. Cilj opskrbnog lanca i faktori uspjesnosti

Glavni cilj upravljanja opskrbnim lancem je poveéanje efikasnosti i smanjenje
troSkova kroz cijeli opskrbni lanac. Takoder, maksimiziranje ukupne vrijednosti opskrbnog
lanca klju¢ je uspjeha. Brainstorming analizom izdvojeno je pet najvaznijih faktora koji
prikazuju koliko je poduzece uspjesno, a to su smanjenje troskova na razini cijelog opskrbnog
lanca, smanjenje distribucijskih troskova, poboljSanje usluge kupcima, smanjenje troSkova
drzanja zaliha te Sto krace vrijeme od zaprimanja narudzbe do same isporuke narudzbe.
Razmjena informacija u pravo vrijeme i na pravom mjestu klju¢ne su u postizanju $to boljih
ciljeva opskrbnog lanca. Razmjenom informacija i samom komunikacijom sa partnerima
smanjuje se vrijeme isporuke jer upravo samom komunikacijom se dolazi do informacija §to

kupci traze, §to rezultira smanjenjem troSkova drzanja sigurnosnih zaliha. Kako bi se
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povecala usluga kupcima vazno je imati pravi proizvod, na pravom mjestu i U pravo vrijeme.
Da bi se smanjili distribucijski troskovi klju¢no je uz pomo¢ informacija dobrim planiranjem
smanjiti zalihe, $to ¢e dovesti do smanjenja ukupnih troskova opskrbnog lanca. (Prester,

2012:49)
“Upravljanje opskrbnim lancem mora pocivati na trima kljuénim odrednicama:

1. svi ¢lanovi opskrbnog lanca moraju znati $to "daju", a Sto "dobivaju" od suradnje u
opskrbnom lancu prije nego S§to zapoc¢nu s odredenim aktivnostima upravljanja opskrbnog

lanca,

2. koristi od suradnje kroz upravljanje opskrbnim lancem c¢esto se ne raspodjeljuju
podjednako za sve clanove opskrbnog lanca (uloZeni trud 1 troSkovi nisu uvijek
proporcionalni ostvarenoj koristi) pa je potrebno dogovoriti pravican nacin raspodjele

ostvarene koristi i

3. nije dovoljno samo se pridrzavati dogovorene suradnje i nacina raspodjele koristi, nego 1
kontinuirano raditi na usavrSavanju suradnje u upravljanju opskrbnim lancem kako bi

osigurali odrzivu konkurentsku prednost promatranog opskrbnog lanca.” (Dujak, 2012: 82)

3.5. Procesi lanca opskrbe

Jacobs i Chase (2018:7) navode kako postoji 5 procesa koji se koriste u razli¢itim

dijelovima lanca opskrbe, a to su planiranje, nabava, izrada, dostava i povrat.

Planiranje kao prvi korak sastoji se od niza aktivnosti koje su kljuéne za strateSko upravljanje
posteje¢im lancem opskrbe. Zadatak tvrtke je zakljuciti kako ¢e ocekivana potraznja biti
zadovoljena dostupnim sredstvima. Upravo u procesu planiranja zapocinje razvoj mjera za
kontrolu i nadzor opskrbnog lanca kako bi on bio §to efikasniji, ucinkovitiji te pruZzio

potrosacima visoku kvalitetu i vrijednost.

U procesu nabave tvrtke osiguravaju robu i usluge potrebne za izradu svojih proizvoda, a
glavni zaduZeni za nabavu su upravo dobavljaci koji pruzaju tvrtkama sve $to im je potrebno.
Uz mjere kontrole i pobolj$anja odnosa izmedu partnera i tvrtke, potreban je i niz aktivnosti
vezanih uz odredivanje cijena, dostave i placanja. Ovaj process obuhvaca i primitak posiljki,

njihovu potvrdu, prijevoz u tvornice i autentifikaciju isplate dobavljaca.
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Izrada je dio proizvodnje proizvoda ili pruzanja usluge. U ovom procesu potrebno je
planiranje za radnike i koordinaciju materijala i osiguranje opreme koja omogucava
proizvodnju proizvoda ili pruzanje usluge. Za kontrolu procesa koriste se mjere koje prate

brzinu, produktivnost i kvalitetu.

Proces dostave je takoder i logisticki proces koji odabire dostavljace za prijevoz proizvoda do
potrosaca ili do skladista. Kroz ovaj proces odreduje se i planira kamo ¢e se proizvod i podaci
kretati kroz logisticku mrezu. Informacijski sustavi omogucuju upravljanje primitkom
narudzbi potroSaca i sustavom koji omoguéuje izdavanje faktura za prikupljanje uplata od

potrosaca.

Povrat obuhvaca proces zaprimanja osteéenih, neispravnih, istroSenih i suvisnih proizvoda od
potroSaca te osigurava korisniC¢ku podrSku potrosa¢ima Koji su naiSli na probleme kod

dostavljenih proizvoda. (Jacobs, Chase, 2018:7-8)

3.6. Modeli opskrbnog lanca

U praksi susrecu se razli¢iti modeli opskrbnog lanca. Stvarnost je u tome da svi lanci
opskrbe imaju elemente u¢inkovitosti i brze reakcije na zahtjeve kupaca, dok svaki od modela
moze imati primarni fokus na jedan od tih elemenata ili na oba. Utvrdivanje poslovnih
potreba u konacnici je pokretacka snaga koja ¢e modelu omoguciti nacin za najbolje moguce
poslovanje. Nekoliko je odrednica prilikom pregleda tipova modela opskrbnog lanca koje
pruzaju podrsku 0 kojoj moze ovisiti poslovanje, a to su karakteristike odredene industrije,
prijedlog vrijednosti koje tvrtka moze ponuditi te fokus menadZmenta. Svaki model ima

jedinstvene snagu i kvalitetu koje pomazu u ostvarivanju sveukupnih ciljeva organizacije.
Postoji 6 modela opskrbnog lanca, a to su:

e Model kontinuiranog protoka

e Model brzih lanaca

e Ucinkoviti model lanaca

e Prilagoden konfigurirani model
e Agilan model

e Fleksibilan model
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Model kontinuiranog protoka za opskrbu nudi stabilnost u situacijama velike potraznje koje
se vrlo malo razlikuju. Ovaj model najprikladniji je za zrele industrije koje posluju s
odredenim stupnjem stabilnosti. Proizvodaci koji u viSe navrata proizvode istu robu s vrlo
malo fluktuacija mogu imati koristi od modela kontinuiranog protoka. Idealan je za
proizvodnju robe i jedan je od najtradicionalnijin modela lanca opskrbe. Proces ovog modela

planiran je na takav nacin da je osiguran kontinuirani protok informacija i proizvoda.

Model brzog lanca idealan je za proizvodace koji proizvode trendovske proizvode s kratkim
zivotnim ciklusima, poput modnih predmeta. Dobro funkcionira s tvrtkom koja mora cesto
mijenjati svoje proizvode i koja ih mora brzo izbaciti prije nego $to trend zavrsi. Ovaj model
nudi odredeni stupanj fleksibilnosti. Za navedenu industriju prijedlozi vrijednosti poduzeca se
vrednuju u odnosu koliko brzo i uc¢inkovito tvrtka moze azurirati svoj katalog proizvoda u

skladu s najnovijim trendovima. Tri glavne mogucnosti ovog modela su:

e (Od koncepta do trzista u kratkom vremenu,
e Najveca preciznost predvidanja za smanjenje troskova posredovanja na trzistu,

e Ucinkovitost od kraja do kraja kako bi se osigurali pristupacni troskovi za kupce.

Ucinkoviti model lanca je najprikladniji model za tvrtke koje posluju na visoko konkurentnim
trzistima u kojima cijene igraju veliku ulogu, a poduzeta se bore za istu grupu kupaca.
TrziSta na kojima kupci mozda nece primijetiti velike razlike u prijedlozima vrijednosti
razli¢itih konkurenata i ukupnoj u¢inkovitosti, glavni su cilj. Kako bi tvrtka ostvarila svoj cilj
mora maksimizirati upotrebu strojeva i ostale imovine kojom raspolaze kako bi se odrzala
visoka ukupna uc¢inkovitost opreme 1 rezultiraju¢e smanjenje troskova. Upravljanje zalihama

1 ispunjavanje narudzbi glavna su podrucja usmjerena na profitabilnost poslovanja.

Prilagoden konfigurirani model fokus stavlja na pruzanju prilagodenih konfiguracija, posebno
za montazne 1 proizvodne procese. Hibridna je kombinacija agilnog modela i modela

kontinuiranog protoka.

Agilan model opskrbnog lanca najprikladniji je za industrije koje se bave nepredvidivom
potraznjom 1 izradom posebnih proizvoda po narudzbi. Ovaj se model usredotoCuje na

sposobnost lanca opskrbe da ubrza proizvodnju, ali moZe ostati statican kada je potraznja
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mala. Zahtijeva viSak proizvodnih kapaciteta, a procesi su dizajnirani za najmanje moguce

serije proizvoda.

Fleksibilan model najprikladniji je za industrije bez neoc¢ekivanih zahtjeva, daje tvrtkama
slobodu da udovolje visokim vrhuncima potraznje i upravljaju dugim razdobljima niskog
optereéenja. Proizvodnja se moZe lako ukljugiti i iskljuditi. Cetiri glavne moguénosti ovog

modela su:

e Velike zalihe kritiénih resursa,
e Sposobnost brzog reagiranja,
e Tehnicke snage u procesnom i proizvodnom inZenjerstvu,

e Tok procesa dizajniran za brzu rekonfiguraciju. (Parikh, 2020)
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4. DISTRIBUCIJA

Kod definiranja distribucije moze se rec¢i da ne postoji to¢no objasnjenje koje moze do
kraja i u detalje objasniti znacenje ove funkcije. Podruéje koje obuhvaca distribucija svojim
djelovanjem jako je opsezno i dinami¢no, te se distribucija konstantno mijenja i prilagodava
zahtjevima i raznim dogadajima koji se pronadu na putu djelovanja.

U danaSnjem svijetu, jako puno autora definira distribuciju, no najpotpunija je definicija
Medunarodne gospodarske komore koja distribuciju  definira kao  “stadij koji slijedi
proizvodnju dobara od trenutka kada su ona prodana do njihove isporuke potroSacima,
olaksavajuéi izbor, kupnju i upotrebu robe” (Ekonomski leksikon, 1975:198)

Moze se zakljuciti da je distribucija proces koji prati proizvod od trenutka njegova nastajanja
do krajnje isporuke kupcu. U procesu distribucije, predmeti mogu biti materijalna ili
nematerijalna dobra te informacije, usluge i dr.. Upravo zbog toga Zelenika (2005: 34)
objasnjava proces distribucije kao kretanje materijalnih ili nematerijalnih predmeta od samog
proizvodaca do krajnjeg potros$aCa, izuzimajuéi vrste distribucijskih kanala, fizicku i
logisticku distribuciju.

S poduzetnickog aspekta, “distribucija je marketinska funkcija koja upravlja kretanjima dobar
od proizvodaca do krajnjih potroSaca, preko veletrgovinskih, malotrgovinskih, skladi$nih i
transportnih institucija, kako bi dobra bila pristupacnija kupcima kadi h trebaju i Zele”
(Segetlija, Lamza-Maroni¢, 2000: 187)

Prema Samanoviéu (1999: 20) na distribuciju se promatra s dva gledista, opdeg
gospodarskog, koji ubraja sve aktivnosti, koji sluZze u podjeli proizvodnih dobara korisnicima,
a s pojedinacnog gospodarskog aspekta pod distribucijom se ubrajaju sve poduzetnicke
aktivnosti koje su vezane uz kretnju proizvoda do krajnjeg kupca.

Glavna svrha distribucije je obogatiti samu vrijednost robe kroz brze i racionalne tokove,
uskladiti procese proizvodnje i potrosnje te omoguciti slobodan tok robe. Takoder, bitno je
utjecati na plasman novih proizvoda te djelovati na izmjene navika potrosaca. Kao vazan
element logistiCkog procesa, distribucija ima ulogu stvaranja konkurentske prednosti na
trziStu kako bi se Sto bolje borila sa rastom troskova distribucije i na §to bolji i kvalitetniji

nacin odgovorila na zahtjeve kupaca.

Distribucija je uZi pojam od pojma logistike. Sama distribucija ukljucuje protok gotovih

proizvoda od samog procesa proizvodnje do krajnje potro$nje i vazan je segment same
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logistike. Logistika uz distribuciju obuhvaéa i upravljanje materijalima, sirovinama,

dijelovima i poluproizvodima kroz cijeli proces.

Slika 3. Odnos logistike i distribucije

Upravljanje materijalima,
sirovinama, dijelovima i + Distribucija
poluproizvodima

Logistika

Izvor: Samanovi¢ (1999: 21)

Fizicka distribucija i kanali distribucije predstavljaju dva glavna podrucja koja Cine sastav
distribucije. Za kanale distribucije karakteristicna su institucijska obiljezja, dok fizicku

distribuciju obiljeZzavaju procesna obiljezja.

Slika 4. Odnos fizi¢ke distribucije i kanala distribucije

Fizicka distribucija

Skladidtenje robe i .| Ispunjavanje .| Vanjski i unutrasnji " Lokalne
upravljenje zalihama narudzbi transport isporuke
POTROSAC [*

Kanali distribucije

Prodajna sluzba u N Broker .|  Trgovina na .| Trgovina na
poduzecu veliko malo

b

Izvor: Bocko (2017: 17)
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4.1. Sudionici distribucije

Slika 5. Sudionici distribucije

Sudionici distribucije

4' Proizvodna poduzeéa | —1 Trgovinskapoduzeda ] Poduzeéaza pruzanje
trgovinskih usluga
Odjeli nahave |  Trgovinska poduzeéa na veliko — Trgovinska poduzeéa za

pospjesenje distribucije:

-agencije, komisionari, fpediteri,
. poduzeta za kontrolu kvalitete 1
| Trgovinska poduzeéa na malo kvanitete, specijalizirana distrib.

poduzeta

L Odjeli prodaje:

prodavaocnice,
— Trgovinska poduzeéa za

- trg. putnic, osiguranje prostora:

-prodaja preko ataloga, | leuvmska poduzeéa na veliko 1 _veletrinice, gradske
malo

televizija, internet 1 sl trEnice trgovinski centri

—— Triisne institucije:

-aukcije, sajmovi uzoraka, burze

Izvor: Autor obradio i prilagodio prema Samanoviéu (1999: 41)

Od sudionika u distribuciji pojavljuju se proizvodna poduzeca, trgovinska poduzeca te
poduzeca za pruzanje trgovinskih usluga. Svi sudionici distribucije od velikog su znacaja jer
doprinose kvaliteti distribucijskih proizvoda i usluga uz stabilne troSkove. Sudionici su
kljuéni za funkcioniranje same distribucije pojedinih poduzeca/ gospodarstava.

Proizvodna poduzeca uz odjele nabave i prodaje imaju klju¢no mjesto u procesu distribucije.
Uz odjel prodaje, bilo to u samim prodavaonicama, putem trgovackih putnika ili prodajom
preko kataloga, televizija ili interneta, proizvodna poduzeta imaju izravan kontakt s
potroSac¢ima §to im omogucuje laksSu kontrolu prodaje, daje im uvid u to S§to potrosaci vise
preferiraju i u njihove zahtjeve po pitanju kvalitete i asortimana robe.

Trgovinska poduzeca najbitniji su sudionici distribucije, a javljaju se trgovinska poduzeca na
malo, trgovinska poduzeéa na veliko i trgovinska poduzeca na veliko i malo. Trgovinska
poduzea na malo izravnim putem stupaju u kontakt s potroSacima kroz razliCite
institucionalne oblike: klasiéna prodavaonica, pokretna prodavaonica, samoposluga,

supermarket, hipermarket, robne kuce, kataloske kuce, diskontne kuce te robni automati.
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Trgovinska poduzeéa na veliko opskrbljuju trgovinska poduzeéa na malo, proizvodace i
velike potroSace poput bolnica, radnickih restorana itd.

Kod poduzeca za pruzanje trgovinski usluga ubrajaju se trgovinska poduzeca za pospjesenje
distribucije, trgovacka poduzeéa za osiguranje prostora te trziSne institucije koji se nalaze u
ulozi posrednika pri kupoprodaji robe. Za pospjesenje distribucije javljaju se sljedeca
trgovinska poduzeéa: trgovinske agencije, javna skladista, Spediterska poduzeca,
specijalizirana distribucijska poduzeca i dr. U trgovinska poduzeca za osiguranje robe

spadaju veletrznice, gradske trznice te trgovinski centri. (Samanovi¢, 1999:41-51)

4.2. Elementi distribucije

“Sustav distribucije vrlo je slozen te se sastoji od mnogo razliCitih, ali medusobno
povezanih elemenata:

e nabava,

skladiStenje,

upravljanje zalihama,

manipulacija,
e prijevoz (unutrasnji i vanjski),
e informacijski logisticki sustav.”

(Rogi¢, 2018 12)

4.3. Fizi¢ka distribucija

Zelenika i Pupovac (2008: 41) fizi¢ku distribuciju definiraju kao skup aktivnosti i
zadataka poput obrade narudzbi i isporuke robe, rukovanja robom, skladiStenja,
upravljanja zalihama, manipulacijom robe i prijevozom. Rije¢ je o aktivnostima koje se
obavljaju pri kretnji proizvoda od proizvodaca do krajnjih kupaca. Fizi¢ka distribucija
obuhvaca planiranje, primjenu i kontrolu fizickih tokova sirovina i gotovih proizvoda od
mjesta proizvodnje do mjesta upotrebe kako bi se na §to bolji nac¢in zadovoljile potrebe
potrosaca te kako bi se ostvario profit.

Cilj fizic¢ke distribucije je uz Sto nize troSkove omoguditi dostupnost pravog proizvoda, u
pravo vrijeme, na pravom mjestu i u odgovarajucoj koli¢ini. Fizicka distribucija bitno
utjeCe na uspjeh samog poduzeca, te se upravljanje distribucijom smatra kljuénim za

ostvarivanje dobrih rezultata poslovanja poduzeca.
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Glavno obiljezje fizicke distribucije je konstantan tijek proizvoda, uz povremeno
zaustavljanje na to¢no odredenim mjestima samog lanca distribucije. Robu je ponekad
potrebno na odredeni period uskladistiti, nadodati joj neSto, zapakirati ju ili dr. te upravo
su to neki od razloga zaSto dolazi do zastoja. Bitno je da ti zastoji budu Sto kraci
uzimajuci u obzir dovoljno vrijeme da se posao obavi na najbolje Sto je moguce, Sto ée

rezultirati kvalitetnim odgovorom na zahtjeve kupaca.

4.4, Kanali distribucije

“Put kojim se proizvod ,,premjesta“ od proizvodaca do potroSaca naziva se kanal
distribucije. U njemu sudjeluje proizvodac¢ i po potrebi vise poduzeca iz razliitih
djelatnosti koje medusobno suraduju. Da bi proizvod ,tekao“ kroz kanal, njegovi
sudionici poduzimaju niz aktivnosti koji ¢ine fizicku distribuciju.

U Sirem smislu, kanali distribucije su skup meduovisnih institucija povezanih
zajednickim poslovnim interesom, a svrha im je da se olakSa prostorna i vremenska
transformacija dobara od proizvodaca do potrosaca. Jednostavno re¢eno, to su putevi
prodaje za koje se odlu¢i neko poduzece.” (Krpan, Furjan i Marsani¢, 2014: 187-188)

Svi putevi koje proizvod mora prevaliti od faze proizvodnje do faze potroSnje ¢ine kanal
distribucije.

Prema Segetliji (2006: 54) odluke o kanalima distribucije ¢ine najvaznije odluke
poduzeca. Odabrani kanali imaju velik utjecaj na sve ostale marketin§ke odluke jer o
tome tko ¢e prodavati proizvode odredenog poduzeca ovisi i politika cijena, izbor
vlastitih prodavatelja, izbor na¢ina propagiranja i sl.

Da bi distribucija bila u¢inkovita, vrlo je vazno ukljuciti posrednike koji ¢e omoguéiti
ostvarivanje ekonomskih efekata, manje troskove te bolju i kvalitetniju uslugu kupcima.
Koliko posrednika ¢e biti u kanalu distribucije ovisi o sloZenosti asortimana i Samoj
potraznji za odredenim proizvodima. Vazno je da broj posrednika u distribucijskom
kanalu ne bude prevelik kako ne bi doslo do nepotrebnih troskova i transakcija. Takoder,
vazno je da broj posrednika u distribucijskom kanalu bude dovoljan u slu¢aju Siroke
raSirenosti trziSta s velikim brojem potroSaca kako bi se proces distribucije obavio Sto
ekonomicnije.

Kada govorimo o kanalu distribucije u kojemu su ukljuéeni posrednici, rijec¢ je o

izravhom kanalu distribucije.
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S druge strane, neposredna distribucija obavlja se bez prisutnosti posrednika u samom

.....

jednostavan nacin distribuiraju robu do potrosaca.

Slika 6. Broj prometnih transakcija kod prodaje bez posrednika

=3 Kupac 1.
1 | : T
Proizvodag 1. ]< 5 Kupac 2.
B » e —aii— Kupac 3.
] e .
Proizvodac 2. < :

Kupac 4.

=3 Kupac 5.
Izvor: Samanovié¢ (1999: 26)

Broj prometnih transakcija= broj proizvodaca x broj kupaca =2 x 5= 10

Slika 7. Broj prometnih transakcija s jednim posrednikom

o g
Proizvoda¢ 1. =~ Kupac2
. — +  Posrednik 1< ' Kupac3.

Proizvodag 2. S : e
»  Kupac 4

v Kupac .
Izvor: Samanovié (1999: 26)

Broj prometnih transakcija= broj posrednika (broj proizvodaca +broj kupaca) =1(2+5)="7
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4.4.1. Vrste kanala distribucije

“Distribucijski kanali razlikuju se od tvrtke do tvrtke isto kao i od djelatnosti do
djelatnosti. Svaki posrednik koji u kanalu obavlja neki posao ili aktivnost, predstavlja
razinu kanala.

Najcescée razlikujemo distribucijske kanale ovih razina:

e kanal nulte razine - nema posrednika, izravno kretanje robe od proizvodaca do

samog potrosaca,

e kanal u dvije razine - u njemu sudjeluju: proizvoda¢ - veletrgovac -

maloprodavatelj - potrosac,

e kanal u tri razine - u njemu sudjeluju: proizvodac - veletrgovac - preprodavatelj -

maloprodavatelj - potrosac.” ( Zelenika, 2005: 41)

Slika 8. Potrosacki kanali distribucije

Multa razina Prva razina Druga razina Treda razina
SR DRI (RIS e e R
Proizvodad Proizvodad | Proizvodac | Proizvodad J

y

|
Uil edeel)  (lrdettel)

Izvor: Kotler, Keller i Martinovi¢ (2014: 420)
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Slika 9. Alternativni marketinski kanali distribucije

1 S
K A " p
F| Rlp Trgovina na malo \_. o
0
C Trgovina na veliko E_. T
I
7 | D—— Trgovina na veliko Trgovina na malo _]—u R
V1 E ——| Distributivni centar E Trgovina na malo )——-- O
0 [ &
F —- Cash & carry |' Trg. na malo, obrtnici i sl. ]— .
1]
a | N A
A — Broker IR Trgovina na mato —
e _ ! : 'I ¢
H— Spec. distr. poduz. | it Trgovina na mako |-—=]

Izvor: Samanovi¢ (1999:31)

Kanal “A” ima obiljezja izravnog kanala distribucije. Proizvod se prodaje izravno
potroSacu putem kataloga, internet stranica, novinskih oglasa, itd. Proizvoda¢ organizira
dostavu robe te angazira vlastitog prijevoznika ili putem poste.

Kanal “B” vrlo je kratak te posjeduje obiljezja neizravnog kanala distribucije. Uz
proizvodaca, javlja se i trgovina na malo u ulozi posrednika.

Kanal “C” najée$c¢e koriste veliki kupci poput hotela, $kola i bolnica koji robu nabavljaju
putem posredovanja trgovine na veliko.

U kanalu “D” roba u kanalu distribucije putuje od proizvodaca, preko trgovine na veliko i
trgovine na malo. Trgovine na veliko posjeduju vlastita skladiSta i vlastiti vozni prostor.
Ovaj kanal karakteristican je za proizvode Siroke potrosnje.

Kanal “E” uobi€ajen je u pribavljaju robe Siroke potros$nje za regionalna trziSta. Najcesce
tijek proizvoda ide od proizvodaca, preko distribucijskih centara i trgovina na malo do
krajnjih potroSaca.

Kanal “F” prepoznatljiv je po tome §to se njime sluze trgovci na veliko pri prodaji robe
trgovcima na malo, koriste¢i sustav “Cash and carry” (Plati i nosi). Kupci robu iskljucivo

pla¢aju novcem kod preuzimanja.
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Kanal “G” ne pojavljuje se Cesto, prepoznatljiv je po brokeru kao posredniku u kanalu
distribucije. Zadatak brokera u ovom kanalu distribucije slicna je kao zadatak trgovine na
veliko, posreduje izmedu proizvodaca i trgovine na malo.

Kanal “H” sve je ucestaliji u industrijama razvijenih zemalja. Kanal “H” prepoznatljiv je
po specijaliziranim distribucijskim poduzec¢ima koji se nalaze u ulozi posrednika te je
ovaj kanal sve ucestaliji jer proizvodaci angaziraju distribucijska poduzeéa koja ce

obavljati distribucijske aktivnosti umjesto njih.
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5. UPRAVLJANJE DISTRIBUCIJSKIM MREZAMA

Distribucijske mreze ¢ine svi posrednici zajedno koji ¢ine distribuciju ekonomske
vrijednosti §to uspjesnijom. Zadatak distribucijske mreze je ostvariti brojne ciljeve opskrbnog

lanca, niske troSkove, visoku u¢inkovitost i visok stupanj zadovoljstva krajnjeg korisnika.
Cimbenici koji sudjeluju u definiranju oblika distribucijske mreze su:

e zahtjevi proizvoda krajnjeg kupca,

raznolikost proizvoda,

dostupnost proizvoda,

vrijeme odaziva,

povratnost,

e iskustvo kupaca.

Prilikom razmatranja odabira distribucije izmedu bilo kojih sudionika, kao $to je dobavlja¢
proizvodacu ili ¢ak usluzna tvrtka koja opsluzuje svoje kupce koriste¢i distribucijske mreze,
vecina ih 1 dalje primjenjuje iste opcije. MenadZeri moraju donijeti dvije klju¢ne odluke

prilikom dizajniranja distribucijske mreze:
1. Hoce li se proizvod isporuciti kupcu ili preuzeti s unaprijed dogovorenog mjesta?
2. Hoce i protok proizvod ic¢i preko posrednika (ili posrednog mjesta)?

Ovisno o industriji kojom se tvrtka bavi i odgovorima na ova dva pitanja, koristi se jedan od
Sest razliCitih dizajna distribucijske mreze putem kojih se premjeStaju proizvodi iz

proizvodnje do kupca. Dizajni distribucijskih mreza su klasificirani prema sljede¢em:
1. Proizvodno skladiste s izravnom dostavom

2. Proizvodno skladiste s izravnom otpremom i spajanjem u tranzitu

3. Distribucijsko skladiste s isporukom putem posrednika

4. Distribucijsko skladiste s isporukom izravnom korisniku

5. Proizvodno/ distribucijsko skladiSte uz preuzimanje robe od strane korisnika

6. Maloprodajno skladiste uz preuzimanje robe od strane korisnika
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5.1. Proizvodno skladiste s izravnom dostavom

Ovaj dizajn distribucijske mreze proizvod isporucuje izravno od proizvodaca
krajnjem kupcu, zaobilazeéi trgovca na malo (koji preuzima narudzbu i pokrece zahtjev za
dostavu). Ova metoda se takoder naziva odbacivanje dostave. Sve zalihe cuvaju se kod
proizvodaca, a informacije do proizvodaca dolaze od kupca putem trgovca na malo. Isporuka

proizvoda odvija se od proizvodaca direktno do kupca kao prikazan na slici 4.4.

Slika 10. Proizvodno skladiste s izravnom dostavom

Customers

—— Product Flow
-------a Information Flow

Izvor: Chopra, Meindl (2013: 73)

5.2. Proizvodno skladiSte s izravnom otpremom i spajanjem u tranzitu

Za razliku od dostave isporuke kod koje se svaki proizvod iz narudzbe Salje izravno
od svakog proizvodaca krajnjem kupcu, spajanje u tranzitu objedinjuje dijelove narudzbe koji
dolaze s razli¢itih mjesta te se kupcu dostavljaju sve zajedno u jednoj isporuci. Informacije i

tijek proizvoda za povezivanje u tranzitu mreze prikazani su na slici 12,

Kao i kod izbacivanja posiljki, mogucnost spajanja zaliha i obustave prilagodbe proizvoda je
vazna pogodnost spajanja u tranzitu. Ovaj sustav imat ¢e najveée dobrobiti za proizvode
visoke vrijednosti ¢iju je potraznju tesko procijeniti, osobito ako se standardizacija proizvoda

moze odgoditi.

25



U jednoj isporuci za kupca objedinjuje se narudzba s proizvodima od tri razli¢ita proizvodaca
u odnosu na slucaj gdje bi bile potrebne tri isporuke u slu¢aju odbacivanja tranzita.
Povezivanje narudzbi u tranzitu rezultira ve¢im troskovima postrojenja zbog potrebnih
znanja oko spajanja. Troskovi zaprimanja kod kupaca nizi su jer je primljena samo jedna
narudzba. Potrebna je wvrlo profinjenja informacijska infrastruktura koja ¢e ostvariti
funkcioniranje spajanja u tranzitu. proces zahtjeva suradnju proizvodaca, prijevoznika i

prodavaca te samo nadziranje posiljke postaje lakse S obzirom na spajanje.

Slika 11. Proizvodno skladiSte s izravnom otpremom i spajanjem u tranzitu

Factories

Retailer Q In-Transit Merge by Carrier
4 “'-hﬂ- =

Customers

——» Product Flow
----- = Information Flow

Izvor: Chopra, Meindl (2013: 76)

5.3. Distribucijsko skladiSte s isporukom putem posrednika

Prema ovoj varijanti, zalihe se ne drZze u tvornicama proizvodaca, ve¢ ih ne drze
zalihe u tvornicama, ve¢ ih distributeri ili trgovci na malo drze u svojim posebnim
skladistima i dostavlja¢i posiljki za isporuku narudzbi do krajnjeg kupca izuzimaju proizvode
iz tih skladista. Informacije i tokovi proizvoda kada se koristi skladiste distributera s

isporukom od strane dostavljaca posiljki prikazani su na slici 13.
Skladista distributera inicirat ¢e za visom razinom zaliha u odnosu na skladiste proizvodaca.

TroSkovi prijevoza su neSto nizi za skladiStenje distributera u odnosu na skladiSte

proizvodaca
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blize kupcu. Skladiste distributera olakSava slanje odlaznih narudzbi kupcu u jednoj posiljci
Sto dodatno smanjuje troskove prijevoza. Svrha skladista distributera sluzi kao meduspremnik
izmedu kupca i proizvodaca. Ova opcija distribucijske mreze pogodna je za proizvode
srednjeg i brzog obrtaja.

Slika 12. Distribucijsko skladiste s isporukom putem posrednika

2

X

Factories

Warehouse Storage by Distributor/
--. Retailer

© © Customers

—» Product Flow
----- = Information Flow

Izvor: Chopra, Meindl (2013: 78)

5.4. Distribucijsko skladiste s isporukom izravno korisniku

U ovom slucaju distributer dostavlja proizvod kupcu direktno kuéi. Distribucijsko
skladiSte s isporukom izravnom korisniku zahtjeva visu razinu zaliha od svih ostalih opcija
jer se javlja niZa razina agregacije. Ova vrsta pogodna je za relativno proizvode koji imaju
brz obrtaj. TroSkovi prijevoza su najvisi kada se proizvodi isporucuju izravno kupcu. Jedan
od razloga zaSto su troSkovi prijevoza najskuplji je taj Sto dostavljaci objedinjuju pakete
raznih trgovaca te tako postizu bolju ekonomiju razmjera. Dostava izravnom korisniku moze
biti povoljnija u velikim gradovima ako se dobro organizira ruta dostavljaca. Troskovi
prijevoza takoder mogu biti opravdani za velike proizvode gdje je kupac spreman platiti

dostavu na ku¢nu adresu.
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Vrlo je vazno da u ovom slucaju postoji dovoljno velik segment kupaca koji su spremni

platiti dostavu na kuénu adresu kako bi ovaj nacin isporuke bio isplativ.

Informacije i tokovi proizvoda kada se koristi distribucijsko skladiste s isporukom izravnom

kupcu prikazani su na slici 14.

Slika 13. Distribucijsko skladiste s isporukom izravno kupcu

Factories

Distributor/Retailer Warehouse

C o Customers

— Product Flow
----- = Information Flow

Izvor: Chopra, Meindl (2013: 80)

5.5. Proizvodno/ distribucijsko skladiSte uz preuzimanje robe od strane Korisnika

U ovom pristupu zalihe se pohranjuju u skladiStu proizvodaca ili distributera, dok
kupci obavljaju narudzbe putem interneta ili telefonom, a zatim sami kupci dolaze preuzeti
narudzbu na dogovoreno mjesto. Narudzbe se prema potrebi $alju s mjesta skladista na mjesta

preuzimanja.

TroSkovi zaliha proizvodaca koji koriste ovaj pristup mogu se odrzavati na niskoj razini.
Takoder troskovi prijevoza niZi su od svih ostalih distribucijskih mreza jer kamioni/ dostavna
vozila dostavljaju robu u skladista te svakako mogu povesti pakete za kupce. U ovom slucaju
javljaju se popriliéno veci troskovi obrade te je u ovom pristupu potrebna znacajna
informacijska infrastruktura kako bi se na §to bolji nacin osigurala vidljivost narudzbe do

samog trenutka preuzimanja.
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Klju¢ uspjeha je u vrlo dobroj suradnji izmedu prodavaca, mjesta skladiStenja i mjesta

preuzimanja.

Informacije i tokovi proizvoda kada se koristi distribucijsko skladiSte uz preuzimanje robe od

strane korisnika prikazani su na slici 14.

Slika 14. Proizvodno/ distribucijsko skladiste uz preuzimanje robe od strane korisnika

Factories

Pickup Sites
C:/ ! XX ﬁ ; (l &\) Customers

— Customer Flow
— Product Flow
----- » Information Flow

Izvor: Chopra, Meindl (2013: 82)

5.6. Maloprodajno skladiSte uz preuzimanje robe od strane korisnika

Glavne pogodnosti ovog sustava ocituju se u niskim troSkovima dostave i najbrzim
odgovorom na zahtjeve kupaca/ korisnika. U ovom slucaju, povecava se razina zaliha te se
javljaju veci troSkovi postrojenja zbog velikog broja maloprodajnih jedinica. Klju¢no je imati
proizvode koji imaju velik obrtaj kako bi kupci bili $to zadovoljniji uslugom i dostupnoséu
proizvoda. Dovoljan je najnizi stupanj informaticke infrastrukture jer ovdje korisnici na
jednostavan nacin obavljaju kupnju u du¢anima ili online putem.

Razvojem globalizacije i sve veCcom modernizacijom tehnologije, suvremene tvrtke obvezne

su kombinirati viSe sustava u isto vrijeme.
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Pojava logisticko distribucijskih centara u kojima poduzeca pohranjuju, ali i organiziraju
prijevoz posiljaka na nacin koji ¢e im pruziti najefikasnije rezultate.
(Chopra, 2001:6-20)
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6. ULOGA OPSKRBNIH LANACA I DISTRIBUCIJSKIH MREZA NA
PRIMJERU TVRTKE C&A

6.1. Opcéenito o C&A

C&A je jedan od lanaca maloprodaje u globalnoj odje¢i koji posluje na trzistu dugi
niz godina, od davne 1841. Godine. C&A je dominantna maloprodajna modna tvrtka koja
svake godine omogucava kupnju kvalitetne odje¢e po prihvatljivim cijenama za vise od 100
milijuna kupaca godisnje. Preko 51.000 zaposlenika u 1.900 poslovnica radi za C&A tvrtku

u 18 zemalja u Europi, kao i u Brazilu, Meksiku i Kini.

Clemens i August Brenninkmeijer osnovali su C&A u gradu Sneek u Nizozemskoj. Danas je
tvrtka C&A dio COFRA Grupe sa sjedistem u Zugu u Svicarskoj. Cilj cijele organizacije da
se kupci osjecaju ugodno i raspolozeno prilikom obavljanja kupovine u C&A poslovnica, a
da se sami zaposlenici doprinose drustvu S osje¢ajem ponosa. Fokus im je na proizvodnji
kvalitetne odjece koja ¢e biti pristupac¢na svima. Vizija C&A je ponuditi lijepu i odrzivu
odjecu po cijeni koja odgovara svima. Bitan cilj im je stvarati odje¢u od organskog pamuka
kako bi njihov utjecaj na okoli$ §to bolje utjecao na ljude i okolis. Odrzivi modni svijet treba

postati novo normalno, potrebno je reciklirati odje¢u kako bi se mogla proizvesti nova roba.

Takoder, C&A osnovao je zakladu koja upotpunjuje njihovu globalnu strategiju odrzivosti

kako bi utjecaj modnog svijeta bio $to pozitivniji na ljude i okolis.

Slika 15. C&A logo

Izvor: https://sustainability.c-and-a.com/uk/en/sustainability-report/2018/about-ca/

(pristupljeno: 05. Srpnja, 2021.)
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6.2. Opskrbni lanac C&A

Opskrbni lanac C&A tvrtke broji vise od milijun ljudi, sami zaposlenici te kroz distribucijsku
mrezu 722 globalna dobavljaca, koji vode vise od 1.600 proizvodnih jedinica, u cetiri
potpuno razli¢ite kulture i regije. Iako se ¢ini da su ove brojke iznimno jak, dio opskrbnog
lanca prezentira samo minimalni dio koji obuhvaca industrije odjece i tekstila. S jedne strane,
ovo prikazuje stvarnu $ansu za normalno funkcioniranje odrzivog ponasanja medu razli¢itim
zajednicama. S druge strane, potrebna je svjesnost i ustrajnost boljim praksama. U bliskom
partnerstvu s dobavlja¢ima i sudionicima opskrbnog lanca vazno je da se prepozna problem i

stvori mogucnost za reformom.

Primarni cilj tvrtke C&A je investiranje u dugoro¢ne odnose sa dobavlja¢ima koji ustrajno
rade kako bi postigli klju¢ne vrijednosti za opskrbni lanac. Dugogodi$nja suradnja sa 71%
dobavljaca glavni je razlog odnosno pokazatelj uspjeSnosti opskrbnog lanca. Suradnja s
partnerima koji shvacaju socijalne i ekoloske zahtjeve tvrtke i koji ih ispunjavanju uc¢vrscuje
lanac opskrbe i pomaze u ostvarivanju samih ciljeva odrzivosti. Standardiziranje broja
tvornica i dobavljaca podrzava stajaliSte C&A tvrtke za sigurnom i pametnom radnom
praksom i o¢uvanjem okolisa u kompletnom opskrbnom lancu. U zadnje dvije godine C&A
je smanjio bazu dobavljaca za 39% , koliko je to primjereno i pozeljno. Klju¢ samog uspjeha
C&A tvrtke je u dobrim meduljudskim odnosima s dobavlja¢ima sa zajednickim interesom za
pozitivnim u¢inkom. Na vazna pitanja odgovaraju pomoc¢u konstantne potrage za idealnim
nac¢inima za nadolazece kooperacije i poboljSanje standarda u suradnji s dobavljacima.
Usmjerenost na dva glavna sektora, osiguravanje da radnici koji proizvode odje¢u budu
sigurni i da se prema njima odnosi na pravedan nacin te da se izgraduje Cisto i zeleno

okruzenje u korist zajednica u zemljama izvora 1 Sire na planeti.

Za C&A odrzivost predstavlja pomak na kruzni model gdje je odje¢a dizajnirana uzimajuci u
obzir njezinu daljnju uporabu - odje¢u koja je takoder izradena sa sigurnijim kemikalija, iz

obnovljivih izvora energije i Ciste vode te u sigurnim radnim uvjetima.

Kako bi stabilizirali odrzivo ponasanje dobavljaca, poti¢u izgradnju kapaciteta u cijelom
opskrbnom lancu, od polja farmera do same tvornice. Ujednacenost predstavlja polaznu
tocku, ali ne i konacni cilj: suradnja s dobavlja¢ima i njihovim tvornicama kako bi ostvarili
promjene. Od samog pocetka promatra se nacin na koji ¢e se uz odrzive korake uspostaviti

kruzna moda. Pri dizajniraju proizvoda unaprijed se razmatra daljnja uporaba proizvoda te se
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odabiru odrzivi materijali i kemikalije koji su provjereni te se od pocetka suraduje s

tvornicama dobavljaca gdje su omoguceni sigurni i poSteni uvjete rada.

Lanac opskrbe modne industrije poprili¢no je slozen jer ukljucuju, u ovom slucaju preko 700
dobavljaca i 1.600 proizvodnih jedinica. Slozenost lanca opskrbe u ovoj industriji stvara
izazove, ali i popriliéno dovoljan prostor za utjecaj i stvaranje promjena. lzgradnja dobre
prakse u modnoj industriji odrzava se procjenom vlastitih standarda i utjecajem na razvoj
zajednickih standarda. Kako bi se uspostavila transparentnost opskrbnog lanca, komunikacija

s radnicima u tvornicama odvija se kroz minimalno tri razlicita pristupa:

e Pojedinacni razgovori na licu mjesta - Intervju se odvija mirnim putem izmedu
revizora i zaposlenika. Uprava C&A nije prisutna na sastanku i nije upoznata s
izabranim radnicima za razgovore. Vec¢ina komunikacije odvija se na ovaj nacin.

e Grupni razgovori na terenu - U pojedinim situacijama koriste se grupni intervjui jer se
za pojedine teme poteskoce ¢eSce javljaju u grupnom okruzenju. Sli¢no kao i kod
pojedina¢nih razgovora, uprava ne sudjeluje na sastanku i nije upoznato s odabranim
radnicima za razgovore.

e Pojedinacni ili grupni razgovori izvan mijesta - U slucajevima kada se osjetiti
napetost izmedu uprave i radnika, razgovori se provode izvan radnog mjesta. Takva
vrsta razgovora najceSce se odvija unutar radnicke zajednice gdje se radnici osjecaju

ugodno.

C&A smatra da je potrebno stvoriti sljedivost i odgovornost u lancima opskrbe odjece. Na taj
na¢in moguca je suradnja s dionicima, uklju¢ujuci i druge robne marke, kako bi svi zajedno
shvatili zajednicke izazove, ponudili pravu vrstu podrske, nagradili dobro ponaSanje i

pokrenuli promjene koje su vazne za industriju odjece.

Vazan prvi korak ka postizanju vece efikasnosti u opskrbnom lancu C&A je osigurati to¢ne
informacije o uspjes$nosti dobavljaca - za sve, od kemikalija, energije i potro$nje vode, do
pitanja u vezi s placama ili sigurno$¢u na radnom mjestu - 1 procjenu njihovih tekucih akcija i
rezultata. Sto su informacije opsirnije i toénije, C&A moze ponuditi uinkovitiju i
konkretniju podrsku. Razli¢ita poduzeca i organizacije u industriji odjece trenutno koriste
razli¢ite sisteme za pracenje i procjenu kako bi se poboljsala kvaliteta podataka, ubrzale
promjene i stvorila $to bolja ucinkovitost. Poticanje zaposlenika da podrzavaju socijalnu i
ekolosku skrb kao dio osiguranja postivanja kodeksa ponaSanja i poboljSanja, ocjenjuju se

dobavlja¢i na brojnim podrucjima uspjesnosti, ukljucujuéi socijalnu i ekolosku uskladenost.
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Ocjene dobavljaca koriste se u pregledu izvedbe kao osnova za naknadu bonusa klju¢nim

pojedincima poput timova za nabavu i kupovinu.

C&A odluéno unaprjeduje dostupnost artikala koje kupci trebaju. Zahvaljujuci
najsuvremenijim pametnim naljepnicama (Radio Frequency Identification ili RFID), moguce
je u stvarnom vremenu prikupiti informacije o tome $to ima u ponudi i gdje. Tehnologija
RFID omogucéava im identificiranje artikala bez izravnog kontakta i bar kodova. Na taj nacin
jednostavnije im je osigurati dostupnost razli¢itth boja 1 veli¢ina odjevnih predmeta u
trgovinama. Od ove godine C&A tvrtka je u svoje poslovnice u Hrvatskoj uvela RFID
tehnologiju. RFID tehnologija za oznaCavanje artikala postaje sve zastupljenija te se smatra
da ¢e u skorije vrijeme zamjeniti bar kodove. RFID ubrzava zaprimanje robe putem
radiovalova koji ne zahtjevaju skeniranje svakog artikla pojedina¢no. Ova tehonologija
poprili¢no je skupa, ali i isplativa jer rezultira uStedom vremena te uStede kod logisti¢kih

troSkova.

Uz RFID tehnologiju, svaki odjevni artikl Sifrira se u logistickim centrima, tako da kada
C&A dobije svoje posiljke dva puta tjedno, sustav automatski odreduje koje veli¢ine i modele

treba nadopuniti, $to rezultira za trgovacki lanac mnogo brzu prodaju proizvoda.
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7. ZAKLJUCAK

Izgradnja dobrih meduljudskih odnosa u ospkrbnom lancu klju¢ je uspjeha. Povjerenje medu
Clanovima opskrbnog lanca rezultira dodavanju vrijednosti proizvoda 1 usredotoéenost
zajednickom cilju — pruziti Sto kvalitetniji proizvod krajnjem potroSacu. Upravo zbog toga
prilikom izgradnje opskrbnog lanca vazno je dobro izabrati sve sudionike od proizvodaca,
dobavljaca, posrednika i trgovaca koji ¢e ujedinjenjem zajednickih snaga, ostvariti glavni cilj,
odnosno ponuditi pravi proizvod, u pravo vrijeme i na pravom mjestu dijeljenjem potrebnih

pravodobnih informacija kroz cijeli lanac.

Sve aktivnosti u opskrbnom lancu treba planirati i koordinirati kako bi se odradile sto
efikasnije. Krajnji potrosa¢ je taj koji je na prvom mjestu, odnosno on prazni police u

trgovinama te daje signal za nadopunom polica.

Upravo je distribucija aktivnost u opskrbnom lancu koja gradi vaznu vezu izmedu trziSta i
tvornica. Distribucija omogucuje stalan tijek materijala i gotovih proizvoda kroz
distribucijske mreze. Prilikom kreiranja distribucijskih mreza, logisticki stru¢njaci se susre¢u
sa mnogo izazova, vazno je da se na njih odgovori na §to ucinkovitiji nafin. Svaka
pojedina¢na distribucijska mreza dovodi do razli¢itih logistickih troskova koji su vezani uz

zalihe, transport, skladista i manipulaciju kao i uz informacijsku sustav.

Za uspjeh funkcioniranja tvrtki, vazno je imati stvoriti efikasan i optimalan lanac opskrbe i
distribucijsku mrezu koji ¢e osgiurati kvalitetne proizvode za kupca i konstantno

nadogradivati vrijednosti cijelog lanca.
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