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1. UvOD

U ovom dijelu detaljno ¢e se elaborirati problem, predmet, cilj, metode i svrha istrazivanja.

1.1. Problem i predmet istraZivanja

Problem istrazivanja zavr$nog rada je distribucija te njen sustav kao neizostavni dio poslovanja
poduzeca. Trenutna situacija na trziStu, koja je rezultirala velikim brojem konkurentnih sila,
poduzecu predstavlja problem dopiranja do krajnjih korisnika. Hoce li poduzece na najefikasniji
nacin do¢i do svojih korisnika, ovisi o izboru distribucijskih kanala. Predmet istrazivanja je

distribucija, njeni oblici te utjecaj specifi¢nih kanala distribucije na poslovanje poduzeca.

1.2. Svrha i cilj istrazivanja

Svrha ovog rada je dokazati, kroz teorijska i empirijska istrazivanja, vaznost distribucijskih kanala
poduzeca, s osvrtom na njihovu zastupljenost i raznovrsnost u poduzecu Stani¢ d.o.0. Kako bi
ponuda zadovoljila potraznju, proizvodi u to¢no odredeno vrijeme i u pravoj koli¢ini moraju biti
na dogovorenoj lokaciji. Prethodno navedeno potvrduje ¢injenicu kako je distribucija najvazniji

dio poslovanja poduzeca.

Cilj istrazivanja je dokazati vaznost distribucije te izbora njenih kanala u svakodnevnom
poslovanju, dajuéi pritom jasan uvid u vrste kanala, elemenata i ostalih subjekata koji se

prepoznaju u procesu poslovanja poduzeca, neovisno o veliCini.

1.3. Metode istraZivanja

Prilikom pisanja zavr§nog rada koriStene su sljede¢e znanstvene metode:
» metoda prikupljanja,
» metoda deskripcije,
> metoda analize,
>

metoda sinteze.



2. KANALI DISTRIBUCIJE

Distribucijski kanali su sustavi medusobno ovisnih organizacija uklju¢enih u proces proizvodnje
dobara i usluga dostupnin za uporabu.! Prema istrazivanjima drugih znanstvenika, kanal
distribucije je putanja kojom dobra i usluge putuju od proizvodaca do potrosaca preko posrednika
(veletrgovaca, distributera) do krajnjeg korisnika. Kanali distribucije pruzaju vrijednosti donoseci
zavrSene proizvode do krajnjeg korisnika. Ovakvo kretanje moze ukljucivati fizicko kretanje
proizvoda.? Sli¢no navedenom, Hill u definiciju distribucijskog kanala uklju¢uje jedno ili vise

poduzeéa koji sudjeluju u kretanju dobara i usluga od proizvodaca do potrosaca.’

Prate¢i navedene analize, dolazi se do zakljucka kako su kanali distribucije oni kroz koje se kre¢u
spremni proizvodi, dobra, usluge i informacije, od proizvodaca do potrosaca. Kanali distribucije
su nediskutabilno vrlo bitan aspekt poduzeca, te dobro razvijen kanal distribucije rezultira

maksimiziranjem profita i zadovoljstvom korisnika.

2.1. Vrste distribucijskih kanala

Marketinski kanali se oblikuju za proizvode krajnje potroSnje i za potrebe poslovne potrosnje.
Razlika izmedu navedenog ogleda se u broju kupaca i koli¢ini kupnje. Veéi koli¢inski i vrijednosni
iznos kupnje uz manji broj pojedinacnih kupaca karakteristican je za potrebe poslovne potrosnje,
dok se na trzistu krajnje potrosnje isti¢e velik broj kupaca s manjom koli¢inom proizvoda. Na slici
broj 1. prikazana je struktura kanala na trziStu krajnje i poslovne potros$nje. Na trziStu krajnje
potros$nje proizvod preko proizvodaca, veletrgovina, maloprodaje putuje do potroSaca. Na trziStu

poslovne potros$nje sudjeluju proizvodac, agent, industrijski distributer te industrijski potrosac.

1Segetlija, Z., Mesarié, J., Dujak, D. (2011.): Importance of distribution channels — Marketing Channels for National
Economy. U: Krizman Pavlovi¢, D., Benazi¢, ur. Marketing Challenges in New Economy. Pula: Sveuciliste Juraja
Dobrile, str. 230.

2Ibidem, str. 59.

Hill, A. V. (2010.): The Encyclopedia of Operations Management. A field manual and encyclopedic
glossary of operations management terms and concepts, Clamshell Beach Press, str. 93.



Slika 1.: Primjer strukture kanala na trZi$tu Siroke i poslovne potrosnje
Primjer kanala na trziStu krajnje potrosnje

Proizvodac  |—>»| veletrgovac |— Maloprodaja Potro3ac

Primjer kanala na trziStu poslovne potrosnje

v

Proizvodac Agent — Industrijski Industrijski

distributer potro$ac

Izvor: Previsié, J., Ozreti¢ DoSen, . (2007.): Osnove marketinga, Zagreb: Adverta, str. 265.

2.2. Oblikovanje distribucijskih kanala

Neizostavan dio svakog poslovnog sustava i distribucijskog procesa su proizvodac¢ i1 potroSac.
Vrsta distribucijskih kanala ovisi o troskovima, stupnju prodaje te oekivanim profitima. Cinjenice
koje trebaju biti analizirane prilikom konstruiranja distribucijskih kanala su*:
e karakteristike trziSta (potroSaci ili industrijsko trziSte, broj i lokacija potrosaca, koli¢ina
narudZzbe, navike potrosaca),
e Kkarakteristike proizvoda (vrijednost proizvoda, standardizacija, tehnicka priroda, linija
proizvoda, godina proizvodnje),
e Kkarakteristike posrednika (dostupnost, usmjerenost, usluge, troskovi) i

e karakteristike poduzeca (veli¢ina, ciljevi, politika poduzeca).

Izravni kanali podrazumijevaju prodaju dobara direktno do krajnjih potrosac¢a. Oni su kanali nulte
razine te su kao takvi najjednostavniji za uporabu. Prednost izravnih kanala je brzina i efikasnost.
Proizvodaci na malo i proizvodaci lako kvarljivih proizvoda su najéesci korisnici izravnog kanala.
Velika poduzeta prilagodavaju direktnu prodaju kako bi smanjili troskove. Neizravni
distribucijski kanali su karakteristicni za proizvode Siroke potroSnje rasporedenih na raznim

lokacijama. Neizravnim distribucijskim kanalima koriste se u distribuciji potroSackih proizvoda.

‘Essays, UK. Effectiveness and Efficiency of Distribution Channels In FMCG. <Dostupno na
https://www.ukessays.com/essays/%20marketing/effectiveness-and-efficiency-of-distribution-channel-in-fmcg-
marketing-essay.php?vref=1> [Pristupljeno 10.4.2019]



Primjeren je za male potroSace Cija je prodajna linija uska i koji zahtijevaju posebne usluge i

marketinSku podrsku veletrgovaca.

2.3. Struktura kanala distribucije

Kada se govori o strukturi kanala distribucije, analiziraju se intenzivna, selektivna i ekskluzivna
distribucija. Izbori strategije kanala distribucije omogucuju prodavacu preciziranje Sirine
distribucije, odnosno rasprostranjenosti proizvoda. Koji od navedenih kanala ¢e proizvodac

izabrati, ovisi o ciljanom trZiStu 1 potroSa¢evim navikama.

Intenzivna distribucija se odnosi na proizvode svakodnevne potrosnje (kruh, mlijeko, voda,
cigarete) te reducira vrijeme provedeno na ¢ekanje trazenog proizvoda. Dok ona omogucuje
dostupnost proizvoda u svim raspoloZivim prodajnim objektima, selektivha distribucija
omogucuje dostupnost proizvoda koji se ne kupuju na dnevnoj bazi u odredenim prodajnim
jedinicama. Ekskluzivna distribucija podrazumijeva skupe proizvode koji se rijetko nabavljaju te
traze posebne uvjete za odrzavanje. Ovakvom distribucijom proizvodac daje ekskluzivno pravo

prodaje posredniku.

2.4. Organizacija distribucijskih kanala

Distribucijski ili marketinski kanali se mogu podijeliti na okomite i vodoravne. Ovakvo
organiziranje distribucijskih kanala nastoji povecati djelotvornost sustava. Takozvani vertikalni
marketinski sustavi formiraju se spajanjem funkcija zasebnih sudionika u distribucijskom kanalu.
Rezultat su toka konkurentnosti i koncentracije, tako da su se neki poslovni sustavi prosirili
preuzimanjem funkcija drugih ¢lanova kanala. Rezultat je Sirenje aktivnosti unutar pojedinih
korporacija, tj. grupa, kao i razvoj vrsta suradnje.® Vertikalni ili okomiti distribucijski kanal
pokazuje medusobno ovisna poduzeca. Vertikalna struktura distribucijskih kanala odredena je

ocekivanjem krajnjeg korisnika, znacajkama proizvoda, kupovnoj moc¢i te organizacijskim

5 Segetlija, Z., Mesarié, J., Dujak, D. (2011.): op. cit., str. 790.



uvjetima. Nositelj cijelog procesa je samo jedan ¢lan sustava te ostvaruje suradnju s drugim
¢lanovima.®

Horizontalni ili vodoravni marketinski sustav podrazumijeva suradnju organizacija na istoj razini
kanala. Ovakav sustav odreduje broj i vrsta sudionika na odredenim razinama distribucije.’
Hibridni marketinski sustavi pokazuju kako koristenje samo jednog kanala nije dovoljno. Hibridni
marketinski kanali pokazuju da upotreba samo jednog kanala nije dovoljna. Visekanalna
arhitektura optimizira pokrivenost kanala, prilagodljivost i kontrolu, dok istovremeno minimizira

troskove.®

2.5. Fizi¢ka distribucija

Fizicka distribucija obuhvaca Sirok spektar aktivnosti povezanih s djelotvornom isporukom
sirovina, dijelova i finalnih proizvoda na Zeljena mjesta, vrijeme i u Zeljenom stanju.® Glavna
zadaca distribucije su efektivnost 1 efikasnost. KaSnjenje fizi€ke distribucije nije dopusteno u
redovnom poslovnom procesu. Svako kasnjenje rezultira negativnim u¢inkom na poslovanje te
utjeCe na zadovoljstvo kupaca.
Kljuéne funkcije fizicke distribucije su®:

e odredivanje lokacije 1 vrste skladisnih objekata,

e manipuliranje robom,

e upravljanje zalihama,

e obrada narudzbi,

e 0odabir metoda prijevoza.

2.6. Elektronicka distribucija

Razvijanje odnosa B2C (business-to-consumer) rezultirao je novim modelom distribucije:
elektronickom distribucijom odnosno internetom. Dostupnost proizvoda na internetu ne znaci

nuzno njihovu fizi¢ku prisutnost, nego se odnosi na njihovu kupovinu.

6 Szopa, P., Pekala, W. (2012.): Distribution channels and their roles in the enterprise. Poslih Journal of
Management Studies, Vol. 6, 143-150., str. 143.

Szopa, P., Pekala, W. (2012.): op. cit., str. 148.

8Segetlija, Z., Mesarié, I., Dujak, D. (2011.): op. cit., str. 790.

%Previgi¢, J., Ozreti¢ Dosen, D. (2007.): Osnove marketinga, Zagreb: Adverta, str. 276.

O1bidem, str. 276.



Razlikujemo sljedeée dimenzije elektronicke distribucije®®:
e B2C (business-to-consumer) — podrazumijeva sponu izmedu poduzeta i krajnjeg
potrosaca; uzima u obzir pripremu ponude, pripremu narudzbe, realizaciju i transakciju;
e B2B (business-to-business) — podrazumijeva vezu izmedu poduzeca te uzima u obzir
pripremu ponude, pripremu i prihvac¢anje narudzbe, placanje, realizaciju transakcije;
o B2A (business-to-administration) — veza izmedu poduzeca i javnosti;

e C2C (consumer-to-consumer) — spona izmedu potrosaca.

Razvoj elektroni¢ke distribucije omogucuje dostupnost interneta na svakom koraku, smanjenje
distribucijskih troSkova te troSkova prodaje. Elektronickom se distribucijom reducira vrijeme
distributivnog procesa 1 povecava fleksibilnost. Nedostatak ovakve distribucije su veci troskovi
transporta dobara izmedu potrosaca i kupca te kasnije dospijeCe placanja. Razvoj tehnologije i
pojava novih moguénosti donijele su zasi¢enje tradicionalnom formom prodaje kod potrosaca.
Elektronicka distribucija koristi razli¢ite tipove elektronickih uredaja za financijske transakcije.
Ovakva vrsta distribucije ukljucuje prodaju dobara i usluga, prihvacanje osnovnih uvjeta

poslovanja te podrzava karti¢no placanje.

11Szopa, P., Pekala, W. (2012.): op. cit., str. 148.



3. KANALI DISTRIBUCIJE NA PRIMJERU PODUZECA STANIC D.O.O.

Stani¢ d.o.o. kao lider u distribuciji mesnih, mlije¢nih i smrznutih proizvoda moze se pohvaliti
dvadeset petogodiSnjim iskustvom. Pod distribucijom podrazumijeva domace i svjetske marke
prehrambenih proizvoda. U mesne proizvode ubraja konzervirano meso i pastete, polutrajne Sunke
i kobasice i suSena mesa. U mlijecne proizvode ubraja jogurte, maslace, margarine, namaze, sireve
1 vrhnja, dok se na popisu smrznutih proizvoda nalaze sladoled, riba, meso, povrée 1 pomfrit.
Kontinuirano implementiranje resursa u razvoj distribucijskih mreza, smjestenih u najveéim
gradovima Republike Hrvatske, rezultiralo je ¢vrstom liderskom pozicijom. Kao partner
implementaciji resursa, isti¢e se 1 stalna edukacija zaposlenika, moderni organizacijski procesi te
izbor standarda poslovanja koji se nalaze visoko na ljestvici. Visokokvalitetni proizvodi te
kompletna usluga logistike samo su neke od odrednica poslovanja poduzeca. Prate ih Sirok
asortiman, snazna distribucijska mreza, vlastiti pogoni za proizvodnju i pakiranje hrane te

neizostavni maloprodajni lanac. Na slici 2. prikazan je logo poduzeca Stani¢ d.o.o.

Slika 2.: Logo poduzeéa Stani¢ d.o.o.

Sstanic

distributer kvalitete

Izvor: http://stanic.hr/en/

»

3.1. Certifikati i sustavi

Kako bi se omoguc¢ila kvalitetna 1 kontinuirana suradnja s dobavlja¢ima kroz niz godina, Stani¢
d.o.o. razvio je i makrodistribuciju na podru¢ju zemalja Europe. Logisticka mreza se usavrSava 1
prilagodava kontinuirano u skladu s pracenjem potreba trzista. Takva logisticka mreza postize se
maksimalnom optimizacijom resursa u tuzemstvu i inozemstvu. Stani¢ d.o.0. se moze pohvaliti
IFS Logistics i 1ISO9001 certifikatima.

IFS (International Featured Standards) postavlja pred podrucje prehrambene industrije norme koje

moraju zadovoljiti. Lokalne norme se mjere i odreduju prema kriterijima, te se samim time dolazi

7


http://stanic.hr/en/

do rezultata koji podrazumijeva jednoli¢nost pristupa i stabilnost razine kvalitete. Navedene
lokalne norme odnosno nacionalne obracaju paznju na osobitost zemljopisnog podrucja, upravljaju

sigurno$éu i vjerodostojno$éu prehrambenih proizvoda.'?

ISO9001 je standard za implementiranje Sustava upravljanja kvalitetom u bilo kojoj tvrtki. Njega
kao takvog rabimo u organizacijama svih veli¢ina i grana. Sustav upravljanja kvalitetom sadrzi
dokumentirane procedure i zapise te politike i procese. Navedeni sustav definira pravila i norme

koje tvrtka treba postivati prilikom izrade i isporuke proizvoda ili usluga kupcima.®

Nadalje, jedan od glavnih 1 najznacajnijih sustava je zasigurno HACCP (Hazard Analysis Critical
Control Point) sustav. HACCP omogucuje odredivanje neophodnih mjera za njihovu prevenciju i
kontrolu te osiguravanje provodenja mjera na djelotvoran nacin. Pored navedenog, Stani¢ d.o.o.
uz pomo¢ HACCP sustava ima mogucnost identifikacije 1 procjene svih mogucih prijetnji,
odnosno svake fizitke, kemijske ili mikrobioloske prepreke u fazama poslovanja.'* Za analizu
rizika u svim fazama proizvodnje hrane te za procjenu znacaja navedenog rizika za ljudsko
zdravlje, zasluzna je komponenta HA. Nadalje, kriti¢ne kontrolne to¢ke odnosno CCP, oznacavaju
one faze u proizvodnji u kojima se opasnosti po sigurnost hrane te rizik navedene sigurnosti moze

sprijeciti.

3.2. HoReCa

HoReCa dolazi od kombinacije engleskih rije¢i — Hotel, Restaurant, Cafe. HoReCa je poslovni
termin koji simbolizira pripremanje 1 serviranje hrane i pi¢a. Ovaj internacionalni termin poznat je
Sirom svijeta te je ovakav sektor u jednom mahu osvojio cijelu Europu. U vrlo kratko vrijeme je
opovrgnuo tvrdnje koje su bile negativnog aspekta. Odgovornosti HoReCa menadZera su, pored
obilaZenja i opsluzivanja hotela, restorana i kafi¢a proizvodom tvrtke koju zastupa, ugovaranje
sastanaka, prezentacija vlastitog rada propagirajuci aktivnosti vlastite tvrtke te pronalazenje novih
klijenata. Kao rezultat poslovanja u izrazito turistickoj zemlji s jakom orijentirano$¢u na

ugostiteljstvo je pridavanje velike pozornosti HoReCa kanalu. Stani¢ d.o.o. svojim HoReCa

Lhttps://www.svijet-kvalitete.com/index.php [Pristupljeno: 05.08.2019.]
Bhttps://www.iso.org/home.html [Pristupljeno: 05.08.2019.]
14https://stanic.hr/logistika/skladiste/ [Pristupljeno: 05.08.2019.]
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kupcima omoguéuje regionalne specifi¢nosti i sezonske razlicitosti. Distribucijska uspjesnost 1
mo¢ distribucijskih centara diljem Hrvatske je klju¢an element. Zahvaljujuéi turistickoj sezoni,
hrvatsko trziSte pruza velike mogucnosti za razvoj ovakvog poslovnog sektora. Stani¢ d.o.o. je

razvio poseban kanal komunikacije s HoReCa kupcima kreiranjem web stranice.*®

3.3. Diskont Stani¢é¢

Prvi maloprodajni centar otvoren je 1996. godine u Zagrebu te se time obiljezava razvoj Stani¢
d.o.o. maloprodajne mreZe. S otvorenih 37 maloprodajnih trgovina u Hrvatskoj, mjesta za Sirenje
jos uvijek ima. Asortiman diskonta Stani¢ je Sirok te se u njemu mogu naci prehrambeni proizvodi
visoke kvalitete. Tako Sirok izbor moze zadovoljiti 1 one male kupce, ali 1 ve¢e HoReCa kupce.
Velika pakiranja smrznutih i ne smrznutih prehrambenih proizvoda te polu preradevine za
specijalitete kao i individualna pakiranja zadovoljavaju sve potrebe HoReCa kupaca. U diskontima
se prodaju i njihove robne marke. Cilj diskonta je osigurati uslugu svakom kupcu, od onog

najmanjeg do najveceg, odrZavati Siroku ponudu te cijenama konkurirati na trZistu.

3.4. Distribucijski centri

Distribucijski centar se ¢esto definira kao mjesto gdje se skladiSte dobra Cekajuci krajnjeg
potrosaca’®. Distribucijski centar je specijalna vrsta objekta dizajnirana na na¢in da ubrzava protok
roba 1 izbjegava nepotrebne troskove skladiStenja. Glavna zadaca distribucijskog centra je
organiziranje nesmetanog tijeka robe i informacija izmedu prodavaca, veletrgovca i kupca,
odnosno potrosaca. S druge strane, omogucavanje ucinkovitog i isplativog poslovanja uz

maksimalno zadovoljavanje potreba i pruZanje maloprodajne mreZe i krajnjih potrosaca.t’

Distribucijski centar Osijek, koji je po¢eo s radom odmah na pocetku 2000. godine, sa svojim se
skladiStem nalazi na ulazu u Osijek iz smjera Vukovara. SkladiSni prostor proteze se na 1500 m2
koji posjeduje najmodernije komore za Cuvanje robe, 300 paletnih mjesta te preko 20 dostavnih

vozila koji imaju zadacu distribuirati robu na viSe od 100 lokacija. Tom veli¢inom prostora

https://stanic.hr/horeca/ [Pristupljeno: 05.08.2019.]

BWaters, D. (2003.): Logistics, An Introduction to Supply Chain Management. Great Britain: Ashford Colour Press
Ltd, Gospot, str. 283.

"Knezevi¢, B., Habus, 1., Knego, N. (2010.): Distribucijski centar kao izvor poslovne uéinkovitosti : empirijski uvid.
Poslovna logistika u suvremenom menadzmentu, str. 149.
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upravljaju i odgovorni su djelatnici ¢ija brojka premasuje 20. Medu njima mogu se izbrojati
komercijalni stru¢njaci za trgovacke mreze i HoReCa kanal, te djelatnici zasluzeni za kontrolu 1
cuvanje robe u skladi$Snim prostorima. Distribucijski centar Rijeka poceo je s radom godinu dana
prije DC Osijek te je smjesten u industrijskoj zoni Mariniéi, blizu Rijecke zaobilaznice. Veli¢ina
prostora jednaka je onom u Osijeku, te su dostavna vozila zasluzna za svakodnevno distribuiranje
proizvoda na viSe od 600 lokacija. DC Pula nalazi se u Vodnjanu na prometnici Pula-Rovinj u
blizini Istarskog ipsilona. Distribucijski centar Pula je od 2002. godine zaposlio 30 djelatnika,

zauzeo 1000 m2 za moderne komore i 0sigurao kapacitet skladista 410 paletnih mjesta.

Dostavna vozila s rashladnim uredajima svakim danom distribuiraju proizvode na 900 lokacija.
lako po opsegu manji od prethodna tri navedena, zadarski distribucijski centar ima zadacu
distribuirati vlastite proizvode na 400 lokacija. Veli¢ina ovog skladista je 500 m2 u kojem se za
nadzor najmodernijih komora, zasluznih za ¢uvanje robe, brine 20 djelatnika. S istim brojkama
raspolaze i dubrovacko skladiste. Splitsko skladiste, kao najvece od navedenih, proteze se na vise
od 2000 m2, raspolaze s preko 30 dostavnih vozila, koji dnevno distribuiraju proizvode na vise od

700 lokacija. Trenutno je u navedenom skladiStu zaposleno 27 djelatnika.

Slika 3.: Stani¢ d.o.o. kao lider u distribuciji

LIDER U DISTRIBUCLUII

Cijela Hrvatska unutar 24 do 48 sati
Broj 1. u Hrvatskoj

» DCZAGRES  ~7
®

“A
4’ DCRIJEKA N

¥ - - i
} A,

. - S L 7@ v. 7 §
s —-f‘ H T Sy .

‘ — _‘ ,'\. - Al J R ¥
— ~N \ DCPULA A\ N
A\ [ pEt . o7 o X e
- C

— —e

K ) . o ; ] N

“esp  DCZADAR -mar ™

Izvor: http://stanic.hr/en/

10



3.5. Maloprodajni kljuéni kupci

Pored formiranja visokokvalitetnih proizvoda koji predstavljaju klju¢ povjerenja partnera i
potrosaca, vrlo bitan je i kontinuiran razvoj brendova poduzeca te pozicioniranje na trzistu.
Najznacajniji maloprodajni kupci s kojima poduzece ostvaruje suradnju su Plodine, Interspar,
Studenac i Tommy. Poduze¢e Stani¢ d.0.0. se s novim trendovima okrece prema velikim
trgovackim lancima i pocinje pratiti tjedne navike kupovanja pojedinca. Rezultat ovakve analize
je stvaranje kanala prodaje kroz velike trgovacke centre koji su danas okarakterizirani kao glavna
mjesta za tjedne 1 mjesecne kupovine. Glavni kanal usmjeren je prema hipermarketima 1
supermarketima odnosno velikim trgovackim lancima. Na ovakav nac¢in Stani¢ d.o.0. svojim
proizvodima pokuSava doc¢i do klju¢nih kupaca. Kako bi njihovi proizvodi bili dostupni svima,

sluze se distribucijskim kanalom prve razine te svakodnevno rade na unapredenju usluge.

Stani¢ d.o.0. danas distribuira svoje proizvode na viSe od 3700 prodajnih mjesta. Poslovni partneri
su uglavnom vece i manje trgovacke kucée. U ovakvom nacinu distribucije vrlo je bitan optimalan
odnos cijene 1 kvalitete, stvaranje lojalne i zdrave konkurentne okoline te trziSta. Velika

konkurencija uvjetuje brze reakcije na trzistu i stalno unapredenje proizvoda i usluga.'®

3.6. Narucivanje i isporuka robe

3.6.1. Narucivanje i isporuka robe — uloga kupca

Glavni partneri i dobavlja¢i poduzeca Stani¢ d.o.o. su proizvodaci vodecih brendova ¢ije proizvode
Stani¢ d.o.o. plasira i kontinuirano razvija njihovu ponudu na trzistu. Neki od vodecih svjetskih
brendova s kojima je suradnja izvrSena su Bonduelle, Philadelphia, Spak, Bayernland, Buco sirevi,

Imlek, Unilever, Algida, Mars, itd.

Izracunavanjem koeficijenta obrtaja te uoavanjem manjka na stanju, vrsi se narudzba proizvoda.
Koeficijent obrtaja stavlja u odnos prodaju i prosjecno stanje zaliha, odnosno pokazuje koliko su

se puta prosje¢ne zalihe prodale tijekom odredenoga razdoblja.*® Sto je veéi koeficijent obrtaja

Bhttps://stanic.hr/ [Pristupljeno: 05.08.2019.]

9Buble, M. (2003.): Management malog poduzeca, II. dio: Osnove managementa, Ekonomski fakultet Split, Split,
str. 203.
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zaliha, to je poslovanje ucinkovitije jer je imovina krace vezana u zalihama. Narudzba se vrsi
prema pravilima koji su ustanovljeni u prethodno spomenutim ugovorima. Odnosno, rokovi
isporuke i cijene se moraju postivati. Narucen materijal se Salje u dostavni centar na Kerestincu u
Zagrebu iz kojeg se dalje distribuira u druge dostavne centre §irom Hrvatske. Placanje se vrsi na
licu mjesta, preko bankovnog racuna ili s odgodom, ovisno kako je potpisano u ugovoru. Mogué

je i popust na koli¢inu.

Kako je ranije spomenuto, uo¢avanjem manjka na zalihama dolazi do procesa narucivanja robe.
Proces narucivanja robe uklju¢uje narudzbenicu i otpremnicu. Narudzbenica se definira kao
dokument koji kupac izdaje prodavacu, kojim potvrduje koju ¢e koli¢inu i vrstu proizvoda ili
usluge naruditi, po veé prije dogovorenoj cijeni.?’ Slanjem ovakve narudzbenice, kupac prodavacu
zapravo Salje ponudu koja moze biti prihvacena ili odbijena. Hoce li prodava¢ ponudu prihvatiti
ili odbiti, ovisi o moguénosti ispunjavanja Zelja kupaca. Cesto se dogodi kako prodavaé na
zalihama nema koli¢inu dobara koja moZe zadovoljiti kupcevu potraznju te nakon toga dolazi to

predlaganja alternativnih rjeSenja kupcu.

Kada prodavac prihvati trazenu koli¢inu proizvoda koju je narucilo poduzece Stani¢ d.o.o.,
naruCena se roba dostavlja u odredenom periodu koji je naj¢es¢e dogovoren u prethodno
potpisanom ugovoru. Sredstva koja se koriste za transport materijala od prodavaca do kupca ovise
o vrsti robe. Ako se radi o smrznutim proizvodima transport se vr§i pomocu specijaliziranih
transportnih sredstava, ¢ija temperatura zadovoljava pravilnik i zakone. U prijevoznim sredstvima
higijensko-kemijski uvjeti moraju biti zadovoljeni. Pri dolasku na skladiste, dostavlja¢ djelatniku
urucuje otpremnicu te on provjerava pristiglu robu. Otpremnica je robni dokument koji je
sastavljen od strane prodavaca u trenutku izvrenja naloga kupca.?! Otpremnica se uvijek pise u
tri primjerka od kojih je jedan namijenjen kupcu, drugi skladiStu dok tre¢i sluzi za fakturu
prodavaca. Uocavanjem odstupanja u kvantiteti, kvaliteti ili vrsti proizvoda poduzece vraca
proizvode te iste zamjenjuje. Cesto se, prilikom transporta, ambalaza osteti. Pomo¢u viljuskara i

kuka roba iz kamiona se premjesta u skladiSne prostore. Placanje se vrsi na licu mjesta, preko

\Waters, D. (2003.): op. cit., str. 244,
Zbidem, str. 30.
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bankovnog racuna ili s odgodom, ovisno kako je dogovoreno u ugovoru. Mogu¢ je i popust na
koli¢inu.
3.6.2. Narucivanje i isporuka robe — uloga dobavljaca

Prvi korak za dobavljanje robe svojim kupcima je potpisan ugovor izmedu obje stranke. U
potpisanom ugovoru moraju stajati sve kljuéne informacije o poduzecu kojem se vrsi dostava
(naziv 1 ime poduzec¢a, OIB, adresa, kontakt broj i sl.). Primljena narudzba se mora obraditi 1
dostaviti na kupevu adresu u roku 24 do 48 sati. Dostave se vrSe iz distributivnih centara koji su
rasprostranjeni na pet lokacija: Zagreb, Osijek, Rijeka, Pula, Zadar, Split i Dubrovnik. Glavni
distributivni centar nalazi se u Zagrebu, na Kerestincu. 1z kojeg od navedenih dostavnih centara
¢e se vrsiti distribucija, ovisi o kupcevoj adresi. Cilj distribucije 1 poslovanja poduzeca Stani¢

d.o.o. je smanjenje troSkova te ekonomi¢no poslovanje.

Bitni dokumenti prilikom dostave robe su narudzbenica 1 otpremnica. Narudzbenica je dokument
koji se izdaje od strane kupca prodavacu. Ona sadrzi informacije o vrsti, koli¢ini i cijeni proizvoda
ili usluge koji je narucen. Prihva¢anje narudzbenice od strane prodavaca podrazumijeva pozitivho
stanje trazenih proizvoda na skladistu, te se njenim potpisom postize ugovor izmedu dvije stranke.
IzvrSenjem naloga kupaca nastaje otpremnica. Otpremnica sadrzi naziv 1 adresu kupca, informacije

o transportnom sredstvu te podatke o naruc¢enoj robi.

Stani¢ d.o.o. narudzbe od strane kupaca zaprima putem telefonskog poziva ili e-mail adrese.
Primljena narudZzba se mora obraditi i dostaviti na kupéevu adresu u roku 24 do 48 sati. Transport
se odvija pomocu specijaliziranih transportnih sredstava najnovijih marki, o kojima ¢e vise rijeci
biti u nastavku rada. Nakon obrade narudzbe, formira se otpremnica. Otpremnica se printa u tri
primjerka, odnosno za kupca, skladistara i fakturu poduzeca. Prilikom dolaska na kupéevu adresu,
djelatnici poduzeca Stani¢ d.o.o. vrSe istovar narucene robe. Istovar robe se vrs$i pomocu viljuSkara
ili kolica, ovisno o narucenoj koli¢ini robe te ambalazi. Prilikom isporuke robe, posebna paznja
pridaje se slaganju naru¢enog materijala u transportno sredstvo, odnosno svi kemijsko-higijenski
uvjeti moraju biti zadovoljeni. Ovisno o vrsti robe te njenoj osjetljivosti, u prijevoznim sredstvima
se osigurava optimalna temperatura, kako ne bi doslo do kvarenja robe prilikom transporta. Kupac

je duZan provjeriti pristiglu robu. Ako narucena roba odgovara onoj dostavljenoj, kupac potpisuje
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otpremnicu te vrsi pla¢anje. Kupac moze narucenu robu platiti na licu mjesta, putem bankovnog

racuna, te postoji mogucénost odgode plac¢anja do 30 dana.

3.7. SKkladiStenje robe

Skladisno poslovni kompleksi poduzeca organizirani su na takav nacin da su dostupni svim
tvrtkama koje svoje poslovanje ne mogu odvijati bez koriStenja najsuvremenijih rashladnih
komora i tehnologija na plus minus rezimu. Glavno skladiSte poduzeca, koje se definira kao bilo
koja lokacija gdje se ¢uvaju dobra koja ¢ekaju na daljnju uporabu??, nalazi se u Zagrebu, u
Kerestincu, veli¢ine 7000 m? Pored navedenog, svaki distribucijski centar posjeduje vlastiti

moderno opremljeni skladi$ni prostor kojeg nadgleda strucno osoblje.

Najstarije i najvece skladiste je ono zagrebacko. 1994. godine se smjestilo uz Slavonsku aveniju
na istoénom dijelu ulaza u Zagreb. Komore za ¢uvanje svih oblika robe postavljene su na 6750 m?
velikom skladistu, iz kojeg svakodnevno 120 dostavnih vozila distribuira proizvode na vise od 200
lokacija. Ovako veliko skladiste zahtjeva 120 zaposlenih djelatnika, u koje ubrajamo komercijalne
struc¢njake za trgovacku mrezu do djelatnika zasluznih za manipulaciju robe u skladiSnim

prostorima.

Organizacijska struktura glavnog skladista poduzeca sastoji se od deset komora minus rezima,
Cetiri komore plus rezima, 124 vozila distributivno logistickog centra Kerestinec i distributivnog
centra Zagreb, osam tegljaca s dvo-rezimskim prikolicama, jedan kamion s prikolicom, 60 lakih
gospodarskih vozila, 26 vozila minus rezima te 29 vozila plus rezima.?® Kako bi sama distribucija
bila ekonomicna te rezultirala niskim troskovima, odredivanje lokacije je bitna stavka. Kompleks
se nalazi u Kerestincu na ulazu u Zagreb, kojeg prema jugu i istoku Hrvatske povezuju
najmodernije hrvatske prometnice. Kompleks se sa zapadom povezao autocestom prema Europi,
to¢nije Ljubljani 1 Mariboru. Upravo takva povezanost je bila klju¢na za reduciranje troskova 1
prometnih guzvi. Gradske zone Zagreba se kontinuirano i intenzivno mijenjaju, dok rubni dijelovi
grada postaju poslovne zone. Ukupna povrsina koju zauzima navedeni objekt je 22 319 m?,

Skladisni kompleks je 7000 m2 velik, a visok je 13.10 m. Optimizacija poslovanja postize se

22\Waters, D. (2003.): op. cit., str. 210.
Zhttps://stanic.hr/ [Pristupljeno: 05.08.2019.]

14


https://stanic.hr/

najmodernijom tehnologijom u koju se ubrajaju moderne rampe s moguc¢nos¢u podeSavanja
prilaza. Osam rampi nalazi se na jugoisto¢noj strani kompleksa te funkcioniraju tako da se
istovremeno moze obavljati i utovar i istovar viSe prijevoznih jedinica. Kako bi usluga bila
kvalitetna instaliran je ve¢ prethodno spomenuti HACCP, sustav automatskog naruc¢ivanja roba od
dobavljaca kao i od kupca prema skladistima. Pored njega neizostavan je WMS sustav, zasluzan
za automatsko upravljanje poslovanjem. Kako poduzece Stani¢ d.o.o. raspolaze s lako kvarljivom
robom, bitno je osigurati sigurnost hrane tijekom skladistenja. Kako bi se prethodno ispunilo, od

svibnja 2014.godine, koristi se IFS Logistic sustav.

3.8. Manipulacija robom

Manipulacija robom obuhvaca poslove istovara, kretanje robe unutar skladista, smjestanje robe te
utovar.?* Pored navedenog, tu su i pakiranje robe, ambalaza, paletizacija i kontejnerizacija. Sama
manipulacija robom oznac¢ava i simbolizira kretanje robe tijekom skladistenja, utovara, istovara i

drugih radnji.

Kontejnerizacija je pojam za suvremeni nacin transporta tereta, tako da se koli¢ina tereta stavi u
metalni spremnik — kontejner.?® Kontejneri su metalne kutije koje se koriste za lak$e premjestanje
velikih koli¢ina dobara od jedne tocke do druge tocke.?® Kontejnerizacija kao takva omogucuje
vrlo brzo ukrcavanje i iskrcavanje posiljke, te omogucuje skrac¢ivanje vremena. Sama tehnika je
vrlo bitna joS$ od pocetka 20. stolje¢a kada su postojali veliki spremnici konstruirani iskljucivo za
cestovni promet. Daljnjim razvojem kontejneri su se poceli koristiti kao glavni element u
brodskom transportu. Stani¢ d.o.o0. za svoje poslovanje ne Koristi kontejnere, zato $to su hrana i
proizvodi kojima raspolaze, osjetljivog karaktera te zahtijevaju posebno konstruirane komore s

plus i minus rashladnim rezimom.

Paletizacija se definira kao proces primjene paleta prilikom prijevoza robe. Rezultati tog procesa

se mogu promatrati s ekonomskog i tehni¢kog aspekta. Palete su drvene plo¢e na koje se smjestaju

Z\Waters, D. (2003.): op. cit., str. 12,
B1pidem, str. 302.
%hidem
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dobra za prijevoz?’. Paleta formira ¢vrst paket sastavljenog od razli¢itih komada robe te je ona
glavni objekt procesa paletizacije. Palete se mogu podijeliti s obzirom na oblik, dimenziju,
namjenu, vrstu materijala od kojeg su izradene i dr. Poduzecée Stani¢ d.o.o. koristi ravne visekratne
drvene euro palete. Dimenzije navedene palete iznose 120 x 80 x 14,4 cm, te je veli¢ina palete
0,96 m?. Nosivost palete iznosi 1500 kg, §to je u poduzecu vrlo bitno kako bi se smanyjili troskovi
prilikom transporta. Buduc¢i da se radi o viSekratnim paletama, kada dostavlja¢ dostavi robu u
poduzece, ono je duzno vratiti isti broj paleta. Upravljanje paletama nije moguée bez vilicara.
Vilic¢ar je industrijsko vozilo koje olakSava prijenos i1 dizanje materijala. Poduzeca ga koriste
prilikom utovara i istovara. Tako slozene palete s proizvodima spremne su za prijenos od tocke A
do to¢ke B tek nakon pakiranja. Pakiranje proizvoda na paletama podrazumijeva koriStenje folije,
koje mogu biti od razli¢itih materijala, ovisno o proizvodu. Ako se radi 0 masivnijim proizvodima
koristit ¢e se otpornije folije, a u suprotnom moguce je koristiti i mekse. KoriStenje folija rezultira

lakSom manipulacijom robe.

Ambalaza je bitan aspekt prilikom transporta, skladistenja i dostave do krajnjeg potrosaca. Ona
Stiti proizvod od bilo kakvih Stetnih utjecaja, kao $to su mehanicki, fizi¢ki, kemijski i
mikrobioloski, klimatoloski i slicno. S druge strane, ambalaza igra bitnu ulogu kada je u pitanju
privlacenje kupaca. Ambalaza se moze podijeliti prema osnovnim funkcijama, na¢inu i duzini

upotrebe, materijalu od kojeg je izradena te prema obliku.?

Kada se govori o podjeli prema osnovnim funkcijama misli se na transportnu ambalazu i
komercijalnu ambalazu. Transportna ambalaza sluzi za zajedniCko ili pojedina¢no pakiranje
manjih jedinica ili pak onih vecih tereta. Kada transportna ambalaza treba pruziti potpunu zastitu
proizvoda od ostecenja, tada govorimo o vanjskoj ambalazi. Ako ona S§titi proizvod od vlage,
korozije i1 drugih promjena, nazivamo je unutraSnjom ambalazom. Komercijalna ambalaza je ona

u koju se proizvod pakira te se u takvom obliku plasira na trziste i privlaci paznju kupaca.

Prema trajnosti razlikuje se nepovratna i povratna ambalazu. Nepovratna je ona koja se koristi

jednom te je krajnji potrosa¢ baca. Povratna ambalaza se koristi viSe puta. Podizanjem svijesti o

Z'\Waters, D. (2003.): op. cit., str. 302.
21bidem
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ocuvanju okolisa, poduzeée Stani¢ d.o.o. se trudi koristiti povratnu ambalazu u veé¢oj mjeri od
nepovratne ambalaze. Samim tim u Diskont Stani¢ svaki kupac moze donijeti ambalazu nakon

koristenja, pri ¢emu dobiva naknadu od 0,50 kn.

Prema materijalu od kojeg je ambalaza izradena ona moze biti papirna, kartonska, plasti¢na,
metalna, staklena, drvena, tekstilna te kombinirana. Koji od ovih materijala ¢e poduzece izabrati,
ovisi 0 proizvodu Kkoji se pakira. Ako se radi o lako lomljivim proizvodima, na ambalazi je
potrebno otisnuti upozorenje kako je proizvod lomljiv. Proizvodaci vina ¢e koristiti boce te ih
pakirati u pakete s obloZzenim papirom kako se staklo ne bi razbilo. S druge strane, proizvodaci

mlijeka 1 mlije¢nih proizvoda koriste tetrapake jer se radi o lako kvarljivim proizvodima.

Bilo da se radi o prehrambenim proizvodima ili proizvodima Siroke potrosnje, ambalaza mora
odgovarati na¢inu na koji se transportira od pocetne do zavr$ne tocke, te mora biti otporna na druge
terete. Takoder, svaki izbor ambalaZe mora biti ekonomican, manje Stetan za okoli$ te praktican

za manipulaciju.

Buduc¢i da se Stani¢ d.o.o., razvijajuci distribuciju te prateci potrebe trzista i potrosaca, odlucio za
vlastitu proizvodnu liniju rezanih sireva i mesnih proizvoda investirao je u najmoderniju opremu i
ambalazu. Niz godina koriste se najsuvremenije tehnike pakiranja s provjerenim europskim i
domac¢im dobavlja¢ima sirovina te visoko postavljenim higijenskim normama zdravstvene
ispravnosti. Rezultat takvog truda su bili temelji za uspjeSan razvoj. Budu¢i da asortiman ¢ine
sirevi i mesni proizvodi, koji su kvarljive prirode, dostupan je u vakuum pakiranjima kao i u
pakiranjima u zastitnoj atmosferi. Takvim ulaganjem u kvalitetu i Sirinu asortimana Stani¢ d.o.o.

okarakteriziran je kao partner vrijedan postovanja kako u HoReCa tako i u Retail kanalu.

Pakiranje robe je aktivnost koja danas poprima najviSe pozornosti. Osim zastitne funkcije,
posjeduje i mnoge druge funkcije koje se danas cijene vise od same zastite proizvoda. Ako se
pakiranje gleda s logistickog aspekta onda oznacava prijenos proizvoda u odredenom vremenu uz
najmanje troSkove. Ako se promatra s marketinskog aspekta ono je tu kako bi privuklo paznju

potrosaca.
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Razli¢iti su kriteriji pakiranja proizvoda. Budu¢i da u asortiman poduze¢a Stani¢ d.o.o. ulaze
mesni, mlije¢ni, smrznuti i ostali asortiman, svaki od njih trazi drugacije pakiranje. Bit pakiranja
je da svaki od navedenih proizvoda nakon transporta ostane u prvobitnom obliku. Pakiranje mora
zaStititi  proizvod od bilo kakvog Stetnog vanjskog utjecaja. Stani¢ d.o.o. nudi i usluge promo
pakiranja. Pod navedenom uslugom, koju karakterizira brzina i kvaliteta, podrazumijevaju se
promo paketi za akcijsku prodaju u termo skupljajuéu foliju, pakiranje jednog ili vise proizvoda u
jedan paket ili proizvoda s promo materijalom u jedan promo paket, etiketiranje, deklariranje i
ambalaziranje. Poduzece takoder posjeduje i viSe uredaja za strojno pakiranje robe kojima prema
potrebama partnera prilagodavaju komercijalna pakiranja 1 izraduju promotivne setove. S druge
strane, vr§i se komercijalna obrada trziSta koja podrazumijeva kontinuiran obilazak kupaca te
uzimanje narudzbi. Prodaja se unaprjeduje na terenu tako $to se obraduju police kupaca i

pozicioniranje.

3.9. Upravljanje zalihama

Kada se govori o upravljanju zalihama, treba se voditi racuna o potraznji. Kako bi se potraznja
mogla pretpostaviti, koriste se razni statisticki podaci i matematicke funkcije. Takva isplanirana
potraznja se pretvara u operativni plan kojeg koriste proizvodaci i prodavaci. Planiranjem zaliha
se omogucuje razina i lokacija proizvoda koja zadovoljava potraznju i razinu usluge krajnjim

korisnicima. Njom se izra¢unava optimalna razina sigurnosnih zaliha na svakoj lokaciji.?°

Svako poduzece planiranjem zaliha ima za cilj do¢i do ravnoteze prodaje i koliCine zaliha. Takva
ravnoteza rezultira manjim rizikom od gubitka vrijednosti robe. Buduci da svaka roba ima
ograniCen vijek trajanja, nagomilavanjem zaliha dolazi do njenog propadanja. Kako bi se zalihe
isplanirale na valjan nadin, planiranje provodimo u tri razine®:

1. Stratesko planiranje — godi$nje planiranje;

2. Takti¢no planiranje — mjesecno ili kvartalno;

3. Operativno planiranje — dnevno, tjedno ili u svakoj smjeni.

Blyvakovi¢, C., Stankovié, R., Safran, M. (2010.): Spedicija i logisti¢ki procesi, Zagreb: Fakultet prometnih znanosti,
str. 334.

30K opriviganec, N. (2016.): Analiticki prikaz modela upravljanja zalihama. Zavr$ni rad. Zagreb: Sveudilidte u
Zagrebu, str. 8.
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Trendovi poput globalizacije, zahtjevi potrosaca za $to kra¢im vremenom isporuke, zahtjevi za
posebnim izradama proizvoda te spajanje poduzeca, uvjetovali su formiranje kompleksnosti
planiranja opskrbnog lanca. Pored njih na tesko¢e u odredivanju koli¢ine podataka, koje je

potrebno pratiti i planirati, utjecala je i konkurencija.

U poduzecu Stani¢ d.o.o. zalihe se odrzavaju te balansiraju kako bi poduzeée osiguralo dostupnost
robe ako dode do neplaniranih zahtjeva kupaca. Budu¢i da bi svaki nedostatak robe mogao dovesti
do gubitka kupca, odnosno profita, posebna paznja se pridaje upravo balansiranju zaliha. Zahtjeve
kupaca je Cesto teSko predvidjeti te problemi nastaju u novije vrijeme kada se Zivotni vijek
proizvoda smanjuje, a broj proizvoda i njihovih zamjena raste. S druge strane, uzimajuéi u obzir
ekonomiCnost 1 efikasnost, ve¢e koli¢ine robe rezultiraju povoljnijim cijenama transporta te

narudzbe vece koli¢ine robe rezultiraju nizim cijenama robe.

Stani¢ d.o.o. kod kontrole zaliha koristi sustav periodi¢nog nadzora. Odnosno, sustav periodicnog
nadzora podrazumijeva provjeru razine zaliha u odredenim periodima. Nabava se radi u unaprijed
odredenim periodima, tj. kada se provjerom utvrdi nedostatak od ciljane razine. Pored navedenog,
bitno je razlikovati minimalne, optimalne, sigurnosne te nekurentne zalihe. Kada je rije¢ o
minimalnim zalihama misli se na najmanju koli¢inu robe koja je u danom trenutku potrebna kako
bi se zadovoljile osnovne potrebe poduzeca i potrosa¢a. Poduzeéa se najce$¢e odlucuju za
minimalne zalihe u trenucima kada troskove zaliha Zele svesti na minimum.3! U poduzec¢u Stanié
d.0.0. na minimalnim zalihama drzi se ona roba ¢iji je koeficijent obrtaja na minimalnoj razini,
odnosno ona roba Cija potraznja ne zadovoljava 1 ne uspijeva pratiti potraznju drugih proizvoda.
Kontinuiran proces poslovanja nije mogu¢ bez optimalnih zaliha. Na optimalnim zalihama se
nalaze suhomesnati i mlije¢ni proizvodi te se opskrbljuju na tjednoj bazi. Optimalnim se zalihama
smanjuju troskovi te se pokuSava izbjeéi smanjenje profita, kao §to je ranije receno.®> One se
skladiSte u posebnim pomo¢nim komorama, odakle se po potrebi opskrbljuju glavne komore. Sve

zalihe se moraju jasno evidentirati te se u svakom trenutku mora znati to¢no stanje svake stavke u

poduzecu. Poduzeée Stani¢ d.o.o. zapoSljava ljude koji prate i1 kontroliraju stanje na zalihama.

$lwaters, D. (2003.): op. cit., str. 167.
#2]bidem
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Sigurnosne zalihe su zapravo rezervne zalihe. Na sigurnosnim zalihama se nalaze oni proizvodi za
kojima postoji velika potraznja.®® Tijekom sezone raste potreba za odredenim namirnicama, te
nakon sezone znatno opada. Nadalje, godiSnja doba odreduju koji ¢e se proizvodi nalaziti na
sigurnosnim zalihama (zalihe sladoleda nisu iste tijekom ljeta i tijekom zime). Nekurentne zalihe
su zastarjele zalihe odnosno roba kojoj je istekao rok te se vise ne moze prodavati.?* Stanié¢ d.o.o.

reducira pojavu nekurentnih zaliha raznim akcijama te snizenjem cijene.

3.10. Transport

Stani¢ d.o.0. svojim poslovnim partnerima nudi transportne usluge roba plus i minus temperaturnih
rezima unutar Hrvatske 1 Europe. Najmodernija dostavna vozila razli¢itih temperaturnih reZima
mjeseCno isporucuju proizvode na preko 7500 lokacija u Hrvatskoj, ukljucivsi 1 otoke, a
distribucija se iz dana u dan sve viSe odvija 1 u ostalim Europskim zemljama. Stani¢ d.o.o.
posjeduje i koristi najmodernije opremljena vozila. Broj opremljenih vozila koji su spremni na
prijevoz diljem Hrvatske doseze brojku 180. Marke dostavnih vozila su Mercedes. Iveco, Man,
Scania 1 Daf. Stani¢ posjeduje tegljace s dvo-rezimskim rashladnim poluprikolicama i kamione s
prikolicama kapaciteta od 1 do 36 euro paleta, temperaturnog rezima -20°C/+4°C. Razvoj i
ulaganje u transport rezultirali su ugradnjom sustava satelitskog prac¢enja teretnih i osobnih vozila
kako bi se omogucilo u¢inkovito upravljanje resursima uz smanjenje troSkova, automatizacija
poslovnih procesa i poveéanje ucinkovitosti.® Transport je proces koji je odgovoran za fizicko

kretanje materijala izmedu to¢aka u distributivnhom lancu.®

Transport mesnih proizvoda se odvija pod nadzorom stru¢njaka. Bitna stavka kod prijevoza ovako
osjetljive namirnice su higijensko-tehnicki uvjeti koji su utemeljeni Pravilnikom o na¢inu utovara,
pretovara, istovara i veterinarsko-zdravstvenog pregleda posiljaka Zivotinja, proizvoda i otpadaka
zivotinjskog podrijetla i higijensko-tehnickim uvjetima kojima moraju udovoljavati prijevozna

sredstva i posiljke u unutarnjem i medunarodnom prometu.’

$BWwaters, D. (2003.): op. cit., str. 267.

*Ibidem, str. 13.-14.

%Jozi¢, M. (2013.): Prijevoz i skladiStenje lakopokvarljive robe u cestovnom prometu. Diplomski rad. Sveudiliste u
Rijeci, str. 61.

$6\Waters, D. (2003.): op. cit., str. 309.

$"Narodne novine, (2005.): Pravilnik o nadinu utovara, pretovara, istovara i veterinarsko-zdravstvenog pregleda
posiljaka Zzivotinja, proizvoda i otpadaka zivotinjskog podrijetla i higijensko-tehnickim uvjetima kojima moraju
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Zivezne i lako pokvarljive namirnice stavljaju se u prijevozno sredstvo u odgovarajuéu ambalazu.
Ove dvije vrste proizvoda mogu se prevoziti zajedno samo ako su upakirani u pravilima propisanu
ambalazu, te po vrstama proizvoda rasporedeni u prijevoznom sredstvu, poredani u odredene kutije
koje medusobno stvaraju pregrade i time sprjeCavaju Sirenje mirisa. Transport se odvija dobro
opskrbljenim uredajem koji osigurava propisane temperature za pojedine proizvode s moguc¢noscéu
kontrole temperature. Namirnice zivotinjskog podrijetla se pod odredenim temperaturama (do
+4°C) mogu prevoziti u obi¢nim prijevoznim sredstvima. Smrznuto i duboko smrznuto meso u
polovicama, Cetvrtima ili kao cijeli komad, prevozi se uz odrZzavanje temperature postignute u
smrznutoj ili dubokosmrznutoj posiljci prije utovara. Isto pravilo vrijedi i za konfekcionirano

pakirano smrznuto meso.*®

Ohladeno meso se u prijevozno sredstvo slaze jedno na drugo, bez obzira u kojim je veli¢inama,
no mora biti pakirano u odgovaraju¢u ambalazu. Na pod prijevoznog sredstva prije samog utovara
postavlja se materijal koji Stiti od hrde i ne upija vlagu. Ohladeno meso se prevozi samo te s njim
u dodir ne smiju doéi druge namirnice.>® Za utovar ohladenog mesa koriste se kuke za vjesanje
mesa, a smrznuto meso se slaze na euro palete velicine 120 x 80 x 14,4 cm. Tijekom prijevoza i
utovara mesa u transportno vozilo temperatura ne smije biti viSa od -12°C, odnosno od -18°C kada
je u pitanju prijevoz duboko smrznutog mesa. Smrznuti asortiman mora biti pakiran u posebne

plasti¢ne folije i odgovarajuéu ambalazu, najéesée kartonsku.

Tijekom utovara Ziveznih namirnica stupanj ohladenosti 1 smrzavanja, kako higijensko-tehnicki
uvjet, mora iznositi*!:

e za ohladeno meso, te za meso peradi i divljaci od 0°C do +4°C,

e za ohladene iznutrice i jestive dijelove do +3°C,

e za ohladene mesne proizvode (barene I kuhane) do +4°C,

e za smrznuto meso, iznutrice i druge proizvode Zivotinjskog podrijetla najmanje - 12°C,

udovoljavati prijevozna sredstva i posiljke u unutarnjem i medunarodnom prometu, Narodne novine d.d. Zagreb, broj
13.

%8Jozi¢, M. (2013.): op. cit., str. 62.

*1bidem

“Ibidem, str. 63.

“!1bidem, str. 62.

21



e za dubokosmrznuto meso, iznutrice i druge proizvode zivotinjskog podrijetla najmanje

+18°C.
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4. ZAKLJUCAK

Marketinski kanali ¢ine glavnu ulogu u procesu osiguranja dostupnosti proizvoda ili usluga za
potro$nju ili koriStenje. Oni Cine sponu izmedu zavisnih organizacija. Dobro organizirani
marketinski kanali u poduzeéu rezultiraju smanjenjem troSkova, zadovoljstvom kupaca, te

smanjuju rizik od obustave poslovnog procesa zbog nedostatka proizvoda na stanju.

Distribucijski kanali mogu biti namijenjeni trziStu krajnje i trziStu poslovne potrosnje, Cija se
razlika ogleda u broju kupaca i iznosima kupnje. Kanali se mogu podijeliti na izravne i neizravne.
[zravnim kanalima se roba prodaje direktno do potroSaca, dok se u neizravnim kanalima susrec¢u
posrednici.*? Strukturna podjela kanala odnosi se na ekskluzivnu, selektivnu i intenzivnu
distribuciju. Koja od navedenih distribucija ¢e biti u uporabi, ovisi o broju posrednika. Nadalje,
marketinski kanali se mogu organizirati u okomite, vodoravne ili hibridne. U svakom od kanala se

dogadaju odredene interakcije koje najcesce rezultiraju suradnjom.

Globalizacijom, razvojem 1 stalnim ulaganjima u tehnologiju, elektronicka distribucija pocinje
zauzimati vodec¢u poziciju. Kao glavne prednosti ovakve distribucije su smanjenje troSkova, usteda
vremena te povecanje fleksibilnosti. Najve¢i nedostatak elektronicke distribucije je kasnije
dospijece placanja te slabija interakcija izmedu prodavaca i1 potrosaca. Fizicka distribucija se
odnosi na isporuku proizvoda u odredeno vrijeme i na odredeno mjesto. KasSnjenje fiziCke

distribucije se moZe negativno odraziti na poslovanje te utjecati na nezadovoljstvo kupaca.*®

Stani¢ d.o.o. kao lider u distribuciji mesnih, mlije¢nih i smrznutih proizvoda moze se pohvaliti
dvadeset petogodiSnjim iskustvom. Pod distribucijom podrazumijeva domace i svjetske marke
prehrambenih proizvoda.** Stani¢ d.o.o. posjeduje IFC Logistics I ISO9001 certifikate. Dok IFS
certifikat postavlja pred podrucje prehrambene industrije norme koje moraju zadovoljiti, ISO9001
predstavlja standard za implementiranje Sustava upravljanja kvalitetom u bilo kojoj tvrtki.
Takoder, Stani¢ d.o.o. svojim HoReCa kupcima pruza mogucénost specifi¢nosti i razli€itosti. Stani¢

d.o.o0. do svojih kupaca dopire putem diskonta Stani¢, konkurira trzistu te tako osigurava uslugu

42Sz70pa, P., Pekala, W. (2012.): op. cit., str. 143,
43Previsi¢, J., Ozreti¢ Dosen, D. (2007.): op. cit., str. 276.
4http://stanic.hr/en/ [Pristupljeno: 05.08.2019.]
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svakom kupcu. Kada je rije¢ o maloprodajnim klju¢nim kupcima, paznja je usmjerena prema
kontinuiranom razvoju brendova poduzea te kvalitetno pozicioniranje na trziStu. Tako se
poduzecée okrece prema velikim trgovackim lancima i prati tjedne navike kupovanja pojedinca.
Poduzec¢e Stani¢ d.o.o. svoju ulogu kupca ostvaruje kroz poslovanje s vodeéim svjetskim
brendovima. S druge strane, uloga dobavljaca poc€inje u trenu potpisivanja ugovora izmedu obje
stranke. Skladi$ni poslovni kompleksi poduzeca organizirani su tako da su dostupni svim tvrtkama
koje svoje poslovanje ne mogu odvijati bez koriStenja najsuvremenijih rashladnih komora i
tehnologija.*® Velika pozornost obraéa se na transport namirnica, te se za navedeni proces koriste
najsuvremenija transportna sredstva, prilagodena za namirnice koje se transportiraju. Fizickom
distribucijom ostvaruje se uspje$na prodaja, te dobro organizirana fizicka distribucija rezultira

smanjenjem troSkova.

“Shttp://stanic.hr/en/ [Pristupljeno: 05.08.2019.]
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SAZETAK

Organizacija distribucijskih kanala predstavlja kljuan korak u ostvarivanju profitabilnosti
poduzecéa. Poduzece na raspolaganju ima vise distribucijskih kanala, koji se oblikuju i organiziraju
prema potrebama poduzecéa. Kako bi se sirovine i finalni proizvodi isporucili na zeljena mjesta i u
zeljeno vrijeme koristi se fizicka distribucija. Razvojem tehnologije doslo je do zasi¢enja
tradicionalnim formama, te se druStvo okrece elektroniCkoj distribuciji koriste¢i razlicite
elektronicke uredaje. Uzimaju¢i u obzir broj kupaca 1 koli¢inu kupnje, marketinski kanali se
promatraju s aspekta krajnje 1 poslovne potroSnje. Roba se od proizvodaca do potroSaca moze
kretati izravnim i neizravnim kanalima. Kako bi poduzeée ostvarilo uspje$no poslovanje, nuzno je
napraviti detaljnu analizu distribucijskih kanala. U empirijskom dijelu razradeni su distribucjski

kanali poduzeca Stani¢ d.o.o.

Kljuéne rijeci: distribucijski kanali; distribucija; poslovanje

SUMMARY

The organization of distribution channels is a key step in achieving a company's profitability. The
company has several distribution channels at its disposal, which are designed and organized
according to the needs of the company. Physical distribution is used to deliver raw materials and
final products to the desired locations and at the desired time. With the development of technology,
there has been a saturation of traditional forms. Society is turning to electronic distribution using
various electronic devices. Considering the number of customers and the number of purchases,
marketing channels are viewed from final and business consumption. Goods can move from
producer to consumer through direct and indirect channels. It is necessary to do a thorough analysis
of distribution channels to make successful results. In the empirical part, detailed distribution

channels of the company Stani¢ d.o.o. are described.

Key words: distribution channels; distribution; business
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