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SAZETAK

U ovom zavr$snom radu obraduje se tema distribucija u logistickom sustavu. Posebno se isticu
pojmovi fizicke distribucije, kanali distribucije, te sudionici u distribuciji. Distribucija je razvojem
tehnologija omogucila jednostavnije i povezanije kretanje gotovih proizvoda od proizvodaca do krajnjeg
potrosaca uz svrhu prostorne i vremenske transformacije. Kako bi distribucija uspjesno izvrSavala svoju
ulogu u logistickom sustavu alternativnim metodama, znanstvenim i matematickim metodama sagledavaju se
povoljniji pravci za transport proizvoda, kako bi se troSkovi sveli na minimum a ispunjenje zahtjeva
potro$aca maksimaliziralo. Svrha je zadovoljiti sve potrebe kupca, te mu ponuditi veliki asortiman usluga
koji ¢e financijski odgovarati njegovim zahtjevima. Vazno je prikazati i funkcije kanala distribucije
(marketinske kanale) jer njihova organizacija je ucinkovita za poslovanje. Kanali su uzajamno povezani s
interesom poslovanja na taj nacin funkcioniraju kroz distribuciju, kako bi poboljsali i olaksali prijevoz roba

od proizvodaca do kupca.

Kljuéne rijeci: distribucija, tehnologija, distribucijski kanali, proizvodaci, potroSaci

ABSTRACT

This final paper deals with the topic of distributions in the logistics system. Particular emphasis is
placed on the concepts of physical distribution, distribution channel, and participants in distribution. With the
development of technologies, the distribution has made it easier and more integrated to move finished
products from the manufacturer to the final consumer for the purpose of spatial and temporal transformation.
In order for distribution to work successfully, alternative methods, mathematical and scientific methods are
considered to have a more favorable direction of movement of the product, and faster in order to minimize
costs and maximize consumer satisfaction. The purpose is to meet customer requirements and provide them
with a wide range of services that will be financially acceptable. It is important to demonstrate the function of
distribution chain (marketing channel) because they are an organization that operates efficiently and are
interconnected with a business interest and thus act through distribution itself to ease and facilitate the

transport of goods from the manufacturer to the final consumer.

Keywords: distribution, technology, distribution channel, manufacturer, consumer
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1.UVOD

Prvenstveno je vazno u zavrSnom radu napomenuti bitnu metodologiju u distribuciji,
kako ona djeluje, te njezine bitne karakteristike, povezanost i odnos prodaje, distribucije i
logistike. Naglasiti osnovne zadace, ciljeve i istrazivanja, te struktura rada je bitna za

shvacanje cjelokupnog predmeta rada.

1.1. PROBLEM, PREDMET I OBJEKTI NA TEMELJU ISTRAZIVANJA

Iz vlastitog istrazivanja na temelju sluzbenih Cinjenica definirana je problematika
rada distribucije u logistickom sustavu. Distribucijski centri su vazni elementi u
logistickom lancu i1 bitan faktor u poslovanju kompanija. Uz distribucijske centre
definirana je i fizicka distribucija. Distribucija u logistickom sustavu je znacajna za

poslovanje u poduzecu.

1.2. OSNOVNA ZADACA I CILJEVI U ISTRAZIVANJU

U distribuciji se koristi strategija koja ¢e se koristiti za postizanje Zeljenih ciljeva. U
distribuciji su jasno postavljeni ciljevi za postizanje Zeljenih rezultata i za postizanje
zadovoljstva potroSaca. Na trziStu mora postojati velika ponuda proizvoda i usluga, te
jasno postavljeni stavovi kako bi poduzeca konkurirala na trziStu. Postizanje ciljeva se
izvodi preko posrednika (maloprodaje ili veleprodaje). U distribuciji se javljaju pojmovi i
(fizicka distribucija, kanali distribucije, logistika distribucije, distribucija u elektronickoj
razmjeni, itd.). Zadatak rada je definirati distribuciju u logistickom sustavu, te na temelju
toga prikazati sve bitne stavke koje su potrebne za izvrSenje poslovanja. Distribucija u sebi
sadrzi poslovnu logistiku 1 distribucijske sustave. U radu je bitno naglasiti i razraditi

temeljne modele.



1.3.HIPOTEZA RADA

Hipoteza je postavljena na temelju istrazivanja distribucije kao korisne uloge u
logistickom sustavu. U radu je istaknuta poslovna logistika kao koncept rukovodstva i
osvrta u tijekove predmeta rada od njihovih izvora do krajnjeg potrosaca, tj. od nabavljanja

sirovine do isporucavanja zavrSenih proizvoda.

1.4. STRUKTURA RADA

U prvom poglavlju (uvodu) je bitno naglasti problematiku rada, predmet i objekte
rada na temelju istrazivanja, osnovne ciljeve i zadace u istrazivanju, hipotezu rada, te

struktura rada.

U drugom poglavlju povijesni razvoj logistike, njezin pocetak Na razvoj logistike
su utjecale i suvremene informacijske tehnologije, te je logistika sadrzavala pojmove
iskustava, vjestina i znanje, te sposobnosti za obavljanje poslova u raznim djelatnostima.

Brzi razvitak tehnologija i prijevoznih puteva omogucilo je napredak u distribuciji.

U tre¢em poglavlju definirati poslovnu logistiku, prikazati podjelu logistickih sustava

i metode poslovne logistike i distribucije.

U cetvrtom poglavlju definirati distribuciju opcenito, lanac vrijednosti, funkcije,
sudionike 1 tokove distribucije, funkcije posrednika, fizicke distribucije, kanale
distribucije, te napomenuti i njihove funkcije, koristi od posrednika u kanalu distribucije,
kanali distribucije 1 proizvodnja, alternativne marketinSke kanale distribucije, Cinitelje
izbora marketinSkih kanala distribucije, troSkove distribucije, narudzba i isporuka robe

(ciljevi, zadaci i dostava narudzbi), te obrada, priprema i otprema narudzbi.

Peto poglavlje je zakljuCak donesen na temelju vlastitog istrazivanja i na temelju

razumijevanja strukture rada.



2. POVIJESNI RAZVOJ LOGISTIKE

Pojam logistike se semanticki i etimoloski vezuje uz korijen grcke rijeci logos, koja
podrazumijeva znanost o principima misljenja i razumnog prosudivanja, te logistikos koja
podrazumijeva pojmove tehnike, profesionalnosti u ocuvanju, procjeni, prosudbi
relevantnih elemenata u prostoru i vremenu potrebnih za optimalno rjeSavanje zadaca
ljudske svakodnevnice.'Logistika se kao znanost i poslovna aktivnost u 20. Stolje¢u brzo
razvijala i potvrdivala znacaj u mnogim sektorima i aktivnostima, a posebice u sferi
znanosti u gotovo svim podru¢jima ljudske aktivnosti. U pocetcima razvoja logistike, kao
djelatne aktivnosti, fokus je bio na vjeStinama i iskustvima koja su u kasnijim fazama
razvoja dominantnu ulogu prepustili znanstvenim spoznajama, Cinjenicama, zakonima i
novim znanstvenim teorijama. U tom kontekstu se moze zakljuciti da logistiCka znanost
prethodi logistiC¢kim aktivnostima, te omogucuje planiranje optimalnih rjeSenja, vodeci pri
tom racuna da se resursi minimalno troSe, a maksimalno zadovolje kupci, korisnici i
potroSaci. Logistikom se pored aktivnosti i znanosti smatra i filozofski pravac koji se

temelji na ¢injeniénim znanstvenim opisima.’

Razvoju logistike danas doprinose informacijski sustavi primarno usmjereni kvaliteti
kupovne usluge i upravljanju troSkovima na strateskoj, taktiCkoj i operativnoj razini
poslovanja poduzec¢a. LogistiCka rjeSenja racionaliziraju poslovanje, te jacaju konkurentne
prednosti skra¢ivanjem rokova dobave, omogucavanjem vise fleksibilnosti proizvodnje i
prodaje, te drugim koristima za krajnjeg kupca. Logistickim aktivnostima se uvode i novi
nacini razmis$ljanja unapredenjem pracenja materijalnih, vrijednosnih i informacijskih
tokova u poduzecu. Ti se tokovi sa aspekta logistike cjelovito sagledavaju, od nabave
preko proizvodnje, do distribucije i prodaje. Logisticka funkcija u poslovanju ima zadacu

povecati efikasnost ostalih poslovnih funkcija.

1Seri¢ N., Lueti¢ A.,Suvremena logistika, Upravljanje logistikom u poslovanju poduzeéa, 2016., str.7

’Ibidem str.13



3. POSLOVNA LOGISTIKA

Poslovna logistika oznacava koncept rukovodstva i osvrta u tijekove predmeta rada
od njihovih izvora do krajnjeg potroSaca, tj. od nabavljanja sirovine do isporucavanja
zavrSenih proizvoda. Poslovna logistika podrazumijeva upravljanje i kontroliranje toka
materijalnih dobara i neophodnih informacija koje kompanija prosljeduje na trziste, te

takoder i prima s trzista.

Shema 1. Faze (poslovanja) u poslovnoj logistici

Shema 1. Faze poslovne logistike
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Shema 1. faze u poslovanju su:

planiranje, nabavljanje, proizvodnja, skladistenje, upravljanje, transport, distribucija,

prodavanje.



U poslovnu logistiku ukljucena je narudzba, raspolaganje skladiStima, raspolaganje
zalihama, manipuliranje robom, unutarnji i vanjski transport, informacijski logisticki
sustav. Poslovna logistika sadrzi navedene pojmove kako bi poslovanje funkcioniralo.

Logistika moze ugoditi zahtjevima ako su prisutne aktivnosti koje se pred poslovnu

logistiku postavljaju:

1. kvaliteta proizvoda,

2. proizvod koji je isporucen na mjestu koje je za to predvideno,

3. u zadano vrijeme sa niskim troskovima.

Shema 2. Nalazi se sadrzaj poslovne logistike

Shema 2. Sadrzaj poslovne logistike
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Shema 2. prikazani su poslovi u poslovnoj logistici u kojoj je ukljucena narudzba,
raspolaganje sa skladiStima, raspolaganje sa zalihama, manipuliranje robom, unutarnji i

vanjski transport i informacijski logisticki sustav.

3.1. LOGISTICKI SUSTAV

Logisticki sustav odnosi se na prostornu-vremensku transformaciju dobara i vazne
podatke u postupku obrade. ZnacCajna struktura u logistickom sustavu odnosi se na
prostorno-vremensku transformaciju dobara. Postupci u logistickom sustavu su prijevoz,
skladistenje, pregrupacija, pakovanje i signiranje, te obrada zahtjev i dostava.

Struktura logistickog sustava:

1. Jednostupnjevna
2. Visestupnjevna

3. Kombinirana

Jednostupnjevni logisticki sustav moze se prepoznati po direktnom povezivanju
toCke preuzimanja robe od proizvodaca i toCke isporuke potrosacima. Roba se pomice bez
zastoja, te bez ostalih logistickih procesa koji ukljucuju klasifikaciju, uskladistenje i sl.
Upotrebljava se kada se proizvodi Salju na duga putovanja bez dodatnog stajanja. Ovaj
sustav pozitivno djeluje na troskove zbog svladavanja prostora i vremena direktnim

tijekom proizvoda. Usteda vremena i prostora smanjuje troskove u distribuciji.

ViSestupnjevni logisticki sustav za njega je karakteristicno jer se tijek robe od tocke
preuzimanja od proizvodaca do toCke isporuke potrosacima odvija isprekidano. Zbog
pregrupiranja manjih koli¢inskih jedinica ili u velike jedinice tijek roba se prekida
minimalno u jednoj tocki. Sustav se Cesto koristi na svjetskim trziStima robe Sire

proizvodnje.



Kombinirani logisticki sustav sastoji se od jednostupnjevanog i viSestupnjevanog
logistickog sustava. Za njega je karakteristiCno jer se roba moze kretati izravno i neizravno

od toc¢ke preuzimanja od proizvodaca do toCke isporuke potrosacima.

Podrucno razgranjicenje logistickih sustava se dijeli na 3 dijela. Mikro logisticki sustav,

metalogisti¢ki sustav i makro logisticki sustav.

Mikro logisticki sustav- u njemu je zadatak isporuciti robu, materijale, osiguranje
prijevoza, skladiStenje 1 za to odredene komunikacijske veze i informacije u tvrtki.
Elementi su prijevoz, skladiSa, distribucijska mjesta te centri koji upravljaju mikro
logistickim procesima. U tvrtki djeluje u pravnim granicama te ima unutarnji organizirani

ustroj.

Metalogisticki sustav- moze ga se prepoznati po usuradnji izmedu tvrtki koje
partipiciraju u premjestaju robe. To je interorganizacijski ustroj koji prelazi preko pravnih
granica poduzeca, odnosi se na kooperativni odnos unutar poduzeca koji se bave s

premjestanjem dobara.

Makro logisticki sustav- od osnovnih je pokazatelja u podsustavu gospodarstva neke
drzave. U njemu se nalaze mikrologisticki sustav i metalogisticki sustav koji zajedno Cine
jednu cjelinu. Logisticke aktivnosti zapoCinju sa suradnjom dobavljaca, zavrSava izvan

tvrtke (u odnosu s kupcima, te se preko kupaca izvrSava plasman proizvoda.)



Shema 3. Prikaz logistickih sustava

Shema 3. Logisticki sustavi
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3.2. METODE POSLOVNE LOGISTIKE I DISTRIBUCIJE

U logistici se upotrebljavaju adekvatne metode u procesu otkrivanja novih spoznaja:

Za istrazivanje elemenata u logistiCkom sustavu se upotrebljavaju sljede¢e metode:

1.Racionalisti¢ke metode

2.Empirijske ili iskustvene metode

Racionalisticke metode zasnivane su na temelju logistickog zakljucka i na temelju
zamisljenih aktivnosti. U racionalistickoj metodi se javljaju analize, komparacije, sinteze,
indukcija i dedukcija. Analiza, komparacija i sinteza se Cesto koriste u distribuciji i

logistici.

Analiza je postupak odvajanja cjelina na dijelove kako bi se §to bolje moglo
analizirati cjelinu i njezine dijelove. Nakon prikupljanja podataka oni se trebaju analizirati
kako bi se donesli zakljucci u odnosu na formulirane hipoteze s pocetka istrazivanja.
Metodama analitike se obavlja dnevna, mjesena i godiSnja analiza prijevoza, analiza

logistickih usluga na trzistu, skladiStenje, analiza troskova itd.

Sinteza se odnosi na spajanje zasebnog u opce te u isto vrijeme naglasavanje vaznog
i prevladavaju¢eg u sadrzaju neke pojave. Napredak od jednostavnog ka slozenom. Npr.
kada je visina troSkova distribucijskih i logistickih aktivnosti utvrdena pomocéu metode
sinteze moze se utvrditi ekonomicnost poslovanja cjelokupnog logistiCkog sustava

odredenog poduzeca.

Komparacija je postupak s kojim se usporeduju promatrane pojave u vremenskoj i
prostornoj dimenziji kako bi se utvrdile neke posljedice , objasnio uzorak, poanta pojave.
Komparacija se koristi u distribuciji i1 logistici kada je npr. neophodno utvrditi
ekonomicnost odredenih prijevoznih sredstava. Kako bi se ispravno utvrdio potrebno je
ostvarenu ekonomicnost tog istog prijevoznog sredstva u vezi planiranja ekonomicnosti ili

idu¢em vremenskom periodu.



Empirijskim ili iskustvenim metodama se koriste metode koje mogu biti razno, razne
ankete, intervjui, upitnici, promatranje. IzvrSava se prikupljanje istrazivackih
dokumentacija u distribuciji i logistici. Kada se obrade sakupljeni podaci implementiraju se
matematicke i statisticke metode. Statisticke metode su elemti koji se promatraju u
logistickom sustavu, matematicke metode sza definiranje troSkova transporta, troSkove

rukovanja itd.

4. OPCENITO O DISTRIBUCIJI

Distribuciju se moze prikazati kao zavr$nu radnju, tijek na kraju proizvodnje

(kretanje proizvoda) do kraja same potrosnje. Distribucija se moZe sagledati s 2 aspekta:

1. S opceg gospodarskog stajalista,
2. S pojedinog gospodarskog stajalista

S Opceg gospodarskog stajaliSta ukljucuje sve distribucijske aktivnosti koje su
neophodne za raspodjelu proizvedenih dobara za potrosace, a s pojedinog gospodarskog
stajalista, distribucija se kod svih poduzetnickih dogadanja i donoSenja odluka koje su u
odnosu s kretanjem proizvoda do potrosaca . Za ovu funkciju se koriste razli¢iti nazivi,
kao sto su: fizicka distribucija, poslovna logistika, management materijala, fizicka opskrba,

marketinSka logistika, upravljanje lancem opskrbe i drugo.
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Shema 4. prikazati ¢u i objasniti odnos izmedu logistike i distribucije, te razliku izmedu

njih.

Shema 4. odnos izmedu logistike i distribucije
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*  Manipulacijei o Distributivni
skladistenje u centn
proizvodnji

Upravijanje materijalima

KurQi

Distribucija

LOGISTIKA

Izvor: Sekso, M.: Prodaja i distribucija, Veleuciliste Marko Maruli¢, Knin, 2010.,

Shema 4. Prikazano je upravljanje materijalom

preuzeto ( 21.8.2020.)

i distribucija koji se nalaze u

logistici. Logistika je Siri pojam od distribucije. Logistika u sebi sadrzi upravljanje

materijalom 1 distribuciju. U upravljanju materijalom javljaju se: materijali, sirovine,

poluproizvodi, dijelovi, te proizvodnja (unutrasnji transport, manipulacija i skladiStenje u

proizvodnji).

Distribucija sadrzi:

1.Stovarista;

2. Javna skladista;

3. Distributivni centri;

Distribucija se joS sastoji od kupaca, jer oni su najbitniji u cjelokupnom logistickom

sustavu. Radi zahtjeva potrosaca se obavlja proizvodnja. Potrosaci u logistici nose dobit

kompaniji koje za njih izvrSavaju razne usluge
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4.1. LANAC VRIJEDNOSTI

Nacelo u suvremenoj poslovnoj strategiji je odrzavanje konkurentske prednosti.
Kompanije pokusavaju nadmasiti konkurenciju na trzi§tu u jednom ili viSe elemenata.
Poduzeca koja su inovativna postizu zeljene uspjehe u konkurentskoj borbi. Iznadprosjecne
zarade mogu zadrzati samo najinovativnije kompanije. Detekcija prilika u okruzenje treba
pruziti poticaj maksimalnom ucinkovitom komponiranju resursa kompanije. Do stvaranja
dodane vrijednosti dovodi ucinkovito kompariranje resursa kompanija. Stvaranjem
dodatne vrijednosti odigrava se nizom orijentiranih aktivnosti koje su u odnosu. Aktivnosti
su povezane za jedan ili za viSe procesa. ZavrsSetak jednog procesa oznacava ulaz u novi

proces. Osnovni procesi (aktivnosti) u kompaniji se djele na pet primarnih procesa:

- snabdijevanje inputima (logistika nabave) odnosi se na aktivnosti skladiStenja,
aktivnosti prijema robe, dostava na mjesto dorade,

- proizvodnja ukljucuje preobrazbu inputa u proizvode (fizicki proces proizvodnje),

- prodaja i marketing aktivnosti usredotocene na opredjeljenje potrosaca ili dobivanje na
kupnju proizvoda,

- izlazno snabdijevanje oznaCuje prikupljanje, skladiStenje i distribuciju proizvoda
klijentima, osigurava fizicku dostupnost proizvoda potrosacima,

- servis kupcima odnosi se na aktivnosti nakon prodaje vezane za cijelu funkcionalnost i

odrzavanje vrijednosti.

Lanac vrijednosti ukljucujuc¢i pet aktivnosti ima i aktivnosti potpore koje podrzavaju

kljuéne aktivnosti. Djeli se na 4 tipa:

1.nabava inputa;
2.istrazivanje i razvoj novih proizvoda i usluga;
3.upravljanje ljudskim potencijalima;

4.administracija i infrastruktura:aktivnosti vezane za financiranje i za planiranje.

Dobit je iznos razlike troskova za dobivanje dodatne vrijednosti i iznos razlike
dodane vrijednosti. Lanac vrijednosti (value chain na engleskom) je kljucni pojam

strategijskog menadzmenta. Uspjesna upotreba osnovnih i potpornih aktivnosti rezultat je
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razlike izmedu vrijednosti prodanih proizvoda i troSkova koji su potrebni za njihovu
izradu.

Suma dodanih vrijednosti svakog dijela lanca je manja od ukupne dodane vrijednosti
koju stvara poduzeée kao cjelina. Razlog su sinergijski efekti koji proizlaze iz
medusobnog odnosa pojedinih dijelova poduzeca (interni procesi), ali i iz trziSne pozicije
poduzeca kao cjeline (pregovaracka moc¢ prema kupcima, dobavljacima, konkurenciji,
vrijednost marke-brand). 3

U kompaniji je mogu¢e mjerenje analize temeljnih dodanih vrijednosti. Postavljaju
se pitanja na temelju ¢ega se mjeri vrijednost u pojedinom dijelu procesa i kako to utjece
na Citav lanac vrijednosti te na kraju i na zaradu kompanije. Tablica 1 prikazuje spajanje

teorije 1 prakse.

Tablica 1. Prikazane aktivnosti mjerenja u primarnom lancu

VRSTE PRIMARNIH MJERENJE AKTIVNOSTI U
AKTIVNOSTI PRIMARNOM LANCU
Snabdijevanjje inputima Ulazna kontrola i prijem materijala,u

koje vrijeme se dostavlja, dani vezivanja
dobavljaca, kontroliranje ugovora.

Proizvodnja Prac¢enje apsorpcija fiksnih troskova,
normativa, standarnih troSkova
(apsorpcija fiksnih troskova+ normativi),
vrijeme proizvodnje, kvaliteta koja se
zahtijeva, postoci neispravne robe,
vrijeme proizvodnje.

Marketing i prodaja Vjernost kupaca, cjenovne politike,
segmentacija  proizvoda, kupaca i
distribucijskih kanala, uspjesne

promotivne aktivnosti.

Snabdijevanje outputima Ucinkovita distribucija koja se odnosi na
prodaju i dobit, naplata-dani vezivanja
kupaca, kontroliranje ugovor, moguci
rizik  poslovanja  partnera, povrat
proizvoda koji nisu ispravni.

3 http://www.skladistenje.com/lanac-vrijednosti/
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Usluzivanje kupaca (poslijeprodajne Ankete(prvobitne aktivnosti i kupac kao
aktivnosti) savjetnik), kvarovi 1 servisiranje

proizvoda.

Izvor: http://www.skladistenje.com/lanac-vrijednosti/ preuzeto (2.4.2002.)

Shema 5. Lanac vrijednosti

Shema 5. Lanac vrijednosti

Potporne aktivnosti Stvorer
vrijedn

{maria

Izvor:https://www.slideshare.net/dragon.hr/upravljanje-poslovanjem-i-vodstvo-predavanje-

hup-2009 preuzeto (27.4.2009.)

Pod potporne aktivnosti spadaju:
1. infrastruktura poduzeca;

2. kadrovi;

3. razvoj i istrazivanje;

4. nabava

Pod primarne aktivnosti spadaju:
1. ulazna logistika;
2. operacije;

3. izlazna logistika;
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4. marketing i prodaja;

5. usluge

4.2. FUNKCIJE, SUDIONICI 1 TOKOVI DISTRIBUCIJE

Svladavanjem prostornih, vremenskih, kvalitativnih i kvantitativnih razlika je
funkcija u distribuciji koja se temelji na proizvodnji i potros$nji kako bi se ostvario
kupoprodajni proces. U proizvodnji distribucije vaznu i osnovnu ulogu imaju proizvodacka
poduzeca. U daljnjem procesu u distribuciji se javljaju i ostali sudionici agenti trgovinska
poduzeca kako bi se zadovoljavala potreba potrosaca. U sustavu distribucije ukljuceno je
upravljanje zalihama, skladiStenje, manipulacija i rukovanje robom, razne tehnologije.
Sustav distribucije treba omoguciti da se s robom treba postupati s pravilima vezanim za
sigurnost, koli¢ina koja je predvidena za prijevoz na odrediste treba prispjeti u stanju kako
je bilo predvideno za to. Sudjelovanjem svih sudionika u sustavu omogucuje pravilno

izvrSavanje poslovnih operacija koje ¢e ispunjavati njihove potrebe npr. manje troskova.

4.2.1. funkcija posrednika

Osim potroSaca, proizvodaca, trgovaca u distribuciji se nalaze i agenti posrednici (
brokeri, te prodajni agenti), prijevoznicke kompanije, agencije, te banke. Agenti ili brokeri
trebaju poznavati svoja prodajna mjesta kako bi imali dugoro¢an odnos s kupcima. Oni se
koriste manjim poslovima od veletrgovaca, te su specijalizirani za posebnu vrstu kupaca i
proizvode. Trebaju posjedovati razne komunikacijske vjestine i posebna znanja kako bi
zadovoljili potrebe klijenata, te ostvarili znacajne rezultate u svom poslovanju. Agenti od
proizvodaca zastupaju mnogobrojne proizvodaCe i kupcima nude kompletan asortiman
proizvoda . Najosnovnije prednosti prodajnih agenata je povezanost s klijentima koji su
redovni kupci. Agenti koji nisu u moguénosti pruziti tehnicke savjete, opredjeljuju se za

poslove skladiStenja, prijevoza i promocije.

Prodajni agenti nude proizvode od proizvodaca, te izvrSavaju veletrgovinske
funkcije, ne preuzimaju vlasnistvo nad proizvodima. Takoder i Veletrgovci (komisionari)

uzimaju vlasni§tvo nad proizvodom ( preuzimaju robu u konsignaciju od lokalnih
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prodavatelja), te na velikim srediStima trzista ugovaraju prodaju. Brokeri pronalaze kupce
tj. prodavatelje, te progovaraju oko kupoprodaje. Privremeni prodavaci traze usluge od

brokera koji ve¢ imaju uspostavljene odnose s klijentima.

4. 3. FIZICKA DISTRIBUCIJA

Fizicka distribucija se jo$ naziva marketinska logistika ili lanac snabdijevanja.
Pojam ukljucuje kretanje gotovih proizvoda od zavrSetka proizvodne linije do krajnjeg
korisnika kako bi se ispunili svi uvjeti koje potrazuje potrosac, bitno je da od pocetne tocke
do zavrsne tocke dode u odgovarajuce vrijeme, na mjesto koje je za to predvideno, u
koli¢ini koja je pripremljena na zahtjev kupca. Bitno je jo§ napomenuti da troskovi mogu
biti dosta veliki ako je razmatrano sa stajaliSta troSkova. Manji troskovi od ocekivanih
mogu nastati uz ucinkovito planiranje. Na temelju odvijanja dobre organizacije rada, te
omogucavanje kvalitetne isporuke moze se utjecati na visinu troskova. Cilj je ostvariti
prodaju ali sa §to manje poslovnih gubitaka, stoga da bi kompanija profitirala na najbolji

moguci nacin treba se uvecati dobit a ne prodaja.

U fizickoj distribuciji se odvijaju manipulacijske radnje s proizvodima, slaganje
robe, pakiranje, kontroliranje zaliha, ocuvanje i =zaStita materijala, te uskladiStenje
proizvoda u prostore koji su za to predvideni. Fizicka distribucija je uzi pojam od

distribucije i odnosi se na:

1) naloge za tok poslovnih procesa-transfer vlasniStva i poslovne dokumentacije:

2) poslovi skladistenja i poslovi s materijalima;

3) transportiranje- pomjeranje robe od jedne tocke do druge;

4) kontroliranje zaliha (vrsta roba na skladistu, te koli¢ina)

Kao vazna funkcija u fizickoj distribuciji uskladiStenje zaliha je vazna funkcija u koju je

ukljueno i otpremanje, ocuvanje, raspored i ostale manipulacije s proizvodima. Za
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smjestaj robe potrebna su adekvatna prostrana skladista, manipulacijska sredstva za odvoz,
dovoz robe, vazne su i ostale funkcije koje su vezane za preparkiravanje i preradu zbog
izvrSenja prodaje. Proizvodnja je najosnovnija u fizckoj distribuciji, skladiStenje roba
spremnih za prodaju u veletrgovini i distribucijski centri, centralno skladiste, stovarista, te

u maloprodaji trgovine razlicitih vrsta, centralna skladista.

4. 4. KANALI DISTRIBUCIJE I NJIHOVE FUNKCIJE

Put kojim se proizvod premjesta od proizvodaca do potrosaca jest kanal distribucije (
marketinski ili prodajni kanal). U njemu sudjeluje proizvodac i po potrebi vise poduzeca iz
razli¢itih djelatnosti koja medusobno suraduju. Da bi proizvod ,tekao* kroz kanal, njegovi

4 Cesto se u praksi

sudionici poduzimaju niz aktivnosti koje ¢ine fizicku distribuciju.
kanalima distribucije ne posvecuje primjerena pozornost i zanemaruje Cinjenica da odluke
o marketinSkim kanalima presudno utjeCu na profitabilnost proizvodackih poduzeca.
Izabrani distribucijski kanali bitno i izravno utje¢u na sve druge marketinike odluke.’

Sudionici u kanalu distribucije:

e Proizvodaci

e Potrosaci, kupci i korisnici

e Dostavljaci

e Skladista

e Trgovci na malo

e Trgovci na veliko

o Tvrtke zaduzene za transport

e Agencije zaduZene za istraZivanje
e Drustva osiguranja

e Financijske institucije

* Samanovi¢ J., Prodaja distribucija logistika, Ekonomski fakultet Split 2009, str.113
5 Zelenika, R., Pavli¢ Skender, H.: Upravljanje logisti¢kim mrezama, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka,
2007.
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Shema 6. Prikazuje razliku izmedu kanala distribucije i fizicke distribucije

Shema 6. Kanal distribucije i fizicka distribucija

~

‘1 i PROIZVODAC

TRGOVINA NA
VELIKO

a
7N TrRcovINANA

SKLADISTE
PROIZVODACA

DISTRIBUCHSKI
CENTAR

PRODAVAONICA

TTY

T MALO
%=, POTROSAC = POTROSAC

h e —x
KANAL DISTRIBUCIJE FIZICKA DISTRIBUCIJA

Izvor: Izvor Safran, M.: Nastavni materijali iz kolegija: Planiranje logisti¢kih procesa,
Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2015., preuzeto (8.6. 2020.)

U shemi 6. Je prikazana razlika izmedu kanala distribucije i fizicke distribucije. U
kanale distribucije su ukljuceni proizvodaci, trgovina na veliko i trgovina na malo, te
potrosaci. Fizicka distribucija ukljuCuje skladiSte proizvodaca, distribucijske centre,

prodavaonice, potroSace.

Naime, marketing kao metoda, predstavlja optimalnu kombinaciju trzista,

proizvoda, distribucije i komunikacija u okviru principa rentabilnosti. ¢

4. 4.1. Koristi od posrednika u kanalu distribucije

U suvremenom poslovanju ucinkovita distribucija nije moguca bez ukljucivanja

jednog ili viSe posrednika. Posrednici su u pravilu visoko specijalizirane organizacije iz

®Segetlija Z.,Distribucija, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2006, Str. 11
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podrucja prijevoza, trgovina na malo, trgovine na veliko i sl. Posrednik moze biti agent,
broker, diler, distributer, prodavac¢ na malo, veletrgovac i preprodavac. Uloga posrednika u
kanalu ponajprije dolazi do izraZzaja pri obavljanju distribucijskih aktivnosti vezanih uz
fizicko kretanje i1 Cuvanje robe ( transport, skladiStenje, manipulacija robom, izbor lokacije
skladista, upravljanje zalihama, narucivanje robe, itd.), te financiranje distribucije robe,

komuniciranje sudionika distribucije u razmjenskom procesu.’

Koristi od posrednika u kanalu prije svega dolaze do izrazaja kroz:
e Snizavanje troskova distribucije;
e Sklad na relaciji proizvodac-potrosac izmedu asortimana i koli¢ine;
e Potrosaci o¢ekuju bolje pruzanje usluga;

e Specijalizirani sudionici u kanalu distribucije

S obzirom na utjecaj, posrednici se djele na:

a) utjecaj posrednika radi smanjenja troskova u kanalu distribucije;

b) utjecaj posrednika na uskladivanje koli¢ine i asortimana proizvoda;
¢) utjecaj posrednika na kvalitetu logisti¢kih usluga potrosacima;

d) utjecaj posrednika na specijalizaciju sudionika u kanalu distribucije;

a) utjecaj posrednika na smanjenje troSkova u distribucijskom kanalu

a) utjecaj posrednika radi smanjenja troSkova u kanalu distribucije

Vezano uz troskove distribucije, posrednici ostvaruju uStede jer se njihovim
uklju¢ivanjem u kanal distribucije smanjuje broj transakcija, a time i distribucijski trosak.
Bez posrednika, ¢ak i najjednostavnija razmjena izmedu tri kupca i pet proizvodaca
zahtijeva 15 medusobnih ugovora koje bi sklopio svaki kupac sa svakim proizvodacem.

Ukoliko se uklju¢i posrednik u kanal distribucije, broj transakcija smanjuje se na osam.®

7 Ibidem, str. 114
8 Ibidem, str. 115
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Shema 7. prikazan je broj prometnih transakcija kod prodaje bes posrednika i broj

prometnih transakcija s jednim posrednikom

Shema 7.Broj prometnih transakcija kod prodaje bez posrednika i broj prometnih

transakcija s jednim  posrednikom

PROIZVODAC KUPAC PROIZVODAC KUPAC

Ks

POSREDNIK K

" g’ -

Ks

POTREBAN BROJ KONTAKATA JE POTREBAN BROJ KONTAKATA JE
3x5=15 (3x1)+(5x1)=8

Izvor: https://pozegacv.wordpress.com/projekti/poslovno/mjesto-distubucija-i-

prodaja/
preuzeto (7.8.2020.)

U shemi 7. Prikazan je broj prometnih transakcija kod prodaje bez posrednika i broj
transakcija s jednim posrednikom. Transakcija se provodi iskljuivo na temelju broja
posrednika. Razlika izmedu prve i druge slike je u posredniku. Na prvoj slici prikazan je
broj kontakta u kojem nema posrednika, izratunava se mnozenjem proizvodaca i kupaca
proizvodac x kupac, odnosno 3x5=15, a druga slika je prikazana s jednim posrednikom , te
se  proizvoda¢c 1  kupac raCunaju s  posrednikom. Formula  iznosi
(proizvodacxposrednik)+(kupcixposrednik) i kad se u formulu uracuna (3x1)+(5x1) dobije
se rezultat 8. Posrednici se ucestalo javljaju u distribucijskom kanalukada se radi o

proizvodima Siroke potrosnje.
Opstanak pojedinog posrednika u distributivnom lancu, ovisi, u prvom redu od
njegove sposobnosti da organizira takvu distribuciju robe, kod koje ¢e troskovi biti nizi,

nego da je sam proizvodac distribuira u svoje proizvode. Prosjecni troskovi distribucije

20



kod prodaje robe preko posrednika su vrlo visoki kod malih trzista. Naglo opadaju, ako se
trziSte povecava. Medutim ako se roba prodaje izravno tj. bez posrednika, prosjecni

troskovi distribucije ne reagiraju na veli¢inu trzista (broj kupaca).’

b) utjecaj posrednika na uskladenje koli¢ine i asortimana

Bolja dostupnost proizvoda koristenjem posrednika zbog nedostatka financija poduzecéa.

c)Utjecaj posrednika na kvalitetu logistickih usluga potrosacima

Osigurati kupcima instaliranja, obuka i servisi kupljenih prfoizvoda.

d) Utjecaj posrednika ima specijalizaciju sudionika u kanalu distribucije

U distribucijskim kanalima radi lakse razmjene dobara sudionici postaju specijalizirani .

4. 4.2. Kanali distribucije i proizvodnja

Za proizvodnju roba i usluga, te njihove isporuke potrosac¢ima izgraduju se odnosi sa
dobavlja¢ima, potrosaCima i1 preprodavateljima u lancu nabave poduzeca. Kanali
distribucije. Proizvodnja robe ili usluge te njihova isporuka kupcima zahtjeva izgradnju
odnosa ne samo s klijentima, ve¢ i s kljucnim dobavlja¢ima i preprodavateljima u lancu
nabave poduzeca. Taj se nabavni lanac sastoji od ,,uzvodnih“ i ,nizvodnih“ partnera,
ukljucujuci dobavljace, posrednike, pa cak i klijente posrednika. Malo je proizvodaca koji

prodaju svoju robu izravno krajnjim korisnicima.

Medutim, kako bi svoje proizvode isporucili na trziste vecina proizvodaca koristi
posrednike. Oni zele sastaviti distribucijski kanal tj. u procesu stvaranja proizvoda ili
usluga koje su dostupne za upotrebu ili za potrosnju od strane klijenta ili poslovnog
korisnika Zele stvoriti niz meduovisnih organizacija. Kanali distribucije se sastoje od onih
organizacija kroz koje proizvod prolazi izmedu tocke svoje proizvodnje i izmedu

potrosnje.

U suvremenom poslovanju distribucija nije korisna bez posrednika. U kanalu prve

razine ukljucen je jedan posrednik izmedu potrosaca i proizvodaca, trgovci na malo. U

9 Samanovié J., op.Str.116
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drugoj razini kanala uklju¢ena su dva posrednika, najcesce su to veletrgovci kao posrednici
u maloprodaji, za proizvode Siroke potrosnje se Cesto javlja. Pojavljuje se tamo gdje se
nalazi ve¢i broj maloprodajnih mjesta koja nude njihove proizvode. U trecoj razini kanal
ocekuje ukljucivanje brokera kao posrednika ili agenta. U svakim kanalima moze se
koristiti viSe ili manje posrednika, pa se pojavljuje ekskluzivna distribucija. Selektivna-
trgovci  koji izvrSavaju odredene uvjete. Intenzivna distribucija s viSe subjekata na
zajednickoj razini. U kanalu distribucije treba se voditi racuna ucinkovitosti, postizanju
uspjeha te o prilagodenosti kanala. Tezi se da kanal distribucije bude Sto uspjesniji,
odnosno da se distribucija ostvari uz $to manje utrosenih sredstava. Kanali sluze kako bi

ispunili zahtjeve potrosaca.

Konvencionalnim distribucijskim kanalima, koji se sastoje od jednog ili vise
neovisnih proizvodaca, trgovaca u veleprodaji, te maloprodaji, od kojih svaki posluje za
sebe i zeli postic¢i vlastitu maksimalnu dobit, ¢ak i dobiti cjelokupnog sustava, nedostajalo
je snazno vodstvo i mo¢ Sto je Cesto dovodilo do sukoba i loSih rezultata pa novije
koncepcije organizacije marketinskih kanala nastoje povecati djelotvornost sustava pa se

javljaju okomiti i vodoravni, ali i multikanalni (hibridni) marketingki sustavi. '

Oblikovanje kanala odvija se u Cetiri koraka:

1. Analiza potreba kupca
2. Definiranje ciljeva i ogranicenja kanala
3. Identificiranje glavnih alternativa

4. Vrijednovanje alternativa.'!

U oblikovanju prvi korak je oCekivanje kupaca, Sto oni Zele, gdje, na koji nacin, kada
i zaSto kupuju. Definiranje ciljeva i ogranienja podudara se s ocekivanim uslugama u
ciljnom segmentu s razinom usluge. Ciljevi ukljucuju brzu isporuku, lokacija koja je
smjestena Sto blize kupcima, duljina kanala, te poslije prodaje servis. Politika poduzeca,
konkurencija, svojstva i vrste proizvoda, okolina utjecu na ogranienja kanala.
Vrijednovanje odgovarajucih kanala ili kombinabinacija kanala na temelju prilagodljivosti,

ekonomskog kriterija, mogucnosti kontrole.

10 Kotler, P., Wong, V., Saunders, J., Amstrong G.(2006.): ,,Osnove marketinga“, Zagreb; Mate; str. 863
1 Tbidem str. 871
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Pri odabiru, ekonomski kriterij je Cesto vrlo bitan jer analizira odnos prodaje i troSka
po kanalu, odnosno profitabilnost pojedine alternative. Poduzece ¢e odabrati i koristiti
kanal s nizim troskovima ako tom razinom usluge zadovoljava ciljno trziste. Nakon §to je
poduzece odabralo vrstu kanala koju ¢e koristiti, potrebno je izvrsiti odabir pojedinih
Clanova kanala, njihovu izobrazbu, motiviranje i vrijednovanje. Proizvoda¢ mora
povremeno procjenjivati 1 modificirati vrstu i sastav kanala. Optimalna struktura kanala
mijenjat ¢e se s vremenom, te ¢e biti potrebno dodavati ili izbacivati pojedine ¢lanove iz
kanala, dodavati ili napustati pojedine marketinSke kanale ili razvijati potpuno nove nacine

prodaje i distribucije proizvoda.'

4.4.3. Alternativni marketinski kanali distribucije
Zavisno do potrosaca koji ih upotrebljavaju, svi proizvodi se odnose na robu krajnje

potro$nje, te se joS naziva i industrijska potrosnja. Shema &. Prikazuje alternativni

msrketinski kanali distribucije za robu krajnje potro$nje

Shema 8..alternativni marketinski kanali distribucije za robu krajnje potrosnje
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Izvor: : Samanovié, J. : Prodaja, distribucija, logistika, preuzeto (24.8.2020.)

12 Previs$i¢, J., Ozreti¢ Dogen, D. (2007.): op. cit. 267-8
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Kanal A - Karakteristicno je Sto se odnosi na izravni kanal u distribuciji. Proizvodac
reklamira proizvode na internetu, putem casopisa, televizija, medija, kako bi omogucio

izravnu prodaju robe potrosaca (kupaca).

Kanal B - U ovom kanalu se jos nalazi i trgovacko poduzece na malo, te za ovaj kanal je

karakteristi¢no da je kratki neizravni kanal.

Kanal C - Njima se isklju¢ivo koriste veé¢i potrosaci kao Sto su zdrastvene ustanove,

fakulteti, hoteli itd. Karakteristicno je za njih da su kratki marketinski kanali.

Kanal D - U kanalu se Cesto distribucija proizvodi Sire potrosnje. Proizvodi se dostavljaju

preko trgovinskih poduzec¢a na veliko koja upotrebljavaju svoja skladista, te vozni park.
Kanal E - Cesto se upotrebljava pri opskrbi regionalnih trZita robe $ire potrosnje.

Kanal F - U njemu se vrs$i prodaja proizvoda za gotov novac, njima se koriste trgovine na
veliko pri prodaji proizvoda vlasnicima manjih trgovina i za obrtnike koji plac¢aju robu
gotovim novcem za vrijeme preuzimanja robe.

Kanal G - U njemu je znacajan broker koji se javlja kao posrednik. Broker samostalno
trguje, te bez ikakvih trajnih ugovornih odnosa na temelju konkretnih naloga obavlja

posredovanje izmedu prodavatelja za vrijeme sklapanja kupoprodajnog ugovora.

Kanal H - Javljaju se distribucijska poduzeca koja su specijalizirana.
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Shema 9. Marketinski kanali distribucije za robu industrijske potrosnje

Shema 9. Marketinski kanali distribucije za robu industrijske potrosnje
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Izvor: : Samanovi¢, J. : Prodaja, distribucija, logistika, preuzeto (24.8.2020.)

Za razliku od marketinskih kanala distribucije za robu krajnje potrosnje, kod
marketinskih kanala distribucije za robu industrijske potroSnje imaju predstavnike
proizvodaca i predstavnistvo proizvodaca koji preko industrijskih distributera stvaraju vezu

sa industrijskim kupcem.
4.4.4. Cinitelji izbora marketinikih kanala distribucije

Najvazniju odluku koju poslovodstvo poduze¢a mora donesti je izbor kanala
distribucije. Izbor kanala se temelji na dugoro¢noj odluci kompanija od kojih su zavisni
izbori ostalih marketinSkih odluka. Na temelju izbora marketinskih kanala zavisi tko ¢e
izvrSavati prodaju proizvoda kompanija, koliko ¢e iznositi cijene, kako ¢e se proizvod
reklamirati 1 ostalo. Izbor kanala distribucije odnosi se na stavove proizvodaca. S
donosenjem odluka o vrsti, broju i karakteru sudionika u kanalu distribucije proizvodnog
asortimana. Bitno je planirati poslove i zadatke koji ¢e biti zadani posrednicima u

marketinSkom kanalu distribucije:

1 strategija nastupa poduzeca na trzistu,

2 ciljevi koje proizvodac robe zeli ostvariti,
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3 karakteristike proizvodaca,
4 karakteristike proizvoda,
5 karakteristike potrosaca,

6 karakteristike posrednika.

Karakteristike proizvodaca

UtjeCe na izbor kanala distribucije. =~ Ako proizvodaci imaju problema sa
financijskim kapitalom, kanali distribucije ¢e se usmjeriti na posrednike. Veca poduzeca
koju imaju bogati izbor proizvoda i potrebna financijska sredstva, organiziravaju direktnu
distribuciju ( npr. Zara, H & M ), te obratno. Proizvodaci posebnu paznju moraju obratiti
na optimalnu kombinaciju kanala distribucije. Na taj nacin organizirana distribucija
postize maksimalnu prodaju i manje troSkove, te efikasnu kontrolu distribucije. Kako bi se
ostvarilo sve navedeno neophodno je pratiti promjene koje se deSavaju, te je potrebno

istradivati distribuciju robe.

Karakteristike proizvoda

Utjecu na izbor kanala distribucije. Javljaju se lakopokvarljivi proizvodi, tehnicki
proizvodi za koje su neophodni servisi, kabasti proizvodi, luksuzni proizvodi, proizvodi
vece pojedinacne vrijednosti, roba Siroke potrosnje. Lakopokvarljivi proizvodi su oni
proizvodi koji imaju kratki rok trajanja npr. ( voce, meso, povrce, kruh, torte itd.). Takvi
proizvodi zbog mogucénosti brzog isteka roka trebaju imati izravnu prodaju ili kratke
kanale distribucije kako bi se zastitilo proizvode. Za visoku bruto zaradu koja lako
pokriva troskove vlastite distribucije sadrzi luksuzne proizvode ( ogrlice, parfemi, satovi
itd.) 1 proizvodi vece pojedinacne vrijednosti ( avioni, vlakovi, brodovi), kabasti proizvodi
relativne male jedini¢ne vrijednosti, ve¢e koli¢ine ( fosfati, cement itd.). Takoder i tehnicki
proizvodi zahtijevaju izravnu prodaju jer je za njih neophodan servis. Dugi kanali
distribucije koji su namijenjeni za proizvode Sire potro$nje se odnose na ( proizvode
namijenjene higijeni, proizvodi za kucu itd.). Smrznuti proizvodi, porculani, te stakla

zahtijevaju posebne kanale distribucije.
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Karakteristike potroSaca

Konstantna potreba za kupovinom i koli¢ine nabave su karakteristike potroSaca.
Moze se upotrebvljavati ve¢i broj posrednika ako se radi o velikom broju prostorno
disperziranih potrosaca. Na duzinu kanala utjeCu uobiCajene koli¢ine nabavki i CeSca
nabava. Duzi i $iri kanali distribucije su namijenjeni za pojedinacnu koli¢inu nabavki, uz
vecu ucestalost kupnje. Karakteristika za potroSace proizvoda Sire potro$nje. Svoje dnevne
potrebe Zele podmiriti u svakim prodavaonicama raznolikih vrsta proizvoda, te je vazno da
te proizvode tamo pronadu. S ucestalom kupnjom i spremnosti potroSaca u pronalasku
odredenih proizvoda ili usluga, u teoriji marketinga, proizvodi se klasificiraju u tri skupine:
proizvodi dnevne potroSnje ( proizvodi za kucu, namijenjeni higijeni i prehrani), roba
povremene potrosnje ( odjeca, namjestaj i sl. ) i posebni proizvodi ( nakit ). Odgovarajuci
kanali distribucije kreiraju se da bi navedene proizvode postavili na nacin i pod odredenim
uvjetima, koji najbolje odgovaraju zahtjevima kupaca. Koristenje dugih kanala distribucije
sluzi za velika trzista i ako se ta trziSta nalaze ve¢im geografskim podru¢jima. Kratki
kanali se koriste na trziStima gdje ima manje kupaca na ogranicenom geografskom
podru¢ju. Na broj posrednika u prometu s robom moze utjecati gospodarstvo, Zivotni
standardi, kultura posluzivanja. Na izbor kanala distribucije trzista bitno utjecu. Posrednici
koji imaju veliki obrt kapitala ili ako je razvijeno trziSte ima za posljedicu viSe posrednika
u kanalima distribucije. S obzirom na vise posrednika bitno je da ucesnici prometu cine

optimalno organizirani sustav.

Za odlucivanje o koli¢ini posrednika pri distribuciji robe poduzeée se koristi

sljede¢im strategijama:

- intenzivna distribucija proizvodac koristi viSe posrednika za prodaju proizvoda

- eksluzivna distribucija proizvodac koristi jednog posrednika ili viSe posrednika,
koji ¢e biti mogucnosti koristiti ekskluzivno pravo prodaje robe

- selektivna distribucija ukljucivanje viSe od jednog posrednika, ali ne i svi oni koji

zele distribuirati doti¢ni proizvod.

Izborom kanala distribucije proizvodac zZeli ostvariti ciljeve:

- Brza dostupnost usluga i proizvodima potencijalnim kupcima
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- Ostvarenje odgovarajuce razine distribucijskih
- Operacije se trebaju izvrSavati uz minimalne troskove

- Osiguranje brzih i tocnih informacija

Proizvodaci svojim kupcima trebaju omoguciti da proizvodi budu $to brze stavljeni
na raspolaganje postizanjem odgovaraju¢ih kanala distribucije. Kanali ¢e osigurati
dostupnost proizvoda, vidljivost i1 atraktivno izloZeni potencijalnim potrosacima. Cilj
svakog proizvodaca je zadovoljstvo kupaca ( potrosaca) kako bi konkurirali na trzistu.

Zato se trebaju unaprijedivati trziSta za poboljSanje kvalitete i pruzanje novih usluga.

Logisticki troskovi su u skladu s duzinom logistickog kanala. Da nema bzih povrata
informacija ne bi bilo moguée upravljati distribucijom robe i s donoSenjem ispravnih
logistickih odluka. Za efikasnu i sigurnu distribuciju odredenog proizvoda tijek informacija

je neophodan preduvjet. O njemu ovise razine usluga, koli¢ina prodaje, razina zaliha.

4.5. TROSKOVI DISTRIBUCIJE

Troskovi distribucije su troskovi koji nastaju na kraju proizvodnje, a ti troSkovi se
protezu od kraja proizvodnog procesa do potrosaca. Troskovi distribucije se javljaju i
nakon prodaje (troskovi servisa kupcima). Ugovoreni troskovi potpisani od klijenta i

pruzatelja usluge su troskovi servisa kupcima, koji nastaju nakon prodaje.

e Troskove prijevoza

Troskove obrade narudzbi

Troskove placa administrativnog osoblja

Komunikacijske troskove

Troskove servisa kupcima

Druge troskove koji se odnose na distribuciju robel3

Troskovi transporta spadaju medu najvece troSkove u distribuciji jer u cijenu je
ukljuceno gorivo po jedinici prevezenog tereta, te troSkovi cestarine. Troskovima se moze
upravljati na nacin da se skladista, te ostali objekti postave blize kupcima kako kako bi se

omogucilo brze isporuCavanje robe na zahtjev kupaca, tada ¢e troSkovi prijevoza biti

13 Samanovi¢, I. Opt.cit., str. 36
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manji, dobavlja¢ ¢e brze transportirati proizvode do potrosaca. Upravljanje zalihama,
kontrola zaliha se odnosi na pitanje koji nivo =zaliha je optimalan. Ucinkovito
uspostavljanje balansa izmedu troSkova koji imaju veliki nivo zaliha i potreba za
proizvodima da budu uskladisteni da bi se ispunili uvjeti za potraznjom. Drzanje zaliha
svih artikala koje se isporucuju uzrokuje vece troskove za poduzece. Zbog rentabilnosti
poduzeéa troskovi fizicke distribucije se moraju minimalizirati. U odnosu na troskove

potrebno je razmatrati alternativne kanale distribucije.

S pretvorbom proizvoda u gotove proizvode i dostavljanje klijentima odvija se preko
lanaca opskrbe, kako bi se izvrSavala nabava repromaterijala. Trebaju se odabrati
dobavljaci, te da im se omoguci podizanje proizvodnosti u lancu opskrbe, na taj nacin se

postize smanjeje troSkova kompanije.

4. 6. NARUDZBE I ISPORUKE ROBE

Dostavljanje, obrada i isporuka narudzbi osnova je robnih i informacijskih tokova u
logistickom i distribucijskom sustavu. Najvazniji je cilj logistike i distribucije osigurati
vremenski i prostorno optimalan, a troSkovno povoljan tok dobara i odgovarajucih
informacija u procesu reprodukcije. Dostavljanje, obrada i isporuka narudzbi najvazniji su
dijelovi distribucijskog menadzmenta. Osim fizickog kretanja robe izmedu mjesta isporuke
1 mjesta primitka, obuhvacaju potrebne informacije i brojne komunikacijske kontakte

izmedu sudionika u distribucijskom kanalu. Shema 10. prikazani su tokovi narudzbe
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Shema 10. Tokovi narudzbe
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Izvor: Izradila autorica (3.9.2020.)

U shemi 10. su prikazani tokovi kretanja narudzbi dostavljanje, obrada i isporuka

proizvoda.

4. 6.1. Ciljevi, zadaci i dostava narudzbi

Djelokrug nabavnog poslovanja zapocinje kod prvog obracanja trzistu na kojem se
obavlja nabava robe i usluga, a zavrSava isporukom kupljene robe od od dobavljaca.
Nabava 1 isporuka robe jest Siri pojam od kupovanja, koje predstavlja samo jedan ¢in u
nizu poslova vezanih za izvrSenje nabavke. Zato tijek narudzbi u sebi ukljucuje potrebno
vrijeme od izdavanja narudzbenice od strane kupca prodavatelju, te vrijeme transporta robe
, obrade i kontrole podataka, do isporuke narucene robe i popratnih dokumenata kupcu.
Vrijeme potrebno za tok narudzbe predstavlja znacajni dio ukupnog vremena isporuke.
Razlog je tome Sto vrijeme isporuke ne obuhvaca samo vrijeme fizickog kretanja robe
izmedu mjesta isporuke i mjesta primitka, nego i potrebno vrijeme za komunikacijske

kontakte i vrijeme obrade dokumenata.'*

Nakon odluke o nabavi i drugih aktivnosti ( istrazivanje trziSta nabave, analiza
kartoteke i1 datoteke dobavljaca, dostava upita dobavljacima, usporedbe ponuda, vodenje

pregovora, izbora najpovoljnijeg dobavljaca, eventualnog sklapanja ugovora o kupnji

14 Samanovi¢, J.: Opt.cit., str. 159
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robe), koje su potrebne prije dostave narudzbe, kupac dobavljacu ispostavlja narudzbu.

Narucivanje je osnovna aktivnost, a narudzba je najvazniji dokument pri kupnji robe.'®

PRILOG 1. Prijem za narudzbe
PRILOG 1.Prijem narudzbe

Ovim potvrdujemo prijem vase narudzbe i obvezujemo se za isporuku koja ¢e uslijediti:

kompletno

Datum:
Broj potvrde narudzbe............. znak.......ccoeeveens Naziv i mjesto prodavatelja.............ccveeueeee.

Prijam narudzbe..........cccoooeeiieiiiniees

Ime i prezime i funkcija potpisnika:

Izvor: Izradila autorica prema Samanovié, J.: Prodaja distribucija logistika, Split 2009.,

preuzeto (3.9. 2020.)

15 Ibidem str. 155
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Kupac narudzbu moze dostaviti dobavljacu (proizvodacu) putem pisma, teleprintera,
telefona, a u najnovije vrijeme 1 elektronickom posStom, ¢ime se u vremenskom pogledu
izjednacuje vrijeme otpreme i prijema narudzbe. Osim S§to se skracuje vrijeme narucivanja,
elektronickim slanjem narudzbi smanjuje se i pogreske pri sastavljanju narudzbi koje bi
mogle izazvati odredene troskove i druge probleme, S§to kompenzira ulaganja u

informacijsku tehnologiju.'¢

4.6. 2. Obrada, priprema i otprema narudzbi

Obradivanje narudzbi dobavlja¢ zapo€inje nakon Sto se narudzba zaprimi.
Provjerava se:

- tocnost u pogledu naziva robe, koli¢ina, cijena, na¢in dostave, te placanje robe

- dalije klijent kupovao robu kod istog dobavljaca

- kreditna sposobnost kupca

- da bi dobavlja¢ zadovoljio sve pristigle narudzbe treba raspolagati sa odredenom

koli¢inom robe

Kada se uspostavi da dobavlja¢ ima dovoljnu koli¢inu robe za isporuciti pristigle
narudzbe, u logistickom odjelu se planira realizacija narudzbi, skladiste dobavljaca je
kljucna karika u distribucijskom kanalu. Tome znacajni prinosi veli¢ina, lokacija, tehnicka

opremljenost skladi$ta i kvaliteta kadrovskog sastava.

U sklopu logistickog sustava i distribucijskog sustava narudzba se treba realizirati.
Zadatak svakog poduzeca je da brzo i u potpunosti ispuni narudzbu kupca. Odgovarajuce
informacije neophodne su za tijek narudzbi, kako bi se to ostvarilo. Razli¢ita prijevozna
sredstva se upotrebljavaju za transport proizvoda od dobavljaca do potrosaca. Koriste se
razna transportna sredstva za prijevoz robe i uredaji . Transportna sredstva i uredaji
omogucuju robi utovar u horizontalnom i vertikalnom smjeru. Ta sredstva su razne vrste

vili¢ara, kolica, pokretne trake itd.

16 Thidem str. 161
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Komisioniranje proizvoda je realizacija narudzbi, tj. nalog za isporuku. To su sve
aktivnosti vezane za kompletiranje posiljki te njihova izdavanja. Nakon komisioniranja
narudzbi slijedi izdavanje potrebnih dokumenata koji sluze za evidenciju 1 prac¢enje robe na
putu. U prijevozne dokumente spadaju: specifikacija robe, otpremnica, tovarni
list(cestovni, zeljeznicki i1 zracni prijevoz), lista za pakiranje, konosman (brodski

prijevoz), sprovodnica (postanski prijevoz) i faktura. !’

Ispunjavaju se dva temeljna cilja otpremanjem narudzbi:kupcu se isporucuje
proizvod, a naplatu robe koja je isporucena je osigurana od strane prodavatelja. Uz fizicko
kretanje proizvoda i za to odredenih informacija potrebno i kretanje dokumenata koji prate
tok proizvoda u opskrbnom lancu. Potrebni podaci koji su potrebni za otpremanje u
isporucivanje robe se nalaze u prijevoznim dokumentima.U dokumentima se nalazi:
mjesto isporuka, nacin transporta, vrsta, koli¢ina, primatelj i isporucitelj, teZina robe, broj
jedinica logistike (koleti, palete, kontejneri, itd.). DonoSenje odluka o izboru nacina
transportiranja (avion, Zeljeznica, brod, brzovozno, sporovozno itd.) i prijevoza poslije
komisioniranja narudzbi i kompletiranja prijevoznih dokumenata. U zadnje vrijeme u
razvijenijim zemljama Cesto se upotrebljavaju usluge specijaliziranih distribucijskih
poduzeca. Ne isplati se ulaganje u transportna sredstva, prijevoz vanjskih posrednika je
kvalitetniji 1 jeftiniji. NajceS¢e je najbolja kombinacija upotrebljavanje vlastitih i tudi

transportnih sredstva.

Prije otpreme posiljke prodavatelj obavjestava kupca o vremenu dolaska proizvoda,
kupac posiljku preuzima odmah pri dolasku robe. Pri dolasku robe potrebno je prvo

pregledati dokumente, a zatim kupac preuzima robu.

17 Tbidem str. 162-165
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5. ZAKLJUCAK

Zaklju¢ujem da je distribucija znacajna u logistickom sustavu, te omogucuje brze
strategijske operacije. Distribucija je najbitnija veza izmedu proizvodaca i potroSaca jer
omogucuje da roba od proizvodaca do potrosaca stigne u odredenoj koli¢ini u pravo
vrijeme, na pravo mjesto, uz §to manje troskova. Zahvaljujuéi strategijskom planiranju u
logistickom sustavu distribucija ispunjava sve uvjete kako bi se zadovoljilo korisnike. U
logistickom sustavu posrednici igraju glavnu ulogu jer preko njih se odvijaju sve
distribucijske operacije. U logistickom sustavu se odvijaju transportne operacije,
izvrSavanje narudzbi, upravljanje zalihama, te skladiStenje. Prednosti u logistickom sustavu
su suvremene tehnologije koje prate tijekove prekrcaja, te samim time omogucéavaju brze
manipulativne zahvate u distribucijskom sustavu. Brzi napredak tehnologija je znacajno
utjecao na ekspanziju gospodarstva. U ekonomici prometa stratumi igraju vaznu ulogu jer
operacija korisnici ostvaruju kvalitetne usluge, te samim time trziste udovoljava potrebama
kupaca. Danas se kanali distribucije susrecu s mnogobrojnim konkurentima, te zbog toga
moraju Sto viSe udovoljavati zahtjevima trziSta, postavljati realne ciljeve, predlagati i
kreirati nove ideje i unaprijediti znanje i vjestine u distribucijskom sustavu. Nedostaci su i
svaka nova ulaganja u nove proizvode, tehnologije, nove ideje i radnike te amortizacije,
neocekivane materijalne Stete 1 nepredvidive okolnosti koje mogu prouzrokvani gubitak ili
kasnjenje tereta ( neadekvatna zastita tereta, vremenske nepogode, ljudski faktori, manje

prekrcajne jedinice itd.).
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Prilog 1. Prijem narudzbi

Ovim potvrdujemo prijem vase narudzbe i obvezujemo se za isporuku koja ¢e uslijediti:

kompletno

Datum:
Broj potvrde narudzbe............. znak........ccueee. Naziv i mjesto prodavatelja............c..c.........

Prijam narudzbe..........cccceveeviinienennnnne

Ime i prezime i funkcija potpisnika:

Izvor:Samanovié, J.: Prodaja distribucija logistika, Split 2009.
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