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SAZETAK

Logistika predstavlja pojam koji oznacava procese organizacije i razmjestaj resursa
. ljudi, opreme, sirovina, inventara od jedne odredene lokacije do skladi$ta na odredenom
odredistu. Pojam logistika se prvi put pojavio u vojsci te je oznaavao pomicanje i
organizaciju vojske na terenu. Logistika je organizacija koja se bavi provedbom sloZenih
operacija. U opéem smislu ona predstavlja upravljanje protokom robe od tocke podrijetla do
tocke potro$nje da bi se ostvarile Zelje kupaca. Odnosi se na djelatnost gdje pruzatelji stave
logisti¢ku uslugu na trziste po odredenoj cijeni. Tada se pojavljuju kanali distribucije koji te
proizvode i usluge prodaju, te omogucéavaju distribuciju proizvoda i usluga do krajnjeg

korisnika.

Kljuéne rijeci: Kanali distribucije, logisti¢ka ponuda, logisticka potraznja, logistika

SUMMARY

Logistics is a term that denotes the processes of organization and allocation of
resources: people, equipment, raw materials, inventory from one specific location to the
warehouse at a specific destination. The term logistics first appeared in the military and
meant the movement and organization of the military on the ground. Logistics is an
organization that deals with the implementation of complex operations. In a general sense,
it represents the management of the flow of goods from the point of origin to the point of
consumption in order to fulfill the wishes of customers. It refers to an activity where
providers place a logistics service on the market at a certain price. Then distribution channels
appear that sell these products and services, and enable the distribution of products and

services to the end user.

Keywords: Distribution channel, logistics, logistics supply, logistics demand
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1. UVOD

U ovom zavr$nom radu objasnit ¢e se logisticka ponuda i potraznja, od ¢ega se sastoje

te ¢emu sluze.

Pojmovi logisticke ponude i potraznje se odnose na Sire podrucje logistike koja sadrzi
distribuciju, skladistenje i njihove troskove. Kraj rada obuhvac¢a analizu i objasnjenje

poslovanja svjetski poznate tvrtke BMW na primjeru logisticke ponude i potraznje.

U drugom poglavlju obradit ¢e se pojam logistike i poslovne logistike, te razvoj logistike

kroz povijest te vaznost logistickih sustava.

U tre¢em poglavlju se objasnjava pojam distribucije, vrste distribucije, te ulogu i vaznost

kanala distribucije.

Cetvrto poglavlje se sastoji od logisti¢ke ponude, te se objasnjava $to ona predstavlja,

te Sto je to elasti¢nost ponude.
Peto poglavlje se odnosi na logisti¢ku potraznju i njenu elasti¢nost.

Za Sesto poglavlje ¢e se objasniti ponuda 1 potraznja na primjeru tvrtke BMW, analiza

poslovanja koriStenjem SWOT I PEST analize.



2. LOGISTIKA i POSLOVNA LOGISTIKA

2.1. LOGISTIKA

Logistika kao moderna znanstvena disciplina koja ima zasebno mjesto u nastavnim
programima te se zapravo provodi zbog obrazovanja ljudi raznih profila i moguénosti,
posebno se odnosi na one koji dolaze iz podruéja ekonomije i inzenjerstva. Najveéi razlog
toga je zato Sto logistika obraduje glavne znacajke ekonomije koji su usmjereni na Kretanje

proizvoda i usluga od proizvodaca preko dobavljaca pa sve do potroSaca tj. kupca.

Logistika zapravo nema univerzalnu definiciju jer je sloZena i spada u vise podrucja, no
najjednostavnija definicija kojom bi zapravo mogli pokazati §to je to zapravo logistika glasi:
“da je logistika proces planiranja, implementacije 1 kontrole efikasnog i efektivnog tijeka i
skladistenja materijala (sirovina, poluproizvoda, gotovih proizvoda), usluga i povezanih
informacija od tocke izvora do tocke potrosnje u svrhu zadovoljenja zahtjeva korisnika”.

(Council of Logistics Management)

U spomenutoj definiciji stavljamo naglasak na tri klju¢ne rije¢i a to su planiranje,
kontrola i implementacija, takoder iz toga mozemo do¢i do zakljucka da je zapravo tijek
informacija povezan s tijekom materijala. Glavni logisti¢ki proces je baziran je na protok
proizvoda i usluga koji se krec¢u od dobavljaca kroz proizvodaca i na kraju sve do krajnjeg

kupca odnosno potroSaca.

U definiciji su spomenuti pojmovi efikasnost i efektivnost zapravo efikasnost i
efektivnost logistickog tijeka. Glavna razlika izmedu ova dva pojma je to da je efikasnost
obavljati stvari na pravi nacin, a efikasnost je obavljati pravu stvar. Kod odredivanja
efikasnosti mozemo reéi da je to zapravo stupanj iskori$tavanja resursa dok se za efektivnost
podrazumijeva ostvarenje optimalnog nivoa i ciljeva koji su povezani sa zadovoljavanjem
zahtjeva korisnika. 1z svega mozemo do¢i do zakljucka da svaki logisticki sustav ako zeli
biti kvalitetan i uspjeSan mora na efektivan nacin zadovoljiti potrebe kupaca te efikasno

smanjiti troSkove logistike.



Efikasan logisticki sustav je kvalitetan, zapravo drugim rije¢ima se moze re¢i da je glavni
cilj logistickog sustava da se mora provoditi na takav nacin da se postignu najbolji rezultati

uz §to manje troskove.!

2.2. RAZVOJ LOGISTIKE

Pojam logistika potjeCe iz dva razli€ita izvora — francuskog i grékog. Velika veéina

prikupljene literature koristi ove izvore kako bi se objasnilo znacenje te pojam logistike:

e “loger” je francuska rije¢ koja u prijevodu znaci opskrbiti ili nastaniti, i odnosi se na
vojni¢ki pojam koji predstavlja na¢in opskrbe i prijevoza vojnih jedinica
e “logistikos” dolazi od grcke rije¢i koja oznacuje vojnu znanost koja se bazira na

strategiji odredivanja vremena i prostora za premjestanje vojnih jedinica

U pocetku logistika se pocela koristiti u vojne svrhe. Prvi razvoji logistike odnose se na
vojsku te opskrbu vojnih jedinica. Tada je glavni cilj logistike bio ispla¢ivanje vojnika,
kvalitetno naoruzanje i ustroji vojnike, te briga o zadovoljenju osnovnih zivotnih potreba,
da se svaka vojna akcija dobro pripremi i organizira, da se prora¢unaju putevi i troSkovi, da
se analizira snaga protivnika, te da se sve mogucénosti istraze, razvrstavaju i usklade s
kretanjem vojnih postrojbi. Zahvaljujuci velikom razvitku informaticke tehnologije, vojna
logistika je za vrijeme korejskog i vijetnamskog rata dosegla vrhunac. To se najvise odrazilo
na znanstvenike koji su se bavili glavnim problemima menadzmenta, te su zbog dobrog

rezultata u vojnoj logistici poceli je primjenjivati i u menadZmentu.

Nakon zavrSetka Drugog svjetskog rata vaznost logistike je premjeStena iz vojske i
vojnih strategija u poduzeca i gospodarstvo, a S razvitkom globalizacije pocinje se
pojavljivati 1 u ekonomiji. Nakon dvadesetog stoljeca logistika se pocela jako razvijati te je

postala sve jaca i jaca.

Razvoj logistike moze se promatrati kroz Cetiri faze gdje su se promijenili uloga i vaznost

logistike:

1. Faza-—u poduzecima logistika se opisuje kao primjena funkcija kojima je glavni cilj

skladiStenje robe, prijevoz (transport), 1 efikasan tok gotovih proizvoda i usluga

L1zvor: On line! Poslovna logistika, https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (21.4.2021.)
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2. Faza - poduzeca shvacaju koja je vaznost logistike, te zbog toga nastoje povezati
distribuciju proizvoda s unutarnjim prijevozom (transportom)

3. Faza—predstavlja glavne logisticke aktivnosti i provodi ih kroz problem u poduzecu

4. Faza-—odnosi se na povezivanje dobavljaca i potrosa¢a od sirovina pa sve do gotovih

proizvoda

2.3. POSLOVNA LOGISTIKA

Poslovna logistika isto kao i sama logistika nema odredenu definiranu definiciju, no
jedna od definicija koju je izjavio americki ekonomist J. F. Maggee glasi: “poslovna logistika
predstavlja sustav rukovodenja 1 uvida u tijekove predmeta rada od njihova izvorista do
korisnika, odnosno od nabave sirovina do isporuke gotovih proizvoda“ (Lehner-Eger-

Schauer, 1990., str.465).

Poslovna logistika sama po sebi uveliko odstupa od standardnih ekonomskih disciplina
jer ona ne proucava samo odredene dijelove poslovnog sustava nego cijeli gospodarski tok.
Ona predstavlja funkciju u poduzecu koja ispunjava odredene funkcije u drustvu kao Sto su
financije, marketing, distribucija, te omogucuje njihovu realizaciju. U ekonomskom smislu
ona nadzire aktivnosti koje se odnose na tok materijala od proizvodaca do potrosaca. Jer
glavni cilj je da se na §to u¢inkovitiji, brzi nacin, uz $to manje troSkove transporta, proizvodi

isporuce na vrijeme potrosacu po optimalnoj cijeni.

Glavno pitanje svih poduzeca je kako i na koji na¢in organizirati rad da bi se ostvarila
Sto veca efikasnost, odnosno ostvarenje $to vece dobiti uz manje troSkove. Na to pitanje
odgovara logistika koja ispunjava zadatke kao $to su: prodaja, proizvodnja, distribucija,
kupnja i sl. Stoga mi iz toga mozemo zakljuciti da logistika odlucuje ho¢emo 1i mi biti

uspjesni ili ne.
2.4. LOGISTICKI SUSTAVI

U najSirem smislu logistickim sustavom se podrazumijeva prostorno vremenska
transformacija dobara i informacija u procesu obrade. Logisticki proces predstavlja poslove
o kojima ovisi provedba logistickih usluga. Glavni procesi bez kojih se ne bi mogla ostvariti
logisticka usluga su: transport i skladiStenje, nakon toga idu poslovi pakiranja i

obiljezavanja, te potom poslovi dostavljanja i obrade naloga tj. tijek informacija.



Cirkuliranje dobara izmedu mjesta proizvodnje robe i mjesta narudzbe predstavlja
odredenu razmjenu informacija izmedu sudionika. Sav taj kompleks kretanja 1 skladiStenja
robe se prikazuje graficki pomoc¢u mreze i karika koje se medusobno povezane. Svaka roba

prolazi kroz razli¢ite karike u mrezi jer na nekim se karikama duze zadrzi a na nekim krace.

Razli¢ito postavljanje karika daje i razne nacine Kkretanja robe od mjesta preuzimanja do
mjesta isporuke. Zbog razlicitih vrsta kretanja robe mrezom razlikuju se i strukture
logistickih sustava: jednostupnjevni logisticki sustav, viSestupnjevni logisticki sustav i

kombinirani logisti¢ki sustav koji su prikazani na slici 1.:

1. Jednostupnjevni logisticki sustav je znacajan po tome Sto se roba krece izravno po
mrezi od tocke preuzimanja do tocke isporuke, to znac¢i da nema zadrZavanja robe,
uredivanja, pakiranja i sl. Ovaj sustav se koristi kada se roba Salje kupcima direktno
bez ikakvog zadrzavanja. On ima prednost u odnosu na druga dva sustava po tome
Sto prostor i vrijeme presijecaju izravnim direktnim tokom robe, §to pozitivno djeluje
na troSkove distribucije.

2. ViSestupnjevni logisticki sustav razlikuje se od jednostupnjevnog logistickog sustava
po tome §to kod njega postoji barem jedan prekid u isporuci od proizvodaca do
potrosaca. Najces¢i razlozi zbog kojih dolazi do prekida su grupiranje robe u manje
ili vece koli¢inske jedinice. To znaci da roba u pocetku dolazi u velikim koli¢inama
a odlazi u manjim koli¢inama zbog pregrupiranja (Break — bulk — point). Drugi slucaj
je kada roba dode u znatno manjim koli¢inama te se ona skuplja i pakira u vece
koli¢inske jedinice. Ovaj sustav se koristi kada se roba ne moze isporuciti bez
logisti¢kih procesa kao $to su : sortiranje, grupiranje prepakiranje i sl.

3. Kombinirani logisticki sustav predstavlja kombinaciju izravnog i neizravnog
kretanja robe od proizvodaca pa sve do potroSaca. Jedan dio robe se krece direktno
bez bilo kakvog zadrzavanja do toCke isporuke, a drugi dio se zadrzava u tocki
prekida, da bi se nakon obavljenog pregrupiranja nastavio kretati sve do isporuke

potrosacu.?

2 1zvor: On line! Poslovna logistika: https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (21.4.2021.)
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a) Jednostupnjevni sustav (neposredni protok robe)

A B
Tocka preuzimanja To&ka isporuke

b) Visestupnjevni sustav (posredni protok robe)

. Bl
. B2
. Xe . B3
A 5
Toc&ka preuzimanja Tocka prekida =+ B;s
(Tocka razdiobe) Tocke isporuke
Al L
A2 e 2
A3 . X e - *B
Ay e Tocka prekida :
Ag * (Tocka koncentracije) To&ka isporuke
Tocke preuzimanja
¢) Kombinirani sustav (direktni i inirektni protok robe)
. Bl
< 5
Ae Xe *B 3
\—‘ B 4
Tocka preuzimanja Tocka prekida —=o By
Tocke isporuke

Shema: 1: Slikovni prikaz logisti¢kih sustava

Izvor: Preuzeto online : https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (27.4.2021.)

Prema logistickoj teoriji postoje tri sustavna logisticka kompleksa

a) Mikro-logisti¢ki sustav poduzeca
b) Meta-logisticki sustav poduzeca

c) Makro-logisti¢ki sustav poduzeca


https://moodle.srce.hr/2018-2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-%20SKRIPTA.pdf
https://moodle.srce.hr/2018-2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-%20SKRIPTA.pdf
https://moodle.srce.hr/2018-2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-%20SKRIPTA.pdf

LOGISTICKI SUSTAVI

(T .
Mikro-logistika B Meta-logistika Makro-logistika
— Poslovna logistika [~ Kooperacija izmedu
* Logistika trgovinskih poduzecda transportnih poduzeca
* logistika nabave
+ logistika distribucije
* lﬁgjsgil:a industrijskih poduzecai— g oqneracija izmedu transportnih
. sty . . .
. k,g;,,;h sy pogona i 3pediterskih poduzeca
* Logistika ostalih poduzecéa
" Vojna logistika "~ Kooperacija izmedu distribucijskih
centara, proizvodnih i trgovinskih
poduzecéa
"~ Bolnicka logistika

Shema: 2: Podjela logisti¢kih sustava

Izvor: Preuzeto on line: https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (27.4.2021.)

Mikro-logisti¢ki sustav poduzeca ima zadatak osiguranje prijevoza, isporuku robe i
materijala te skladiStenje uz dane komunikacijske veze i informacije koje su smjestene
unutar poduzeca. Glavni dijelovi koji ¢ine mikro-logistickog sustava su: skladista, transport,
distribucijska mjesta te centri koji sluze za upravljanje mikro-logistickim procesima. Razlika
u sustavima mikro-logistike je u zadatcima i ciljevima u kojima djeluju. S pogleda ciljeva
postoje: vojna logistika, logistika poduzeca tj. poslovna logistika, bolnicka logistika. Glavni
cilj mikro logistike je taj da se na vrijeme i uz §to manje troSkove poduzece opskrbi svim

potrebnim sredstvima za rad.

Meta- logisticki sustav poduzeca karakteristican je po kompetitivnim odnosima
1izmedu poduzeca koji u€estvuju u premjestanju dobara. On kao sustav ne obuhvaca promet
robe jednog gospodarstva, kao ni promet robe jednog poduzeca, zapravo se odnosi na promet

viSe poduzeca koja djeluju u jednom marketinskom kanalu. Kooperacije se dijele na
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horizontalne §to zapravo oznacuje suradnju dva ili viSe poduzeca koji obavljaju usluge na
istoj razini logistickog kanala i vertikalne kooperacije a one oznacavaju suradnju poduzeca
na razli¢itim razinama logistickog kanala. Zbog toga je moguca kooperacija izmedu
specijaliziranih regionalnih Speditera (zajednicka otprema posiljki), poduzeca za razlicite ili
iste vrste prijevoza (zajedni¢ke radionice za popravak ili servis vozila i sl). Obujam i
intenzitet kooperacije ovisi 0 udjelima drugih sudionika koji dogovaraju sveukupnim

tokovima logistickog lanca.

Makrologisti¢ki sustav je kombinacija dva prethodna sustava spojena u jedinstveni
sustav. Ovaj sustav obuhvaca sve logisticke aktivnosti od suradnje sa dobavlja¢ima Sto se
dogada na pocetku pa sve do odnosa s kupcima koji se desavaju na kraju, te sve aktivnosti

poduzeéa u zemlji i medunarodna razmjena dobara.



3. POJAM I ZNACENJE DISTRIBUCIJE

Distribucija je vise godina unazad jedna od najvaznijih grana gospodarskog zZivota, no
njeno proucavanje intenzivno je zapoceto u posljednje vrijeme. Razlog tome je §to je jako
Sirok pojam i u sebi sadrzi jako puno pod funkcija gdje se svaka moze promatrati kao
menadzerska operacija. U danaSnje vrijeme distribucija se promatra s dva aspekta. Prvi
aspekt je op¢i gospodarski aspekt koji podrazumijeva sve aktivnosti koje su bitne za
raspodjelu proizvedenih dobara korisnicima, a drugi aspekt se odnosi za pojedina¢nog
gospodarskog subjekta(poduzetnika) Sto zna¢i da obuhvaca sve radnje i odluke koje su
povezane s kretanjem proizvoda do krajnjeg kupca. Kao i sama logistika tako ni distribucija

nema odredenu definiciju koja bi objasnila njezin naziv i ulogu.

Distribucije je jako Sirok pojam i predstavlja vezu izmedu aktivnosti koje su vezane za
proizvodnju i do kona¢ne prodaje u poduzecu. Prema definicije medunarodne gospodarske
komore iz 1947 god. koja glasi da je distribucija ,,stadij koji slijedi proizvodnju dobara od
trenutka kada su ona prodana do njihove isporuke potrosac¢ima, olakSavajuci izbor, kupnju i
upotrebu robe® $to znaci da obuhvaca sve poslove koji se obavljaju od proizvodnje samih
dobara pa sve do isporuke kupcima. U te poslove spadaju skladistenje robe, prijevoz robe od
isporuke do preuzimanja. Podruéje u kojem distribucija djeluje je jako Siroko i
rasprostranjeno te se ona uvijek mora prilagodavati sukladno zahtjevima i prilikama pred

kojima se u odredenom trenutku nalazi.

Glavni cilj distribucije je dostaviti pravu robu u pravo vrijeme na pravo mjesto i u
dogovorenoj koli¢ini sa §to manje troSkova. Odnosi izmedu distribucije 1 logistike su vrlo
sloZeni 1 uvijek se isprepli¢u. Distribucija predstavlja samo jedan dio logistike znaci ona
obuhvaca fazu preuzimanja gotovih proizvoda od proizvodaca te predaju gotovih proizvoda
krajnjim kupcima odnosno potroSa¢ima. Osim distribucije logistika obuhvaca upravljanje
proizvodima, poluproizvodima, sirovinama i dijelovima od procesa same proizvodnje te sve

do konacne potrosnje.



* Sirovine * Proizvodnja * Stovariste
* Materijali (Unutra$nji trans- * :

* Poluproizvodi :~—> port, manipulacija‘:‘(—> * gggsg&%g - :'<_‘—> Kupci
* Djelovi 1 skladistenje centri
* Zalihe u proizvodnji)

L | L

Upravljanje (management) materijalima Distribucija
|

LOGISTIKA

Legenda:
i> tijek vanjskog transporta
<—— tijek informacija

':] proizvodnja / skladiste

Shema: 3: Prikaz glavnih dijelova logistike

Izvor: Preuzeto on line: https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (29.4.2021.)

3.1. FIZICKA DISTRIBUCIJA

Ona upravlja procesima Kkoji su vezani za skladiStenje robe, rukovanje, manipulaciju i
Cuvanje robe, ona se odnosi na fizi¢ki proces protoka robe. Sastoji se od planiranja,
provodenja 1 kontrole fizi€¢kog protoka gotovih proizvoda i svih informacija od tocke
proizvodnje do toCke potrosnje, s ciljem zadovoljenja Zelja 1 potreba kupaca uz Sto veci
ostvareni profit. Zapravo glavni zadatak fizicke distribucije je dovesti pravi proizvod u
adekvatno vrijeme, na dogovoreno mjesto i to¢no odredenom kupcu. Znacajna je s pogleda
kupaca jer se nakon nje zadovoljavaju sve potrebe i zahtjevi kupaca. Izmedu ostalog je bitna
i s pogleda troskova jer su njeni troskovi dosta visoki, te se boljim planom i organizacijom

i kvalitetnom isporukom utjece na smanjenje troskova.
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3.2. KANALI DISTRIBUCIJE

Kanali distribucije su lanci poduzeca kroz koji se krecu proizvodi ili usluge sve dok ne
dodu do krajnjeg potrosaca. U kanale distribucije mogu biti ukljuceni trgovci na veliko,
trgovci na malo, distributeri i sl. Kanali distribucije odgovaraju na pitanje ,.kako dovesti
proizvod do kupca® i cilj im je taj odgovor predociti na $to jasniji nacin. Kanali distribucije
je dio marketinske strategije tvrtke u koju spadaju proizvod, cijena i promocija. Kanal
distribucije predstavlja put kojim proizvod i usluge prolaze da bi dosle do krajnjeg kupca.
Suprotno tome, takoder je opisan i puta placanja potrosaca do izvornog dobavljaca. Kanali
distribucije se dijele na kratke i duge kanale, a oni ovise o koli¢ini posrednika koji su
potrebni za isporuku robe. Proizvodi i usluge do potrosaca ponekad dolaze kombinacijom
kratkih i dugih kanala. Postojanje vi$e na¢ina da proizvod dode do potrosa¢a moze povecati
prodaju ali takoder moZe imati i negativan utjecaj jer se stvara slozen sistem koji otezava

upravljanje distribucijom.

Dulji kanali oznacuju mali profit koji posrednici napla¢uju od proizvodaca za pruzenu
uslugu. Kanali se krecu u dva razli¢ita Smjera a to su izravni i neizravni. Izravni kanal
omogucava kupnju od proizvodaca dok neizravni kanal on se zapravo odnosi na kupnju robe
od veletrgovca. Neizravni kanali su najées¢i kod robe koja sluzi za prodaje u trgovinama.
Ako postoji viSe distributera koji su ukljuceni u kanal i cijena robe se zbog toga moze
povecati. Suprotno gledano izravni ili kratki kanali mogu znaciti nize troSkove za potroSace
jer kupuju robu izravno od proizvodaca. Osim fizicke distribucije koja oznacava fizicki tijek
robe od proizvodnje do potroSaca, te kretanje sirovina od izvora pa sve do pocetka linije
proizvodnje, postoji jo§ i trgovinski kanali distribucije. Takva vrsta kanala se bazira na
unutarnjoj organizaciji jedinice proizvodaca, zatim na vanjske posrednike preko koji ¢e roba

do¢i do krajnjih potrosaca.
3.3. ULOGA I VAZNOST KANALA DISTRIBUCIJE

Tijekom vremena uloga posrednika se uvijek mijenjala. Pojavom marketinga koji se
najviSe bazira na potrebe potroSaca za nekim proizvodom, zapravo je i porasla vaznost
istrazivanja kanal distribucije i vaznost pravilnog odabira. Trenutno kada trzi$na potraznja
odreduje proizvodnju proizvoda, sustav distribucije se ne bazira samo na temelju

konkurentnih odnosa nego i na temelju kooperativnih odnosa.
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Broj i vaznost postojanja posrednika u kanalima distribucije odredena je Zeljom da se
stvori odredeni asortimana robe kojeg ¢e jedna karika u lancu nuditi drugoj. Recimo npr.
trgovina na veliko nudi odredeni asortiman robe trgovini na malo, a ona ga nastoji oblikovati
tako da Ce taj asortiman odgovarati potrebama kupaca. Glavni i temeljni razlog postojanja
posrednika u prometu robe da se brze i jednostavnije povezu udaljene sfere proizvodnje, od

sfere potro$nje te da se smanje transakcije.

Distribucija bez posrednika odnosno neposredna distribucija karakteristicna je za
proizvodnju potro$nju. Ona je zapravo najjednostavniji kanal distribucije jer predstavlja
izravni kontakt proizvodaca i potrosaca. U suvremenom gospodarstvu vise vlada distribucija
s posrednikom, jer je i broj posrednika razvijeniji kod razvijenih trzista. Glavna ¢injenica je
da netko mora upakirati i distribuirati robu, sad hoce 1i to uciniti posrednik ili proizvodac
Ekonomicnije je ukljuciti adekvatan broj posrednika kada se radi o velikom trzistu s velikim
brojem kupaca. Najve¢i razlog je S$to zapravo posrednici smanjuju broj prometnih
transakcija. No gledano s druge strane i prevelik broj posrednika predstavlja problem jer se

povecava broj prometnih transakcija a samim time se i poveéavaju troskovi distribucije.’

Kupac 1. ]
Proizvodat 1. Kupac 2. |
Kupac 3. J
Proizvodac 2. = J
Kupac 5. J

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

Shema: 4: Shematski prikaz prometnih transakcija kod prodaje bez posrednika

Izvor: Preuzeto on line: https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (2.5.2021.)

% 1zvor: On line! Poslovna logistika: https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (29.4.2021.)
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Kupac 1.

|
|

Proizvodac 1.
> Posrednik Kupac3. |
Proizvodaé 2. |
|

Kupac 2.

Kupac 4.

Kupac 5.

Broj transakcija = broj posrednika (broj proizv. + broj kupaca) = 1 (2+5) =7

Shema: 5: Shematski prikaz prometnih transakcija kod prodaje s jednim

posrednikom

Izvor: Preuzeto on line: https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (2.5.2021.)

Kupac 1. J

i .Kupac 2.
Proizvodat 1. Posrednik 1. pac ]
Posrednik 2. Kupac 3. J
Proizvodac 2.
Posrednik 3. Kupac 4. !
Kupac 5. ]

Broj transakcija = broj posrednika (broj proizv. + broj kupaca) = 3 (2+5) =21

Shema: 6: Shematski prikaz prometnih transakcija kod prodaje s tri posrednika

Izvor: Preuzeto on line: https://moodle.srce.hr/2018-

2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (2.5.2021.)
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Iz navedenih slika se moze vidjeti da je broj transakcija ovisi o broju posrednika u kanalu
distribucije. Tako je broj transakcija bez posrednika u kanalu distribucije iznosio 10, s
jednim posrednikom je iznosio 7, a s tri posrednika je iznosio 21 transakciju. Iz toga se moze
zakljuciti da se treba koristiti optimalan broj posrednika da bi se smanjio broj transakcija a

samim time 1 troSkovi distribucije.
3.4. VRSTE DISTRIBUCIJSKIH KANALA

Roba od proizvodaca do potrosaca moci ¢e doc¢i sa razli¢itim kanalima distribucije te
kanale treba razmatrati zbog visine troskova. Zbog mogucnosti da se prilikom odredenih
distribucijskih operacija kod pojedinih posrednika jave suprotna kretanja troskova $to moze
izazvati konfliktne interese, osiguranje distribucijskih ciljeva mogu se odrzati samo putem
kompromisa. Uspjesnost fizi¢ke distribucije ne ovisi o duzini kanala, te ni o profitabilnosti
posrednika, ve¢ ovisi 0 odnosu inputa i outputa u cijelom sustavu. Stoga fizicka distribucija
ukljucuje plan i provjeru fizi¢kih kretanja materijala i proizvoda od pocetka izvora sirovina
do kraja proizvodne linije tj. do mjesta koristenja da bi se ostvarile zelje i potrebe kupaca.
Ucinkovitost sustava jako je vezana uz troSkove i zbog toga je potrebno analizirati ukupne
troskove u svim distribucijskim kanalima te izabrati onaj koji ¢e troskove distribucije svesti
na minimum, bez da se nasteti kvaliteti distributivnih usluga. Da bi se sve to postiglo klju¢no
je koristiti informaticku tehnologiju, koja uveliko olaksava i ubrzava posao koji se odnosi
na otpremu, prijevoz i narudzbu robe. Poduzece se moze opredijeliti za izravni i neizravni
kanal distribucije. Kod izravnog oblika prodaje najcesce se koriste katalozi, prodaja od vrata
do vrata, tvornicke trgovine, dostava postom i sl. Neizravni kanali sastoje se od kratkog i
dugog kanala. Kratki kanal sastoji se od jednog posrednika, dok se dugi kanal sastoji od dva

ili viSe posrednika.

Osim trgovina na veliko 1 malo u distribuciju se mogu ukljuciti u ulogu posrednika 1
distribucijski centri, brokeri te mnoga druga poduzeta koja su usavrSena za pruzanje
distribucijskih usluga. Dugi kanali se baziraju na opskrbi ve¢eg broja potrosaca na veéim
podru¢jima, dok je kratke kanale najbolje upotrijebiti kada se radi o manjem broju kupaca

na odredenom geografskom podruéju.*

4 Izvor: On line! Poslovna logistika: https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (5.5.2021.)
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A P
B Trgovina na malo — 0
C Trgovinanaveliko |—| T
D ——| Trgovina na veliko Trgovina na malo — R
E —-| Distributivni centar Trgovinanamalo |—- O

F— Cash & carry ~————=| Trg. na malo, obrtnici i sl. | —| S

G— Broker Trgovina na malo —— ]

O<>UO<N—-O7='0\

H ——=|  Spec. distr. poduz. Trgovinanamalo [—

Shema: 7: Marketins$ki distribucijski kanali

Izvor: Preuzeto on line: https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (2.5.2021.)

Objasnjenje:

Pod kanalom ,,A*“ : se podrazumijeva izravna prodaja robe potrosacu, koristeci

kataloge, maloprodajne mreze, oglase i sli¢no.

Kanal ,,B“ : odnosi se na neizravni kanal u kojem sudjeluje posrednik i trgovina na
malo.

Kanal ,,C* : takoder se odnosi na kratki kanal distribucije, njime se koriste veci

potrosaci.

Kanal ,,D* : roba do potrosaca dolazi preko trgovina na malo, trgovine na veliko

koriste vlastita skladista. Ovaj kanal se odnosi na robu $iroke potro$nje.

Kanal ,,E* : odnosi se na opskrbljivanje trzista robom Siroke potrosnje.
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Kanal ,,F* : odnosi se na sustav takozvani ,,Cash and Carry* §to znaci ,,plati i nosi“ s

tim se misli na prodaju robe za gotov novac.

Kanal ,,G* : rijetko ¢emo vidjeti ovakav kanal distribucije, gdje je broker trgovac koji
djeluje samostalno bez trajnog ugovornog odnosa. Broker je stru¢njak u svome poslu on jako
dobro poznaj trziste, i posreduje izmedu kupca 1 prodavatelja. Pored posrednickog posla

moze biti zaduzen i za pakiranje, reklamiranje i sli¢no.

Kanal ,,H“ : u zadnje vrijeme se najviSe koristi u razvijenim zemljama. Za obavljanje

poslova distribucije koriste se specijalizirana distribucijska poduzeca.

3.5. TROSKOVI DISTRIBUCIJE

Troskovi distribucije predstavljaju troskove koji se pojavljuju zbog isporuke robe iz
proizvodnje krajnjim kupcima. Distribucijski troSkovi su veliki pojam te se sastoje od vise
troSkova. Npr. ako je otpremnik robe i distributer te i dalje prodaje robu prodavacu koji
prodaje krajnjem korisniku, tada ¢e svi troskovi biti ukljuceni u troSak distribucije. U nekim
slu¢ajevima se moze dogoditi da proizvodac ima proizvodnju u jednom mjestu, a otpremnik
mjesto gdje preuzima robu na drugom mjestu, troSak koji je rezultira premjestanjem robe od
mjesta proizvodnje do otpremnika takoder ulazi u troskove distribucije. Pojavljuju se i druge
vrste troSkova koje su takoder ukljuc¢ene u troskove distribucije a to su : troskovi pakiranja,
troSkovi rukovanja na mjestu proizvodnje i potrosnje, troSkovi menadzmenta, place
voditeljima i podmirenje svih njihovih troSkova. Glavni troSkovi distribucije mogu se

podijeliti u nekoliko kategorija, a to su :

TroSkovi prijevoza

Tro8kovi skladiStenja

TroSkovi obrade narudzbi

Komunikacijski troSkovi

TroSkovi za place administrativnog osoblja

TroSkovi servisa kupcima

N o g s~ w D Pe

Te ostali troSkovi koji se odnose na distribuciju robe

Koli¢ina troskova ovisi o koli¢ini robe koja je uskladiStena, naCinu upravljanja

distribucijom, koli€ini zaliha 1 sl.
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3.5.1. TroSkovi prijevoza

Troskovi prijevoza predstavljaju troskove koji se odnose na prijevoz (transport) robe od
mjesta na kojem je proizvedena do odredenog skladista te troskove koji ukljucuju isporuku
robe kupcima (dostava). Troskovi prijevoza ponajprije ovise o broju skladista koja se nalaze
u distribucijskoj mrezi. Prijevoz robe se moze obavljati vlastitim prijevoznim sredstvom
proizvodaca ili da se povjeri odredenom prijevozniku, a to sve ovisi o kilometrazi koja se
mora proci za distribuciju robe. Ukupna kilometraza dijeli se na dva dijela a to su :
kilometraza od proizvodacevog skladiste do skladista koji je namijenjen za isporuku robe i
kilometraza od skladista za isporuku robe do krajnjeg kupca. Kilometraza koja se obavlja od
proizvodacevog skladista do skladiSta za isporuku obavlja se ve¢im transportnim centrom,
dok isporuka kupcu se obavlja s manjim transportnim sredstvom. Da bi se ostvarili §to manji
troskovi prijevoza, treba pravilno raspodijeliti skladista. Potrebno je opskrbiti jedno skladiste
s puno robe a na druge raspodijeliti ovisno o potraznji kupaca. Potrebno je bolje iskoristiti
prijevozna sredstva od mjesta proizvodnje do skladiSta namijenjenih za isporuku, te s druge
strane smanjiti kilometrazu pri dostavi robe do skladista u zoni isporuke do dostave robe

Krajnjim kupcima.
3.5.2. TroSkovi skladiStenja

TroSkovi skladiStenja odnose se na troSkove koji su potrebni za izgradnju skladista,
najam, rasvjetu, osiguranje, place radnika, troSkovi drzanja zaliha, troSkovi rizika
prouzrokovani kradom i sl. Na troSkove skladista utjeCu mnogi ¢imbenici a to su veli€ina,
vrsta, broj skladiSta, lokacija skladista, koli¢ina 1 vrsta robe koja se namjerava skladistiti itd.
Odnos odredenih troskova u pocetku ovisi o vrsti koli¢ini robe koja se skladisti. Opcenito,
najveci su troSkovi rada, odnose se na trosSkove vezane za skladiSnu zgradu, troSkovi nisu
tocno definirani jer ovise o cijeni njene izgradnje. Kod vecih skladiSta su manji fiksni
troskovi po jedinici uskladiStene robe samim time su i troSkovi po jedinici uskladiStene robe
manji. Prednost kod vecih skladista je ta Sto racionalnije koriste skladisnu opremu te koriste
suvremenu tehniku, mehanizaciju, robotizaciju i sl. §to smanjuje skladisne troSkove. Glavni
primjer da se isplati posjedovati velika skladiSta je tvrtka Nissan koja je izgradila glavno
skladiste u Amsterdamu i s njim opskrbljuje cijelu Europu. Jedini problem velikih skladista

je neiskoriStenost kapaciteta te velika udaljenost od kupca.
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Slika 1:Graficki prikaz odnosa broja skladista i troskova

Izvor: Preuzeto on line: https://moodle.srce.hr/2018-

2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-

%20SKRIPTA.pdf (6.5.2021.)
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4. LOGISTICKA PONUDA

Logisticka ponuda predstavlja odredeni broj proizvoda i usluga koje su subjekti spremni
ponuditi na trzistu pod odredenim cijenama. Logisticka ponuda ovisi o konkurenciji koje se
pojavljuju na trzistu te tj. broju i koli¢ini usluga koje postoje na trzistu te njihovim cijenama.
Preciznije re¢eno logisticka ponuda predstavlja odnos ponudene koli¢ine robe na trzistu te
njegove cijene uz uvjet da sve ostalo ostane nepromijenjeno kao naprimjer troSak
proizvodnje i cijena robe koju su zapravo bitni toj robi. Krivulja ponude koja se fokusira na
odredeni proizvod, predstavlja odnos izmedu cijene tog proizvoda i kolic¢ine koju su
proizvodaci spremni ponuditi. Jedan od bitnijih elemenata koji utje¢e na ponudu odredenog
proizvoda je zapravo tro$ak proizvodnje. Glavna pretpostavka je ta da ako troSak
proizvodnje bude manji proizvodac ¢e ponuditi i ve¢u koli¢inu robe na trzistu jer ¢e ostvariti
vedi profit. No, ako je situacija obrnuta, proizvodac¢ ¢e nuditi manje proizvoda ili ¢e odustati
od proizvodnje proizvoda jer ne moze ostvariti visoku cijenu proizvoda. Takoder jedan od
bitnijih elemenata koji utje¢u na troskove proizvodnje su inputi i tehnologija. Sto je bolja i

razvijenija tehnologija poboljsat ¢e proizvodnju i smanjiti troskove za proizvodnju.

Takoder, bitan element koji utjece na ponudu je cijena dobara i cijena supstituta s kojim
se mijenja prvobitan proizvod. Naprimjer kada vise proizvodaca proizvodi isti proizvod i
ako se poveca cijena tog proizvoda kupci ¢e poceti kupovati sli¢an proizvod odnosno
supstitut kojem je cijena ostala ista. Proizvodna moguénost odreduje ukupnu logisti¢ku
ponudu odredenog poduzeca koje nudi logisti¢ke usluge. Ona zapravo ne garantira njegovu
ukupnu ponudu. Konkurencija, potraznja za proizvodom 1 cijena odreduju koli¢inu 1 vrstu
proizvoda 1 usluge koje ¢e proizvodac dostaviti na trziSte. Proizvoda¢ ne mora svu logisticku
ponudu staviti na trziste. Zapravo jedna logisticka usluga je ono §to logisticki proizvodac
nudi na trZiStu, a viSe tih usluga €ini logisticku ponudu. Svako smanjenje cijene odredenih

logisti¢kih usluga direktno sugerira smanjenje pojedina¢ne i ukupne logisticke ponude.®
Na kretanje odredene logisticke usluge utjecu odredeni faktori kao $to su:

TroSkovi ponude- U nju spadaju cijene svih elemenata koji su potrebni za proizvodnju,
troSkovi koji su potroSeni za razvoj proizvoda, trosSkovi za promociju, reklamaciju 1

distribuciju proizvoda. Jer kada dode do pojave nove ponuda na trziStu od strane odredenog

% 1zvor: On line! Poslovna logistika: https://moodle.srce.hr/2018-
2019/pluginfile.php/1995931/mod_resource/content/1/POSLOVNA%20LOGISTIKA%20-
%20SKRIPTA.pdf (9.5.2021.)
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poduzeca troskovi promocije mogu biti izrazito veliki jer moraju upoznati ljude s novim
proizvodom, te ona je jako bitna da bi se postigao ,,brend* tj. da ljudi ¢uju za nas proizvod.
Ako troskovi elemenata budu veliki samim time ¢e se i cijena ponudu povecati i obrnuto ako

su troskovi manji i cijena ponude ¢e biti manja

Svaki proizvodac je opredijeljen za djelovanje unutar odredene logisti¢ke usluge kao $to su:
Spediterske logisticke usluge, skladista logistika i sl. Okvirna cijena je nastala tako Sto se
uzeo prosjek cijena takvih usluga na trzistu. Svaki proizvodac se mora raspitati i znati koja
je potraznja za tim proizvodom i pod kojom se cijenom kre¢e. Naprimjer stanovi u Rijeci
se iznajmljuju po cijeni od 300 eura mjesecno Sto znaci da i mi ponudu stana moramo bazirati
okvirno oko te sume novca. To je zapravo pojam u ekonomiji koji se i tu primjenjuje a zove

se ,,Nevidljiva ruka*

a) Konkurentske cijene drugih poduzeca imaju veliki utjecaj za formiranje ponude
poduzeéa. Jer svaki kupac tezi boljoj i1 kvalitetnijoj ponudi i jo§ s tim da mu je
povoljnija cijena

b) Elasti¢nost ponude

4.1. ELASTICNOST PONUDE

Smisao elasti¢nosti u logistici ima obrnuto znacenje nego u fizici. U fizici elasti¢nost
predstavlja svojstvo materijala da se vrati u prvobitan polozaj, tj. §to se jace opire deformaciji
to je elasti¢nije dok u logistici neSto je elastinije Sto se viSe promijenilo. Elasti¢nost u
logistici predstavlja ponaSanje kupca i prodavaca na trziStu. Elasticnost je kod svakog
proizvoda drugacija jer neki proizvodi imaju vecu vaznost za potroSaca od drugih proizvoda.
Potraznja za proizvodima koji su nuzni za zivot je manje osjetljiva na izmjene cijena, jer ¢e
potrosaci i dalje kupovati te proizvode, a to su najcesSce proizvodi koji sluZe za osnove

Zivotne potrebe.

Na primjer, ako se poveca cijena kruha to nece smanjiti potraznju za kruhom jer je on
osnovna zivotna namirnica dok ako dode do promjene cijena kod nekih takozvanih luksuznih
dobara, smanjit ¢e se potraznja za tim proizvodima zbog velike cijene. Zapravo proizvod se
smatra elasticnim ako i najmanja promjena cijene dovodi do promjene u koli¢ini proizvoda
koji se isporucuju. Neelasti¢ni proizvodi su oni koji su nuzni za zivot i njihova promjene
cijene nec¢e dovest do promjene u koli¢ini koja se isporucuje. Za odredivanje elasti¢nosti

ponude proizvoda i usluga koristi se jednadzba: elasticnost = postotak promjena u koli¢ini /
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postotak promjena u cijeni. Ako je elasti¢nost jednaka 1 ili vec¢a od 1, tada se rezultat smatra
elasti¢nim, a ako je rezultat manji od 1 onda je on neelasti¢an. Krivulja logisticke ponudu je
uvijek drugacija jer svaka usluga ima razlicitu elasti¢nost. Elasti¢nost zapravo predstavlja
reakciju ponude na promjenu cijena logisti¢kih usluga. Koeficijent elasti¢nosti ponude moze

se izra¢unati uz pomo¢ formule koja glasi:

promjena logistitke ponude (Lpd) % 6

KELPd =

promjena cijena kod logistitke usluge (Clu)%

Postoji vise kategorija logisticke ponude:

Horizontalna ili savrSena elasti¢na logisticka ponuda- najmanji pad ili smanjenje cijena
logisticke usluge dovodi do pada koli¢ine logisti¢ke usluge na nulu, te i najmanji porast

cijene dovodi do beskona¢nog broja ponude odredene logisticke usluge

Vertikalna ili savrSena neelasti¢na logisticka ponuda- ako dode do promjena cijene koli¢ina
ponudene usluge se ne mijenja, to se najéesc¢e odnosi na usluge koje su ham potrebne za

obavljanje osnovnih Zivotnih potreba

Relativna elasti¢na logisti¢ka ponuda- mala promjena u cijeni dovodi do velikih promjene u

ponudenoj kolic¢ini logisticke usluge

Relativno neelasti¢na logisticka ponuda- promjena cijena usluga dovodi do malih promjene

u ponudenoj koli¢ini logistickih usluga

® Izvor: Deljanin A.: Logistika u saobraéaju i komunikacijama, Fakultet za saobra¢aj i komunikacije u
Sarajevu, Sarajevo 2013. p. 179. (9.5.2021.)
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Slika 2: Graficki prikaz savrSeno elasti¢ne i neelasticne ponude

Izvor: Preuzeto on line:
https://bib.irb.hr/datoteka/623120.1nzeko03 Karakteristike ponude i_potraznje 130324.pdf (12.5.2021.)

Prva krivulja prikazuje savrSeno neelastiénu ponudu kod koje promjena u cijeni nikako
ne utjeCe na ponudenu koli¢inu logistickih usluga, dok druga krivulja prikazuje savrSeno

elasticnu ponudu kod koje elasti¢nost ide u beskonacnost.

4.2. LOGISTICKI OUTSOURCING KOD 3-PL, 4PL, 7PL

Zbog drugacijih uvjeta poslovanja koji se dogadaju zbog velike modernizacije
informacijske tehnologije, poduzefa su usmjerena na konkurenciju, na temeljne
karakteristike 1 jo$ dosta toga, stvara situaciju gdje interna realizacija aktivnosti postaje
znatno skuplja od vanjske opskrbe. Outsourcing zapravo predstavlja ugovorni tok logistic¢kih
aktivnosti pojedinog poduzeca na vanjske poslovne partnere. Poduzece ima zadatak donijeti
odluku koje aktivnosti moraju biti iskljucene iz svoje domene uzimajuci u obzir troskove i
kvalitetu vanjske opskrbe. Poduzeca koja veéinu poslova obavljaju sami, najées$ce ne misle
o troSkovima skladiStenja, svojih zaposlenika, prijevoza 1 sli¢no.

Vanjski partneri vladaju na svome podrucju i oni su zapravo povoljniji i prakti¢niji §to
se tice tih aktivnosti. Najveci rizik je taj da poduzecée odabere pogresnog poslovnog partnera.

Razvoj outsourcinga omogucio je veéu potraznju poduzeca za logistickim uslugama.
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Ta potraznja uvjetovala je da logisticki operateri 3PL- a krenu predlagati nove logisticke
operacije koje ¢e omoguciti vecu vrijednost logisticke usluge.

Logisticki outsourcing u pocetku kre¢e od 1PL —a 1970-tih godina, u to vrijeme
poduzeca su samostalno obavljala poslove proizvodnje, prijevoza, skladiStenja, rukovanja,
manipuliranja proizvodom. Spediteri su bili koristeni samo za medunarodne destinacije.
Zatim 2PL postaje usavrSavan u podru¢jima prometa opskrbnog lanca. 2Pl se bazirao na
poduzeca poput kemijskih 1 automobilskih industrija. 2PL je pruzao usluge transporta,
rukovanja i skladistenja proizvoda.

Pruzatelji usluga 3PL (treca strana logistike) omogucuje vanjske logisticke usluge koje
ukljucuju sudjelovanje u aktivnostima nabave i realizacije. 3PL ima veliko znacenje koje se
odnosi na bilo kakav ugovor koji obuhvaca poslove skladistenja ili otpremu robe. Usluga
3PL moze biti jedan pruzatelj usluga, tipa prijevoza ili skladista, ili je to sustav usluga koji
upravlja lancem opskrbe.

Primjer kako zapravo funkcionira logistika tre¢e strane : drvo preradivacka industrija
koja se bavi obradom drva, zbog prevelike potraznje za drvom ona jednostavno ne moze
obavljati svu svoju distribuciju i zbog toga angaZzira prijevoznike koji ¢e taj posao obavljati
umjesto njih. Zapravo ti prijevoznici su pruzatelji 3PL usluge. Industrija sklopi ugovor s
prijevoznicima koji posjeduju transportna sredstva za prijevoz preradenog drva i oni im

pruzaju 3PL uslugu.

Razvoj internetske prodaje i internetskog marketinga razvija se sve veca potraznja
kupaca za efikasnijom isporukom i manjim cijenama samim time utjecu i na razvoj 3PL.
3PL- ove usluge razvile su se zahvaljuju¢i tehnologiji pracenja, poput RFID-a (radio-
frekvencijske identifikacije i GPS (globalnog sustava za pozicioniranje), koji omogucuju
vecu prikazanost lanca opskrbe. U tom periodu, internet je poboljsao metode pracenja za
prijevoz i za druge prijevoznike. Osnovna Korist koristenja 3PL usluga za rukovanje
logistikom, kao S§to su pakiranje, skladiStenje, distribucija, je zapravo uSteda troSkova.
Naprimjer oni nemaju potrebe za odrzavanjem skladista ili osoblje koje bi moralo nadirati
poslovanje lanca opskrbe.

Usluge 3PL su bolje na podrucju otpreme, i samim time uZiva lakSu mogucénost
odredivanja svojih operacija. Ako prijevoznik iz gore navedenog primjera mora omoguciti
jos prijevoznih sredstava jer se povecala potraznja za drvom, on ¢e to na jednostavan nacin

ostvariti jer je to njegov posao, dok sama industrija bi imala viSe napora i viSe troSkova.
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Third-party logistics (3PL) is
a supply chain model that involves three parties
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Slika 3: 3PL ( Third part logistics)

Izvor: Preuzeto on line: http://tceholding.hu/index.php/2020/09/25/3pl-means/
(14.5.2021.)

Dok outsourcing 3pl-a prihvacen u poslovnoj praksi, poduzeca sada zatrazuju da se
outsourcing daje jednom partneru koji ¢e obavljati poslove dizajniranja, izgradnje,
pokretanje cjelovitog rjeSenja opskrbnog lanca, i to sve u njihovo ime. Ova evolucija u
outsourcingu se naziva Cetvrta strana logistike ili 4PL. Integrator lanca opskrbe je dobavlja¢
4PL. 4PL upravlja svom tehnologijom, svim resursima opskrbnog lanca organizacije i
njenog pruzanja logistickih usluga. Iskusni i kvalitetni davatelji usluga 4PL omogudit ¢e
vecu isplativost i obnovljen pristup organizaciji, jer ¢e oni vladati logistickim procesom, ne
uzimajuci u obzir koji se Spediteri ili prijevoznici koriste. Posto 4PL ima centralizirani
kontakt s klijentom, samim time ima i ukupnu odgovornost za sve logisticke performanse i
sposobnost utjecaja na cjelokupni lanac opskrbe, a ne samo na odredene elemente.

Glavni cilj 4PL je odrediti nac¢in na koji ¢e upravljati ljudima, procesima i
tehnologijom.. Jako je vazno da se 4Pl ne smatra razlogom da se smanje troskovi, ako se
takvim smatra onda to tezi prema neuspjehu. 4PL donosi sasvim drugaciju perspektivu,
znanje, iskustvo te tehnologija postojecoj internoj funkciji. UspjeSna partnerstva sa 4Pl

omogucuje da obje strane budu motivirane medusobnim uspjehom.
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Slika 4: 4PL

Izvor: Preuzeto on line: http://www.navata.com/cms/fourth-party-logistics-4pl
(14.5.2021.)

Neke od prednosti 4PL :
1. Bolji pristup raSirenijoj bazi potencijalnih dobavljaca
2. Povecana efikasnost trzista proizvoda i usluga
3. Standardizacija i automatizacija narudzbe
4

Smanjeni troSkovi nabave i trajanja narudzbe

Organizacije nastoje ove smjernice $to viSe koristiti i primjenjivati da bi poboljsali svoj
osnovni rezultat te povecali poslovnu uc¢inkovitost. No stru¢njaci preporucuju da se 4PL
koristi samo ako je lanac opskrbe dovoljno snazan i razvijen i ako su zaposlenici u tom lancu
dovoljno sposobni 1 iskusni da se nose za razli¢itim na¢inima poslovanja.

7PL predstavlja kombinaciju 3PL | 4PL u jednom. Jedan davatelj logisti¢kih usluga pruza
klijentu obje usluge od 3PL i 4PL pod jednim krovom. 7PL je zapravo outsourcing cijele
logistike gdje su sve usluge zajedno.
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5. LOGISITICKA POTRAZNJA

Logisticka potraznja prikazuje svu snagu trzista koje se namece djelovanjem kupaca, te
koje zapravo utjeCe na spremnost kupca da kupi odredeni proizvod po odredenoj cijeni.
Individualna potraznja §to i sam naziv kaze odnosi se na jednog kupca kao pojedinca i
pokazuje koli¢inu proizvoda i usluga koju je on spreman kupiti po razli¢itoj cijeni. Ako
kupac ima izrazitu Zelju za odredenim proizvodom ili uslugom jer od nje ima korist on je
spreman platiti visoku cijenu da mu se omoguci proizvod ili usluga. U suprotnom kupac
inace tezi prema jeftinijim proizvodima. Pri kupnji odredenog proizvoda na kupca utjecu
subjektivni ¢imbenici (sklonosti, ukusi) i objektivni ¢imbenici (cijena, prihodi kucanstva,

ponuda asortimana).

Naprimjer, zasto se kruh u svakoj trgovini nalazi na kraju? Razlog tome je §to je kruh
osnovna Zivotna namirnica i najéescée se kupuje, 1 dok ljudi dodu do njega moraju prolaziti
kroz cijelu trgovinu i tada ¢e nesto ugledati i mozda kupiti. Logisticka potraznja predstavlja
zapravo sve kupce na trzistu. AKo na trzistu dode do velike potraznje za odredenim
proizvodom to moze dovesti do promjena cijena bilo to poskupljenje ili pojeftinjenje.
Solucija pojeftinjenja je puno bolja jer se s njom dobiva povjerenja kupaca, poveéava se
potraznja za tim proizvodima, i poduzece postize veéu ekonomicénost i profitabilnost. No u
suprotnom slucaju poskupljenje izaziva nezadovoljstvo kupaca jer moraju izdvojiti vise
sredstava iz svoje kosarice da bi mogli kupiti proizvod, a tu dolazi do opasnosti od

konkurencije koji prodaju iste proizvode po nizoj cijeni.
5.1. ELASTICNOST POTRAZNJE

Zakon potraznje glasi da se obujam potraznje krece u obrnutom smjeru od cijene usluga.
To znaci ako se cijena nekog proizvoda ili usluge poveca smanjit ¢e se potraznja za tim
proizvodom ili uslugom, isto tako ako se cijena proizvoda ili usluge smanji povecat ¢e se

potraznja i kupci ¢e kupovati vise. Koeficijent elasti¢nosti racuna se:

romjena logisticke potraznje(LPT)u %
KELPt= promjen2 29 £ ! 7

promjena cijena logisittke usluge (CLU)u postotcima

" Izvor: Deljanin A.: Logistika u saobraéaju i komunikacijama, Fakultet za saobra¢aj i komunikacije u
Sarajevu, Sarajevo 2013. p.182. (15.5.2021.)
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Koeficijent moze biti :

Veéi od 1- onda se tu radi o elasti¢noj logisti¢koj potraznji, potraznja se mijenja brze od

cijene.

Jednak 1- onda se radi o jedini¢noj elasti¢nosti, cijena i potraznja se mijenjaju istom

brzinom, tj. po istom postotku.

Manji od 1- onda se radi o neelasti¢noj logisti¢koj potraznji, sporije se mijenja cijena usluge.

Vrste elasti¢nosti logisticke potraznje:

a)

b)

f)

Savrseno elasticna logisticka potraznja (KELPt = beskonacnosti)- 1 najmanji pad
cijene dovodi do beskonac¢no velikog postotka porasta logisticke usluge,

Savrseno neelasticna logisticka potraznja (KELPt = 0) — ako i dode do bilo kakve
promjene cijene nece utjecati na promjenu potraznje za tom uslugom,

Relativno elasticna logisticka potraznja (KELPt >1) — ako dode do malog promjena
cijene to ¢e uveliko utjecati na promjenu potraznje, to znaci da potrazivana usluga
dosta brzo reagira na promjenu cijene,

Relativna neelasticna logisticka potraznja (KELPt<I) — potraznja za odredenom
uslugom se jako malo mijenja s obzirom na promjenu cijena,

Stabilna ili jedinicna elasticnost (KELPt = 1) — ona prikazuje postotak promjene u
cijeni logisticke usluge te dovodi do obrnuto proporcionalne promjene u vezi za
potrazivanu koli¢inu usluga,

Dohodovna elasticnost (DELPt) — predstavlja odnos koji prikazuje promjene u

koli¢inama trazenih usluga i promjene u dohotku onih koji koriste te usluge

Dohodovna elasti¢nost se racuna prema formuli:

. porast koli¢ine potrazivanih logisiti¢kih usluga(K=kolitina) 8

DELPt:

rast dohotka korisinika logisticke usluge (D=dohodak)

Ovaj odnos ima razli¢ite mogucénosti, ako je DELPt manji od nule, ¢ija je logisticka

usluga nadmoc¢na, jer potraznja za tom uslugom pada ako dolazi do rasta dohotka. Ako je

DELPt ve¢i od nule radi se nuznoj logistickoj usluzi, a kada je DELPt ve¢i od 1 onda se radi

0 luksuznoj usluzi.

8 Izvor: Deljanin A.: Logistika u saobraéaju i komunikacijama, Fakultet za saobra¢aj i komunikacije u
Sarajevu, Sarajevo 2013. p.182. (21.5.2021.)
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Kada je rije¢ o logistickoj potraznji, govori se o trziSnoj situaciji gdje se zapravo
suceljavaju logisticka ponuda i potraznja koji trebaju teziti odredenoj optimalnoj koli¢ini i S
njima raspolagat, zapravo trebaju upravljati sa zalihama. Cilj upravljanja zaliha je postic¢i
ravnotezu izmedu ciljeva koji se sukobljavaju. Nesigurnost koja se pojavljuje u ponudi i

potraznji su zapravo ¢imbenici koji kreiraju potrebu za njihovom sigurnosti. °

Zalihe predstavljaju robu koja je spremna za prodaju ili distribuciju, a ona roba koja
se ne potrosi ¢uva se u rezervi. Najpovoljnija situacija koja se moze dogoditi izmedu ponude
1 potraznje je ta da se izjednace interesi pruzatelja logisticke usluge i korisnika logisticke
usluge tj. kada prodavatelj proda kupcu odredenu koli¢inu roba ili usluga po optimalnoj
cijeni i da se uz to sve zadovolje njihovi interesi. Novi pogledi logisticke potraznje su ti da
se usmjere na povecanu proizvodnju u primarnom i sekundarnom sektoru koji uvijek mijenja

asortiman poluproizvoda i gotovih proizvoda.

Novi zahtjevi zatrazuju povecanje opsega proizvodnje koji bi utjecali na ve¢i obujam
trgovine na veliko i malo, posebice se misli na medunarodnu robnu razmjenu, mijenjanje
asortimana robe, zahtijevanje kupoprodaje, prijevoza, skladiStenja te dokumentacije.
Proizvodaci roba i usluga moraju stalno povecéavati svoju konkurentnost jer samim time

prisiljavaju prodavatelje da stalno smanjuju distribucijske, transportne troskove.

Proizvodac¢i i korisnici logistickih usluga suraduju po nacelu partnerstva, postivaju
medusobne interese kupaca, Korisnici zahtijevaju brzo, kvalitetno i sigurno upravljanje

robnim tokovima.

% 1zvor: On line! Repozitorij Pomorskog fakulteta u Rijeci:
https://repository.pfri.uniri.hr/islandora/object/pfri%3A1962 (21.5.2021.)
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6. PRIMJER LOGISTICKE PONUDE I POTRAZNJA NA
PRIMJERU TVRTKE BMW

BMW (Bayerische Motoren Werke AG) je njemacka multinacionalna kompanija koja
proizvodi automobile i motocikle, te je proizvodila zrakoplovne motore do 1945 godine.
Tvrtka je osnovana 1916. godine, a glavno sjediste tvrtke je u Miinchenu. U ranim po¢ecima
bavili su se proizvodnjom avionskih motora za potrebe zrakoplovstva tijekom Prvog
svjetskog rata. Proizvodnja automobila i motocikala zapocela je 1923. godine, te prvo

produkcijsko vozilo je bilo BMW 3/20.

Slika 5: Prvo automobilsko vozilo tvrtke BMW 3/20

Izvor: Preuzeto on line:
https://www.google.com/search?q=bmw+3/20&tbhm=isch&source=iu&ictx=1&fir=m48gevyiZKko M%252
CuWFr55PWwO2AVM%252C_&vet=1&usg=Al4_-kQJuf-
WQPfpZi3mAOSMXRAIT20Q3A&sa=X&ved=2ahUKEwiA97bvhvDWAhW]3OAKHA89DjUQIQFEBAG
NEAE#imgrc=m48gevyiZKko_M
(21.5.2021.)
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Nakon Drugog svjetskog rata BMW-ove tvrtke su bile jako tesko bombardirane.
Tvrtke koje su bile u Isto¢noj Njemackoj je preuzeo Sovjetski Savez, dok ostale su ostale
tvrtke bile pod zabranom Saveznika da proizvode civilne motocikle i automobile. Tijekom
te zabrane BMW je proizvodio tave i lonce, te kasnije ostale kuhinjske proizvode i bicikle.

Dozvola za produkciju motocikala su dobili 1947. , prvi poslije ratni motocikl je bio
BMW R24 koji je puSten u prodaju 1948. Ponovna proizvodnja automobila je pocela 1952.
s modelom BMW 501.

BMW svoja vozila proizvodi u tvornicama u Njemackoj, SAD-u, Meksiku,
Juznoafri¢koj Republici i Kini, dok se jos sastavljaju u Tajlandu, Rusiji, Indoneziji, Maleziji,

Egiptu i Indiji.
6.1. METODE ANALIZA

Metode koje ¢u koristiti za analizu BMW jesu SWOT analiza i PEST analiza. SWOT
analiza je metoda pomocu koje se odreduju strategije poduzeca u ona ukljucuje Cetiri glavna
faktora a to su: snage (strenghts), slabosti (weakness), Sanse (opportunities) i prijetnje
(threats). Snage su zapravo organizacijski ¢imbenici koji poduzece ¢ine konkurentnijima
trzitu. To je jedna vrsta prednost i prepoznatljiva vjestina koja organizaciju ¢ini
nadmo¢nom u ispunjavanju zahtjeva trziSta i1 potroSaca 1 time joj omogucava analiticku
prednost u odnosu na ostale sudionike neke druge industrije ili trziSta. Slabosti su
ogranicenja ili nedostaci koji nastaju u jednom i vise dijelu organizacije, njezinim resursima
i moguénostima koji joj sprjecavaju postizanje izvrsnih rezultata u odnosu na konkurente i
smanjuju mogucnost postizanja uspje$nog konkuriranja. Prilike su glavne, dobre situacije u
okolini organizacije koje joj omogucuju da pojaca svoju konkurentnost u odnosu na druge.
Trendovi i promjene u okolini izvor su prilika za organizacije. Prijetnje su pogorsane
situacije u okolini organizacije koje postavljaju prepreke za Zeljenu poziciju poduzeca i
potencijalno ugrozavaju njezinu moguc¢nost konkuriranja. To mogu biti novi konkurenti koji

dolaze na trziste koji su uvijek prijetnja jer smanjuju konkurentnost poduzeca.
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SNAGE SLABOSTI

Jedan od najjacih svjetskih brendova Mala raznolikost proizvoda
Savrseno inZenjerstvo i odli¢no iskustvo Povecanje duga
voznje
Ucestali izlazak novih modela Povecavajuca konkurencija na

automobilskom trzistu

Potraznja za autonomnim vozilima Povecanje drzavnih poreza

Tablica 1. SWOT analizal®

Na prethodnoj tablici su prikazane unutarnje snage i slabosti poduzeca na koje
poduzeée moze djelovati te vanjske prilike 1 prijetnje na koje poduzece ne moze djelovati.
Poduze¢e BMW je utvrdilo svoj polozaj na trZistu i to kao jedan od vodecih u automobilskoj
industriji. Vrlo je vazno prepoznati prilike koje se pruze. Svako poslovanje mora procijeniti

svoje snage i slabosti.

6.1.1. Snage tvrtke BMW

Jedan od najjacih svjetskih brendova, brand BMW treci je najvrjedniji automobilski
brand na svijetu, vrijedan 41,5 milijardi USD. Forbes stavlja BMW brand kao drugi
najvrjedniji automobilski brand na svijetu, vrijedan 28,8 milijardi USD. Samo Toyota i
Mercedes-Benz marke mogu konkurirati BMW-u na oba popisa. SavrSeno inzenjerstvo i
odli¢no iskustvo voznje- BMW se uglavnom natjece u segmentu luksuznih automobila s
rivalima kao $§to su Mercedes-Benz, Lexus i Audi. Tvrtka hvali svoje automobile na
najsuvremenijim tehnologijama, ekskluzivnom luksuzu i iznimnoj udobnosti, podrzanoj
kvalitetnom gradnjom. Nekolicina konkurenata tvrtke moze ponuditi takav odnos cijene 1

performansi kao i BMW.,

10'1zvor: Student izradio samostalno prema izvoru: https://www.strategicmanagementinsight.com/swot-
analyses/bmw-swot-analysis.html ( 23.5.2021.)
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6.1.2. Slabosti tvrtke BMW

Mala raznolikost proizvoda - BMW-ov portfelj automobilskih marki sastoji se samo
od tri razli¢ite marke: BMW, Mini i Rolls-Royce. U 2015. godini tvrtka je prodala samo
338.466 modela svojih MINI automobila i 3.785 modela svojih Rolls-Royce automobila od
ukupno prodanih 2.247.485 vozila. S obzirom na to da prodaja automobila u vrijednosti od
85,536 milijardi eura ¢ini 92,8% ukupnog prihoda BMW Grupe, a vecina tih automobilskih
prodaja samo su automobili BMW-a, tvrtka je u velikoj mjeri ovisna o prodaji luksuznih
BMW-ovih automobila.

6.1.3. Povecanje duga tvrtke BMW

Dug BMW:-a je najvisi u povijesti tvrtke. U posljednjih pet godina biljezi znacajan
rast 1 dostigao je gotovo 130 milijardi eura u 2015. godini. Najvece poveéanje duga BMW-
a pojavilo se 2014. i 2015., uglavnom zbog velikih ulaganja u tehnologiju koja se odnosi na

elektri¢na vozila i automatsku voznju.

2012 2013 2014 2015
Dugovanje 101.229 102.777 117.366 129.410
Rast proteklih godina - 1.5% 14.2% 10.3%

Tablica 2. Dug BMW-a u razdoblju od 2012. do 2015. godine (u milijardama eura)*?

6.1.4. Prilike tvrtke BMW

Ucestali izlazak novih modela - Na trzi$ni udio automobilskih tvrtki znacajno utje¢u
vrijeme 1 ucestalost objavljivanja novih modela. Povijesno gledano, novi modeli imaju
tendenciju da imaju velike nadogradnje svakih 4 ili 5 godina uz samo manje izmjene izmedu.
Medutim, zbog rastuih ocekivanja potroSata u vezi s automobilskom tehnologijom 1
konkurentnom prirodom industrije, postoji argument da se ¢eS¢e izdaju nadogradeni modeli.

BMW je u dobroj poziciji za to.

11 Izvor: Student izradio samostalno prema izvoru: https://www.strategicmanagementinsight.com/swot-
analyses/bmw-swot-analysis.html ( 23.5.2021.)
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Potraznja za autonomnim vozilima - Trenutno, gotovo 33 tvrtke rade na autonomnim
vozilima. Malo njih, ukljucuju¢i Google, Ford i Tesla, testiraju svoja autonomna vozila na
cestama 1 nitko od njih ne prodaje te automobile $iroj javnosti. Tesko je procijeniti tocnu
potraznju ili trziSnu vrijednost (o¢ekuje se da ¢e ona iznositi 45 milijardi USD do 2025.
godine) za autonomna vozila, ali prema naporima svih vecih proizvodaca automobila, €ini
se da su sljedeca autonomna vozila. velika stvar za industriju. Tvrtka bi trebala ubrzati razvoj
autonomne tehnologije vozila i ste¢i potrebne vjestine $to je prije moguce ako ne zeli ostati

iza Googlea, Forda ili Tesle na ovom podru¢ju.*?

6.1.5. Prijetnje tvrtke BMW

Povecavajucéa konkurencija na automobilskom trzistu - Unatoc ¢injenici da je svjetsko
automobilsko trziste ve¢ vrlo konkurentno, konkurencija se dalje povecava zbog viska
proizvodnje vozila, brzih tehnoloSkih promjena, novih sudionika i zasi¢enja najvecih trzista.
BMW-u problem predstavljaju tvrtke koje su dosle na trziSte s ne¢im novim. Primjer takvih
tvrtki je Tesla koja proizvodi elektricne automobile i BMW ¢e imati veliki problem u
natjecanju na trzistu s elektriénim automobilima. Takoder se pojavljuje i tvrtka Google kojoj

je plan napraviti automobil koji vozi sam, te bi takoder stvarao problem BMW-u.

Konkurencija je dodatno potaknuta ¢injenicom da globalni proizvodni kapacitet
automobila daleko nadmasuje potraznju. U 2015. godini procijenjen je globalni viSak

proizvodnog kapaciteta od 31 milijun jedinica.

Povecanje drzavnih poreza — brojne vlade u svijetu usmjerene su na sprjecavanje emisije
Stetnih plinova i poticu akciju za §to efikasniju potro$nju goriva. Stoga moze nastati problem
povecanja troskova proizvodnje za automobilske industrije i opasnost da se ti troSkovi nece

mo¢i podmiriti jer je trziSte osjetljivo 1 konkurentno.
6.2. PEST ANALIZA TVRTKE BMW

PEST analiza ( analiza politickih, ekonomskih, socioloskih, kulturnih i tehnoloskih
¢imbenika) je model koji obuhvaca makro ¢imbenike okruzenja, koristi se za analizu

poslovnih okruzenja.

12 1zvor: On line! https://www.strategicmanagementinsight.com/swot-analyses/bmw-swot-analysis.html
(26.5.2021.)
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PEST analiza bitna je za stratesku analizu trzista i pripremu poslovnih planova. Ona
omogucuje shvacanje rasta ili pada trzista, odreduje poslovni polozaj poduzeca, koji mu je

potencijal rasta tj. u kojem smjeru se poduzece treba razviti.
PEST analiza sastoji se od Cetiri glavna ¢imbenika a to su:

a) Politicki faktori — oni nam pokuSavaju objasniti kako vlada ometa gospodarstvo, t;.
to je zapravo analiza podrucja poput fiskalne politike, trgovinskog ogranicenja,
carine te politickih stabilnosti,

b) Ekonomski faktori —odnosi se na kamatne stope, cijene, inflaciju. Ti ¢imbenici imaju
ogroman utjecaj na uspjesnost i profitabilnost poduzec¢a. Naprimjer kamate utjecu na
troSkove kapitala tvrtke, sve do razine u kojoj se tvrtka razvija 1 uzdize. Tecaj ima
utjecaj na samu cijenu robe koje je namijenjena izvozu te i na cijenu robe koja se
uvozi,

¢) Socijalni faktori — oni se odnose na kulturna podruéja te svijest o zdravstvenoj zastiti,
raspodjeli stanovnistva po dobi i sl.,

d) Tehnoloski faktori — odnose se na ulaganje u istrazivanje razvoj, automatizaciju,
promicanje tehnologije. Ti svi ¢imbenici mogu uveliko utjecati na prepreke ulaska

na odredeno trziste.

Politi¢ki faktori kod BMW-a- postoje dosta ¢imbenika koji mogu izravno utjecati na
tvrtku BMW. Ti ¢imbenici se odnose na propise koji se ti¢u Stetnosti CO2. Recikliranje je
isto jedan od bitnih politickih ¢imbenika koji mogu utjecati na proizvodni proces BMW —a.
Stoga ¢e politicka stabilnosti imati dobar utjecaj na samu tvrtku jer ¢e investicije biti
1zlozene riziku. BMW se moze suociti s veliki problemima §to se tice poreznih opterec¢enja
te rizika nastajanja nepovoljnih okolnosti koji se mogu desiti zbog nepovoljnog utjecaja

potrosacke potrosnje.’3

Ekonomski faktori kog BMW —a oni utjecu na tehnicke karakteristike BMW-a, a njegova
uloga je ocigledna. Promjene BDP —a i izravne posljedice na potrosaca ostavljaju znacajan
utjecaj na BMW. Tecaj takoder ima utjecaj na prihode BMW grupe. Njegovi proizvodaci
imaju ogromne razlike koji utje€u na globalnu stopu inflacije. Financijska kriza uveliko

utjede na ponasanje potrosaca.'*

13 1zvor: On line! http://marketingdawn.com/pestle-analysis-of-bmw/ (27.5.2021.)
14 1zvor: On line! http://marketingdawn.com/pestle-analysis-of-bmw/ (27.5.2021.)
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Tehnoloski faktori tvitke BMW - oni ¢ine BMW konkurentnom na trzistu. Povecanjem
tih ¢imbenika dovodi do prednosti u odnosu na duge tvrtke. Razlicita ogranicenja i promjene
¢e uzrokovati zagadenje okoli$a stoga ugradnja automobila mora biti kvalitetna i u¢inkovita.

Nova tehnologija u BMW —u omogucava bolju kvalitetu i funkcionalnost za korisnike

Socijalni faktori tvrtke BMW — odnose se na norme na americ¢kim i europskim trziStima.
Implikacije pomazu da se uspostavi europski standard zemljama u razvoju te razvijenim
zemljama. Ovi faktori su bitni za poslovno okruzenje i imaju glavnu ulogu u ponasanju i
zadovoljstvu korisnika. BMW — ova tvrtka je duzna zastiti svoje kupce te im pruziti $to bolju
i kvalitetniji proizvod.
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7. ZAKLJUCAK

Primjena logistike u danasnje vrijeme je prisutna u svim segmentima rada poduzeca, a
posebice u podruc¢jima ekonomije i inZzenjerstva. Jako je zanimljivo da tako vazan pojam jos
uvijek nema univerzalnu definiciju. Najveci razlog toga je Sto se logistika u svojim pocecima
nije bila jako vazna funkcija u poduzecu, glavna aktivnost se svela na skladistenje 1 prijevoz.
Kako je vrijeme prolazilo tako se je i trziSte razvijalo 1 prosirilo, stoga je 1 logistika
preuzimala glavnu ulogu s ciljem brze isporuke robe kupcu. U danasnje vrijeme, veoma je

vazno provesti uspjesnu ravnotezu izmedu troskova i1 zadovoljstva krajnjeg kupca.

Cijela struktura logistike napravljena je da se omoguci adekvatna isporuka robe kupcima
uz najnize troSkove a da usluga bude $to kvalitetnija. Stoga, izraz distribucija povezuje se uz
logistiku, iako se njihove funkcije zajedno ispreplic¢u, distribucija je zapravo sastavni dio
logistike koji je usmjeren prema preuzimanju proizvoda od proizvodaca te predaje proizvoda
krajnjem kupcu. Ako gledamo na razvoj trzista, logisticka ponuda i potraznja glavni su
argumenti koje je potrebno objasniti putem ispravnog nacina kako bi se postigao balans
ravnoteze i poduzeca koji predstavljaju proizvod trzistu te kupaca koji taj proizvod zele

kupiti po odredenoj cijeni.

Logisticka ponuda predstavlja odredeni broj usluga koje je poduzece spremno ponuditi
na trZistu po odredenoj cijeni. Ona ovisi o konkurenciji tj. o koli¢ini ponudenih usluga na
trzistu. Takoder, vazan argument koji ovisi 0 kojem ovisi logisti¢ka ponuda je krajnji iznos
proizvodnje. Ako iznos proizvodnje iznosi manje u usporedbi s trziSnom cijenom proizvoda,
proizvoda¢ je u moguénosti ponuditi vecu koli¢inu robe i usluga. Ako se radi o obrnutoj

situaciji, proizvoda¢ ¢e nuditi malu koli¢inu proizvoda ili ¢e prestati za proizvodnjom.

Kada je u pitanju logisticka potraznja onda se radi o komuniciranju dobavljaca i kupaca
s ciljem postizanja optimalne vrijednosti kako bi se ostvarili nizi troskovi. Ako bi se u
meduvremenu pojedinom proizvodu povecala cijena ili usluga, a predstavljeni proizvod ima
konkurenciju na trziStu, tada kupci biraju sli¢an proizvod, stoga je jako bitno voditi racuna

0 cijenama na trzistu.

Logisticka ponuda i potraznja na trziStu automobila jako puno ovisi 0 financijskim

mogucnostima kupaca.
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Poduze¢e BMW jedan je od najvecih i najrazvijenijih automobilskih industrija u svijetu
1 ve¢ dugi niz godina jako uspjesno posluje te se Siri po cijelom svijetu. Jedna od najboljih
prednosti BMW-a je omjer cijene i kvalitete, zbog ¢ega ga kupci najvise preferiraju i cijene.
Kako bi BMW i dalje Zelio biti uspjeSan u buduénosti potrebno je koristiti strategije,
prilagodavati se trziStu te smatrati analize jako bitnima. Uveliko je bitno usavrSavanje
menadzera, inzenjera i prodavaca te njihovo uzajamno djelovanje kako bi poduzece

djelovalo kao jedan tim i ostvarilo $to bolje rezultate.
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