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PLANIRANJE LOGISTICKIH PROCESA KOD POVECANE POTRAZNJE

SAZETAK

Logisticki procesi odvijaju se unutar logistickih sustava, koji se mogu definirati kao
prostorno-vremenska transformacija dobara. Planiranje logistickih procesa nije ograniceno
samo na planiranje proizvodnje, transporta ili distribucije, ve¢ pokriva logisticke procese sa
svim elementima, pa tako i predvidanjem i planiranjem potraznje. Prilikom planiranja
logistickih procesa najvecu prepreku predstavlja kompleksnost i samostalnost svakog od
elemenata jer ih je potrebno samostalno planirati i proucavati. Predvidanje i planiranje
potraznje je jednostrani proces koji koristi statisticke podatke i matematicke funkcije te
omogucuje planiranje samo potencijalne potraznje kupaca, a ne i one koja se moze proizvesti
u tom razdoblju. Na primjeru poslovanja tvrtke Euro-Alfa d.o.o. koja se bavi logistikom
analizirani su statisticki podatci te istaknute promjene u koli¢inama kod perioda povecéane
potraznje u sustavu.

KLIUCNE RIJECI: planiranje logisti¢kih procesa; povec¢ana potraznja; opskrbni lanac

SUMMARY

Logistics processes take place within logistics systems, which can be defined as the
spatial-temporal transformation of goods. Planning logistics process is not limited to
production, transport or distribution planning, but covers logistics processes with all elements,
including demand forecasting and planning. When planning logistics processes, the biggest
obstacle is the complexity and independence of each of the elements because they need to
be independently planned and studied. Demand forecasting and planning is a one-side process
that uses statistics and mathematical functions and allow you to plan only potential customer
demand, not that that can be produced in that period. For example, the business of Euro-Alfa
d.o.o. which deals with logistics, statistical data were analyzed, as well as prominent changes
in quantities during the period of increased demand in the system.

KEYWORDS: planning logistic processes; increased demand; supply chain
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1. UuvoD

PotraZnja je termin koji se odnosi na Zelju potroSaca da kupi proizvod ili uslugu te na
njegovu spremnost da plati cijenu za odredeni proizvod ili uslugu. Potraznja, uz ponudu,
odreduje stvarnu cijenu proizvoda i koli¢inu proizvoda koja se nalazi na trzistu.

U podrucju logistike, radi lakSeg razumijevanja Sirine i opsega logistickih procesa,
predvidanje i planiranje potraznje ima izrazitu vaznost, kao jedan od elemenata logistickih
procesa. Predvidanje i planiranje potraznje je jednostrani proces koji koristi statisticke
podatke i matematicke funkcije te omogucuje planiranje samo potencijalne potraznje kupaca,
a ne i one koja se moZe proizvesti u tom razdoblju.

Predmet ovog rada je analiza planiranja logistickih procesa, pri ¢emu se naglasak
stavlja na specifi¢nosti poveéane potraznje u opskrbnom lancu. Cilj ovog zavrsnog rada je
objasniti klju¢ne logisti¢ke aktivnosti, opisati povecanu potraznju te na primjeru iz prakse
prikazati odvijanje procesa.

Rad je podijeljen u Sest cjelina:

Uvod

Planiranje logistickih procesa

Specifi¢nosti poveéane potraznje

Promjene potraznje kod povecane sezonalnosti u opskrbnom lancu
Primjer planiranja procesa kod povecane potraznje

o vk wnNE

Zakljuéna razmatranja

Prvo poglavlje je uvod u kojem je opisana problematika zavrSnoga rada. U drugom
poglavlju predstavljeni su opéi pojmovi koji su povezani s tematikom rada, definirano je
planiranje logistickih procesa i njihove osnove. U tre¢em poglavlju teoretski su obradene
specificnosti povecane potraznje i prognoza potraznje. Takoder su opisane metode prognoze
potraznje te kako se potrainjom upravlja. U Cetvrtom poglavlju prikazane su promjene
potraznje kod poveéane sezonalnosti u opskrbnom lancu. Opisan je opskrbni lanac, odnosno
njegova struktura te su navedene i objasnjene faze i ciklusi unutar opskrbnog lanca. U petom
poglavlju izraden je dobiveni programski zadatak u kojemu su analizirani statisti¢ki podatci i
istaknute promjene u kolicinama kod perioda poveéane potraznje u sustavu. U Sestom
poglavlju prikazan je zaklju¢ak donesen temeljem obradivanja navedene teme i vlastitog
misljenja.



2. PLANIRANJE LOGISTICKIH PROCESA

Logistika kao znanstvena disciplina obuhvaéa u fizickom, informacijskom i
organizacijskom pogledu upravljanje svim kretanjima materijala, proizvoda i robe u raznim
oblicima unutar proizvodnog i distribucijskog lanca. Funkcije logistike se Cesto moraju
prilagodavati raznim zahtjevima i moguc¢im ograni¢enjima koje okolina postavlja, s obzirom na
svoju raznovrsnost i dinamicnost. Vijece Europe definira logistiku kao upravljanje tokovima
robe i sirovina, procesima izrade zavrsenih proizvoda i pridruZenih informacija od tocke izvora
do tocke krajnje uporabe u skladu s potrebama kupca. U Sirem smislu logistika uklju€uje povrat
i raspolaganje otpadnim tvarima.

2.1. Definiranje pojma logistike

Logistika je djelatnost koju moZemo definirati u uzem i Sirem smislu, a opéenito se bavi
svladavanjem vremena i prostora uz postizanje najmanjih troSkova. U uZem smislu
podrazumijeva sustav menadzmenta cjelokupnog opskrbnog lanca koji kre¢e od premjestanja
sirovina, poluproizvoda, reprodukcijskog materijala, pa sve do distribucije gotovih proizvoda.
U Sirem smislu logistika je sustav koji se bavi upravljanjem tokova i pohranom materijala.

U samim pocetcima logistika se koristila u vojnoj terminologiji kao znanstvena
disciplina koja se bavila organizacijom pokreta, smjestaja i opskrbe vojnih jedinica u ratu i
miru. SluZila je kao sustav planiranja nabave, skladistenja i raspodjele hrane i ostalih
potrepstina, kao i planiranja kretanja, evakuacije i hospitalizacije vojnika. Koncept logistike
uvelike se promijenio do danas, gdje logistika ima puno Siru primjenu i neizbjezan je ¢cimbenik
uspjesnog poslovanja svake tvrtke. Sirenje opskrbnog lanca na globalnu razinu te sve veca
potraznja tvrtki dovela je do potrebe za stru¢nim osobama Ciji je zadatak osigurati ispravan i
kontinuiran rad opskrbnog lanca.

U literaturi se spominju mnoge definicije logistike, ali se u njima ne primjecéuje nikakva
razlika izmedu logistike kao aktivnosti i logistike kao znanosti. Prema [1] navedeno je nekoliko
definicija logistike u nastavku:

e U prvoj skupini definicija logistike naglasak stavlja na tokove, protoke. Sukladno
tome, logistika ,,obuhvaca sve djelatnosti kojima se planira, upravlja i kontrolira
prostorno-vremenska transformacija dobara i sve transformacije u vezi s
koli¢inom, vrstom i svojstvom dobara, rukovanjem dobrima, kao i logisti¢kim
odredivanjem dobara”. Logistika organizira i provodi tokove dobara od razvitka
do krajnjeg kupca, uz minimalne troskove kako bi zadovoljila zahtjeve trzZista.

e U drugoj skupini definicija logistike u prvi plan stavlja Zivotni ciklus proizvoda ili
usluge. Svrha Zivotnog ciklusa proizvoda ili usluge, sastoji se od toga da on
nastaje u procesu planiranja, ali se gasi nakon odredenog trajanja. Zivotni ciklus
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moze se podijeliti na Cetiri temeljne faze: uvodenje (proizvoda na trziste), rast
(prihvacanje proizvoda na trziStu i znatno povecanje profita), zrelost
(usporavanje rasta prodaje) i opadanje (pad prodaje i profita). Medunarodno
logisticko drustvo, prema temeljnim zakonitostima Zivotnog ciklusa definiralo
je logistiku kao ,podupiruéi menadZment koji za vrijeme trajanja jednoga
proizvoda jamci ucinkovitije koristenje servisa i odgovarajuée ostvarenje
logisti¢kih elemenata u svim fazama Zivotnog ciklusa, tako da se pravodobnim
posezanjem u sustav jamci efektivno upravljanje resursnom potroSnjom®.

e U trecoj skupini definicija logistike je orijentirana prema usluzi, a zasniva se na
zamisli da se usluga moze korisniku staviti optimalno na raspolaganje samo ako
se koordinacijom ostvare sve aktivnosti za proizvodnju. Prema tome, logistika
je ,proces koordinacije svih nematerijalnih aktivnosti, koje se trebaju ispuniti
da bi se jedna usluga ostvarila na efektivan nacin u pogledu troska i u odnosu
na kupca (korisnika)“. TeZiSte tih aktivnosti je u kracem vremenu cekanja,
menadzmentu kapaciteta usluga i dovrSavanju usluge putem distribucijskog
kanala.

Logistika obuhvada proces planiranja, kontrole i primjene efektivnog i efikasnog
protoka, kao i skladiStenja sirovina, zaliha, finalnih dobara, usluga te srodnih informacija od
tocke podrijetla tih dobara do tocke njihove potrosnje, a sve u svrhu zadovoljenja zahtjeva
kupaca. Suvremena racunalna tehnologija pruza mnoge mogucnosti koje logistika koristi te je
u stanju analizirati sloZzene procese u raznim sustavima. Takoder moZe prognozirati razvoj tih
procesa i sustava, kao i njihove potrebe, moguénosti i cijenu te izvrsiti optimizaciju raznih
procesa i sustava s financijskog i drugog stajalista. U tehnickim naukama logistika je definirana
kao disciplina koja izu€ava uvjete rada, rad i funkcioniranje tehnickih sustava te pruza
integralnu podrsku sustavu, osigurava potrosni materijal, pogonska sredstva i rezervne
dijelove. Postoje razni termini kojima se oznacavaju razlicite komponente procesa fizickog
kretanja dobara, a medu znacajnijima smatraju se fizicka distribucija, menadzment fizicke
distribucije, industrijska logistika, poslovna logistika, marketing logistika, upravljanje
materijalima, strateski menadZzment logistike te upravljanje lancima opskrbe [2].

Poslovna logistika ima za cilj povezati mjesto izvora robe Sto efikasnije s mjestom
njezine isporuke potrosac¢ima, a efikasnost znaci da se logistici postavljaju zadace, da se tocka
prijema opskrbljuje od tocke isporuke pravim proizvodom u pravome stanju, u pravo vrijeme,
na pravome mjestu, a sve to uz minimalne troSkove. Svrha je logistike stalno usavrsavanje
protoka dobara i informacija kroz tvrtku, a kao ciljevi mogu se postaviti: smanjenje zaliha,
skracivanje vremena protoka, skrac¢ivanje vremena reakcija i dr. [3]. Zadatci poslovne logistike
protezu se na ukupnu tvrtku i time prelaze granice samo jedne funkcije. Problemi u vezi s
kretanjem dobara i informacija ogledavaju se u njihovoj povezanosti s tokovima vrijednosti



unutar tvrtke te tada dolazi do izraZzaja optimiranje cjeline tvrtke, a ne samo njezinih pojedinih
podsustava. Promatrana s pozicije korisnika, definicija logistike podrazumijeva filozofiju kojom
korisnik rukovodi pri prihva¢anju usluge i integrira vrednovanje svih klju¢nih elemenata za
zadovoljavanje njegovih zahtjeva s unaprijed odredenim Zeljenim odnosom kvalitete usluge,
odnosno troska i koristi [4].

,Logistika predstavlja upravljanje tokovima roba i sirovina, kao i procesima izrade
zavr$nih proizvoda te pridruzenih informacija od tocke izvora do tocke krajnje uporabe u
skladu s potrebama kupca”[5].

2.2. Logisticki procesi

Logisti¢ki sustavi su sustavi unutar kojih se odvijaju logisticki procesi, a
najjednostavnije se mogu definirati kao sustavi prostorno-vremenske transformacije dobara.
Logisticki sustav najceSce se dijeli na: logistiku nabave, intralogistiku, logistiku distribucije,
poslije-prodajnu logistiku, rasterecujucu/povratnu ili ekoloSku logistiku. Osnovna funkcija
logistickih sustava je prostorno-vremenska transformacija dobara, a uz nju su vezane funkcije
promjene koli¢ina i vrsta dobara, kao i funkcije olaksavanja transformacije dobara, koje se
obavljaju u procesima:

1. Transporta, pregrupiranja i skladistenja (procesi tokova dobara),
2. Pakiranjaisigniranja (procesi pomaganja tokova dobara),
3. Dostavljanja i obrade naloga (procesi tokova informacija).

Nositelji logisti¢kih procesa ili elementi logistickog sustava potrebni su kako bi se
logistika mogla prikladno istrazivati i kako bi se mogle definirati metode planiranja logistickih
procesa. U nositelje logistickih procesa ubrajamo:

e transport,

e skladistenje,

e 7zalihe,

e distribuciju,

e manipulacije,

e (¢imbenika (Covjeka),

e informacije, komunikacije i kontrolu
e teintegraciju.

Transportom se smatra specijalizirana djelatnost koja pomodu prometne
infrastrukture i suprastrukture omoguéuje proizvodnju usluga, a namijenjen je prijevozu robe,
materijala, ljudi i sli¢cnog, s jednog mjesta na drugo u odredenom vremenskom razdoblju. U
transport spadaju i poprate radnje kao Sto su: ukrcaj, prekrcaj, iskrcaj, sortiranje, slaganje,
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smjestanje, punjenje i praznjenje kontejnera i slicno. Mora biti u neprekidnoj funkciji pruzanja
usluga, uz Sto krace vrijeme dostave i minimalne troskove kako bi se zadovoljile potrebe kupca

[6].

SkladiStenje je vaino u svim dijelovima logistickih procesa jer se roba od faze
proizvodnje do faze potrosnje pohranjuje u skladiste, koje Cini strogo ogranicen prostor gdje
se uskladistava i ¢uva roba.

Zalihe su usko povezane sa skladistem, s obzirom da se pod zalihama robe
podrazumijeva koli¢ina robe, koja je uskladistena radi trajnog opskrbljivanja vremenski i
prostorno blize i daljnje proizvodne ili osobne potrosnje. Kako bi se osigurao kontinuitet
proizvodnje, odnosno prodaje i distribucije, potrebno je stalno drzati odgovarajucu koli¢inu
zaliha robe. Na razinu zaliha utjecu brojni ¢cimbenici koji proizlaze iz odnosa ponude i potraznje
na trzistu, a njihovo optimiziranje se postize odredivanjem zaliha kao $to su sigurnosna,
optimalna itd.

Distribucija podrazumijeva promet gospodarskih dobara izmedu proizvodaca i
potrosaca, a opcée prihvaéena definicija distribucije je: ,distribucija je stadij koji slijedi
proizvodnju dobara od trenutka kada su ona komercijalizirana do njihove isporuke
potroSacima. Ona obuhvaca razne aktivnosti i operacije, koje osiguravaju da se roba stavi na
raspolaganje kupcima, bilo da se radi o preradivacima ili o potrosa¢ima, olaksavajuci izbor,
kupnju i upotrebu robe [7].“

Manipulacije omogudéavaju tok logistickih aktivnosti, cirkulaciju robe prilikom
uskladistenja, cirkulaciju na prodajnim mjestima i procesu potrosnje te unutrasnji i vanjski
transport, a najveéi udio imaju pakiranje, paletizacija i kontejnerizacija. Ona omogucava
povecanje produktivnosti uz smanjenje proizvodnih i transportnih troskova te poboljsanje
kvalitete proizvoda i transportnih usluga.

Covjek je u logistickoj tvrtki jedan od najbitnijih ¢&imbenika jer njegove sugestije i
njegovo znanje omoguéuju napredovanje tvrtke. Znanje se smatra intelektualnim kapitalom
koji je glavni ¢imbenik u stvaranju dodane vrijednosti Sto je ujedno pokazatelj uspjesSnosti
tvrtke. Intelektualni kapital je zbroj znanja tekuceg i minulog rada svih zaposlenika pri
stvaranju novih vrijednosti.

Logisti¢ki procesi su nezamislivi bez informacija jer su one jedan od najvaznijih
aspekata svih poslova, a komunikacija izmedu tvrtki je krucijalna radi ubrzavanja logistickih
procesa i radi nadgledanja te sigurnosti.



Integracija svih procesa je vaZna jer se moraju optimizirati procesi od proizvodaca do
potroSaca, odnosno mora se upravljati svim elementima logistike na razini medusobne
povezanosti i ovisnosti [7].

Sigurnije i kvalitetnije poslovanje zahtjeva formiranje Sto kvalitetnijih procesa koji se
kreéu kroz Cetiri razlicite faze [8]:

1. Kontrola kvalitete — odreduje osnovno proceduralno i statisticko upravljanje
kvalitetom,
Osiguranje kvalitete — postavlja naglasak na zadovoljavanju potreba kupaca,
Upravljanje kvalitetom — nije zadac¢a nadredenih u logisti¢kim procesima, nego svih
subjekata u tom procesu,

4. Zadovoljavanje potreba potroSaca — reflektira se u postupcima potpunog
zadovoljavanja potrebe potrosaca.

2.3. Osnove planiranja logistickih procesa

Logisticki sustavi svoje planiranje moraju provoditi na viSe razina zbog sloZenosti, a u
osnovne razine logistickih sustava ubrajaju se:

e 1. razina - postavljanje strateske orijentacije putem korisnic¢ke usluge,
e 2. razina - strukturne komponente logistic¢kih sustava,
e 3.razina - funkcionalne komponente logisticke strategije,

e 4. razina - razina realizacije.

Prva razina u kojoj se prepoznaje trazena roba i planira strategija korisnicke usluge,
sluzi ponudi koja se radi prema zahtjevima kupaca. Druga razina koja se moZe manifestirati
mreznom strukturom i strukturom kanala, bavi se zadovoljenjem kupaca. Trec¢a razina bavi se
nadopunjavanjem polica Sto je sloZzen zadatak jer je potrebno procijeniti i planirati zalihe i
nabavu te rje$avati pitanja vezana uz skladidne i transportne usluge. Cetvrta razina je povezana
s informati¢kim sustavima uz pomoé kojih se u realnom vremenu kontroliraju logisticke
operacije te unaprjeduje usluga raznim simulacijama eventualnih nezZeljenih dogadaja i
njihovog rjeSavanja [6].

Podrucje rada planiranja logistickih procesa nije ograni¢eno samo na planiranje
proizvodnje, transporta ili distribucije, ve¢ pokriva logisti¢ki proces sa svim elementima.
Planiranje logisti¢ko-distribucijskih procesa se moze razmatrati kao planiranje svih tehnologija
koje sudjeluju u tim procesima.

Radi lakSeg razumijevanja Sirine i opsega logisti¢kih procesa, definirani su elementi
logistickih procesa [8]:



e Predvidanje i planiranje potraznje,
e Planiranje prodaje,

e Planiranje zaliha,

e Planiranje transporta,

e Planiranje proizvodnje,

e Planiranje distribucije,

e Planiranje opskrbnih lanaca.

Prilikom planiranja logisti¢kih procesa najveéu prepreku predstavlja kompleksnost i
samostalnost svakog od elemenata jer ih je potrebno samostalno planirati i proucavati.

Predvidanje i planiranje potraznje je jednostrani proces koji koristi statisticke podatke
i matematicke funkcije te omogucduje planiranje samo potencijalne potraznje kupaca, a ne i
one koja se moZe proizvesti u tom razdoblju. Planiranje prodaje se spominje kada se
predvidanje potraznje konvertira u izvedivi operativni plan, a proces moze ukljucivati
planiranje proizvodnje i optimiziranje opskrbnih lanaca. Planiranje zaliha omogucuje
optimalnu razinu i lokaciju gotovih proizvoda koja zadovoljava potraznju i razinu usluge
krajnjim potrosacima te se planiranjem zaliha moze se izracunati optimalna razina sigurnosnih
zaliha na svakoj lokaciji. Planiranje transporta obuhvada optimizaciju unutrasnjeg i vanjskog
toka robe te omoguéava smanjivanje transportnih troskova i povedéanje iskoristivosti flote
vozila. Planiranje proizvodnje uklju€uje razvijanje master plana za pojedinog proizvodaca, a
plan se temelji na dostupnosti pojedinih materijala, potraznji, kapacitetu tvornice i drugim
¢imbenicima. Proizvodnja je neizostavni dio logisti¢kih procesa jer ne predstavlja ni pocetak,
a ni kraj tih procesa te da bi se postigao uspjeh logisti¢kog sustava potrebno je dobro planirati
proizvodnju. Planiranje distribucije je element koji ukljuéuje izradu izvedivog i ostvarivog plana
distribucije finalnih proizvoda od proizvodaca preko raznih logisti¢kih centara, skladista ili
cross-dockinga do krajnjih kupaca. Planiranje opskrbnih lanaca obuhvaca usporedivanje
predvidanja potraznje sa stvarnom potraznjom kako bi se izradio master plan, odnosno
raspored utemeljen na viSerazinskim izvorima i kriticnim materijalima [9].



3. SPECIFIENOSTI POVECANE POTRAZNJE

Potraznja se temelji na spremnosti potroSaca da plati cijenu za Zeljeni proizvod ili
uslugu te uz ponudu odreduje stvarnu cijenu i koli¢inu proizvoda koja se nalazi na trzistu.
Povecana potraznja povezana je s promjenama na trzistu, kao Sto su porast ili pad trzista,
stalno trziste sa stabilnom potraznjom ili trziSte s promjenjivom potraznjom itd. Potraznju je
najteZe prognozirati na trzistima gdje se ocekuju varijacije u narudzibama ili gdje nema
pracenja podataka.

3.1. Prognoza potraznje

Prognoza potraznje je tehnika procjene moguce potraznje za proizvodom ili uslugom u
buducénosti. Temelji se na analizi prosle potraznje za proizvodom ili uslugom u trenutnim
uvjetima na trzistu. Prognoza potraznje trebala bi se obaviti na znanstvenoj osnovi, tako da
uzima u obzir sve Cinjenice i dogadaje povezane s predvidanjem [10]. Opskrbnim lancima
upravlja se odlukama koje se temelje na prognozama potraznje koje definiraju koji ¢e
proizvodi biti trazeni, koja ¢e biti njihova koli¢ina i u kojem vremenskom razdoblju. Osnova
planiranja operacija unutar pojedine tvrtke, ali i izmedu tvrtki sudionica opskrbnog lanca je
prognoza potraznje. Predvidanje potraznje pomaze u donosenju ucinkovitih odluka i smanjuje
rizik vezan uz poslovne aktivnosti, a dobra prognoza pomaze tvrtki bolje planiranje u odnosu
na poslovne ciljeve.

Prognoza potraznje temelji se na:

e potraznji, odnosno koli¢ini (razini potraznje),
e opskrbi,
e znacajkama proizvoda,

e konkurenciji.

Potraznja je ekonomski termin koji se odnosi na Zelju potrosaca da kupi proizvod ili
uslugu te na njegovu spremnost da plati cijenu za odredeni proizvod ili uslugu. Potraznja, uz
ponudu, odreduje stvarnu cijenu proizvoda i koli¢inu proizvoda koja se nalazi na trzistu [10].
Najcescée se mijenja kao posljedica promjena u cijeni proizvoda, no postoje i drugi ¢imbenici
koji utjeCu na promjene u potraznji, a uglavnom su vezani uz trZiste, kao Sto su: ukusi i sklonosti
potrosaca, prihodi potrosaca, promjene u cijeni srodnih proizvoda, troSak oglasavanja, broj
potrosaca na trzistu i oCekivanja potrosaca u pogledu bududih cijena [11]. Uzmemo li potraznju
kao varijablu predvidanje iste, ona se odnosi na sveukupnu potraznju za pojedinim
proizvodom ili grupom proizvoda na odredenom trzistu te se pri tome uzimaju u obzir trendovi
povezani s trziStem: porast ili pad trzista, tempo promjena (godisnji, kvartalni) i opée znacajke
(stalno trziste sa stabilnom potraznjom ili trziSte s promjenjivom potraznjom). Najteze je



prognozirati potraznju na trzistima gdje nema pracenja podataka i gdje se ocekuju varijacije u
narudzbama.

Opskrba se utvrduje brojem proizvodaca pojedinih proizvoda i rokovima isporuke, a
Sto je vedi broj proizvodaca i kraci rok isporuke, lakSe je prognozirati opskrbu. Dugi rokovi
isporuke i mali broj proizvodaca rezultiraju ve¢om nesigurnosti na trzistu. Prognoze za pojedini
opskrbni lanac pokrivaju vremenske intervale koji ukljuuju sve rokove potrebne za sklapanje
pojedinog proizvoda.

Znacajke proizvoda ukljucuju ona svojstva proizvoda koja utjecu na potraznju, odnosno
koliko se proizvod tijekom vremena modificira i mijenja. Dulje vremenske intervale mogu
pokrivati prognoze za poznate proizvode, u odnosu na nove proizvode. Nastoji se predvidjeti
u kojoj ¢e se mjeri smanijiti koli¢ine narudzbi zbog novih proizvoda koji ulaze na trziste.

Razina konkurencije utjeCe na radnje koje poduzima pojedina tvrtka i njezina
konkurencija, a elementi koji se uzimaju u obzir kod procjene uloge tvrtke na trzistu su: koliki
je trziSni udio tvrtke, koji je trend udjela tvrtke neovisno o trendu trzista, udio na trziStu moze
ovisiti o akcijama ili natjecanjima u cijeni, pa stoga treba uzeti u obzir i spomenute elemente.

3.2. Metode prognoze potraZnje

Tvrtke iako su svjesne nesigurnosti potraznje kada rade prognozu, ipak oblikuju svoje
procese planiranja kao da je pocetna prognoza tocan prikaz stvarnosti. Mnoge tvrtke tretiraju
svijet kao da je predvidiv, donoseéi odluke o proizvodniji i zalihama na temelju predvidanja
potraznje napravljenih daleko prije prodajne sezone. Prognoze potraznje ne sluZe samo u
donosenju odluka vezanih uz drzanje zaliha, veé i u donosenju odluka vezanih za ulazak na
novo trziste, prosirenje proizvodnih kapaciteta ili pak implementaciju novih tehnologija, sto je
prikazano slikom 1. [12].

Postoji mnogo razli¢itih alata i metoda za predvidanje, oni se mogu svrstati u Cetiri
osnovne skupine [12]:

1. Kvalitativne metode ukljuéuju prikupljanje stru¢nih misljenja.
Uzro¢ne metode su matematicke metode u kojima su prognoze generirane na
temelju razli¢itih varijabli sustava.

3. Vremenske metode su matematicke metode u kojima se prognoza buduée
potraznje temelji na povijesnim podacima.

4. Prognoze istrazivanjem trzista ukljucuju kvalitativne studije o ponasSanju kupaca.

Kvalitativne metode nastoje skupiti misljenja razli¢itih struénjaka na sistematican
nacin, odnosno da prodavaci ¢esto dobro razumiju ocekivanu prodaju, buduéi da su blizu



trzista. Kompozit prodaje moze se sastaviti kombinacijom procjene prodaje svakog prodavaca,
na logi¢an nacin. Pogodne su za trZista s malo povijesnih podataka, a pri uvodenju novih
proizvoda prognoze se u ovom slucaju temelje na usporedbama s drugim sli¢nim proizvodima
ili trzistima.

Uzro€ne metode generiraju prognoze na bilo kojim drugim podacima, osim onim koji
se predvidaju, odnosno prognoza potraznje je funkcija nekih drugih podataka. Temelje se na
povezivanju uzroka i posljedica.

Vremenske metode temelje se na pretpostavci da je analiza povijesnih podataka
(narudzbe) tijekom odredenog vremenskog perioda pokazatelj potraznje u buducnosti.
Pouzdane su ako je raspoloZiva dovoljna koli¢ina potrebnih podataka iz proslosti te kada je
trziSte stabilno, odnosno bez velikih oscilacija.

Istrazivanje trZista je vrijedan alat prilikom razvijanja prognoza, pogotovo novih
proizvoda te postoje dvije varijante istrazivanja trziSta. Prva varijanta je da se ciljanoj grupi
potrosaca daje na testiranje odredeni proizvod ili grupa proizvoda te se rezultati analiziraju i
temeljem njih se izraduje prognoza potraznje. Druga varijanta su anketni upitnici, gdje se
podaci dobivaju od potencijalnih kupaca, najc¢eSce kroz intervjue, telefonske upitnike ili
pismene upitnike [12].

Koja izjava najbolje opisuje
prognosti¢ku situaciju?

= malo ili nema dostupnih * kvantitativni povijesni podaci su
kvantitativnih podataka dostupni . .

= vezu izmedu proslih i buducih . dp_kaz veze izmedu lnteqesne
dogadaja je teSko ili nemoguce varijable i neke druge varijable

modelirati kvantitativno

Kvalitativne tehnike ‘ Kvantitativni modeli ‘

» istrazivanje trzista /\
« nadogradujuca prognoza

* metoda analogije sa Zivotnim Buduéa razina neke Buduca razina neke
ciklusom varijable je funkcija vremena varijable je funkcija neceg
* Delfi metoda drugog osim vremena

Modeli vremenskih serija
Uzroéni modeli
* pomicni prosjek
* vagani pomiéni prosjek * linearna regresija

* eksponencijalno vagani + visevarijantna regresija
pomiéni prosjek
*Linearna regresija

Slika 1. Odabir prognosticke metode
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lzvor: [12]
3.3. Potrebe za prognoziranjem i upravljanjem potraznjom

Prognoziranje potraznje daje manje ili visSe uspjeSne rezultate, ali se gotovo nikad ne
temelji na u potpunosti to¢nim prognozama. Svrha prognoziranja potraznje je omoguditi
gospodarskom subjektu planiranje, a planiranje omogucéuje menadZeru opskrbnog lanca da
bude proaktivan i upravlja potraznjom i ponudom kako bi osigurao maksimalnu dobit,
odnosno pripremu gospodarskog subjekta kako u buduénosti ne bi doslo do nedostatka
proizvoda ili usluge koju njezin kupac kupuje, a istovremeno ne gomilati nepotrebne koli¢ine
proizvoda, zalihe koje kupac nece trebati. Prognoziranje potraznje u okvirima upravljanja
opskrbnim lancem sluZi kao podloga za upravljanje potraznje u cjelokupnom opskrbnom
lancu. U svakom opskrbnom lancu postoji samo jedno mjesto na kojem se stvara neovisna ili
izvorna potraznja. Neovisna je potraznja koli¢ina potrazivanih proizvoda, u odredeno vrijeme
i na odredenoj lokaciji, od strane krajnjeg korisnika, kupca u opskrbnom lancu [13]. Krajnji
korisnik, bio to kupac koji kupuje od maloprodavaca ili gospodarski subjekt koji kupuje
proizvode za troSenje u vlastitom preobrazbenom procesu, je taj koji odreduje stvarnu
potraznju za proizvodom koji ¢e teéi opskrbnim lancem. Svi ostali gospodarski subjekti,
susreéu se s tzv. izvedenom potraznjom koja je promijenjena pod utjecajem ispunjavanja
narudzbi i nabavnih politika ostalih gospodarskih subjekata u opskrbnom lancu. Za razliku od
nezavisne, izvedena potraznja je izvedena iz onoga $to drugi gospodarski subjekti u opskrbnom
lancu rade kako bi zadovoljili svoju potraznju od njihovih najblizih kupaca u opskrbnom lancu.

Kako bi upravljanje potraznjom bilo uspjesno, potrebno je pronadi rjeSenja koja ce
donijeti pogodnu situaciju za sve ¢lanove opskrbnog lanca. Vaznost upravljanja odnosima i
suradnjom u opskrbnom lancu, definira upravljanje potraznjom kao upravljanje odnosima s
partnerima opskrbnog lanca kako bi se uskladile performanse s mjerilima i nagradama te kako
bi svi gospodarski subjekti u opskrbnom lancu bili pravilno nagradeni za ukupni uspjeh
opskrbnog lanca. Naglasak se stavlja na dijeljenje informacija o ocekivanom povecanju
potraznje s ne samo ostalim funkcijama u tvrtki nego i s ostalim ¢lanovima opskrbnog lanca te
se na taj nacin izbjegava tzv. oglasavanje za konkurenciju. Oglasavanje za konkurenciju
predstavlja izdvajanje novca za oglasavanje te istovremenu pojavu situacije nedostupnosti
proizvoda na polici zbog manjka koordinacije i nepripremljenosti logistickog odjela
gospodarskog subjekta i njegovih partnera u opskrbnom lancu (od dobavlja¢a nadalje), kada
kupac potaknut oglasavanjem dolazi u prodavaonicu, ali ne nalazi proizvod i odlazi kupiti isti
kod konkurencije.
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3.4. Stupanj neizvjesnosti potraznje

Stupanj neizvjesnosti potraznje kroz strukturu opskrbnog lanca prenosi se od samog
proizvodaca, a njegove narudzibe repromaterijala i sirovina prema dobavlja¢ima se mogu
unaprijed odrediti i terminski rasporediti prema planu i rasporedu proizvodnje. Razmatranjem
funkcionalnih ciklusa opskrbnog lanca moze se primijetiti da su subjekti pojedinih faza koji
generiraju, priviate robne tokove nositelji strukturne transformacije te da ona utjece na
stupanj neizvjesnosti potraznje. Definiranjem strukturnih transformacija, robni tokovi
promatraju se s obzirom na uzrocno — posljedi¢nu povezanost s odvijanjem funkcionalnih
ciklusa opskrbnog lanca, odnosno inicijalizacijom njihovih procesa, iako su kronoloski
usmjereni od dobavlja¢a prema kupcu kako je to prikazano na slici 2., a ne kao opskrbni lanac
koji poCinje potraznjom kupca, a zavrSava zadovoljenjem te potraznje [8].

Dobavijaéi (N) Proizvodaéi (P) Distributeri (D) Prodajna mjesta (M) Potroiadi (K)

—_— K'
N,, TN, TR ) T Fe—
Py, TP. _
—
>
Dy, TDy —’I
—p
—e K
Neizvesnost KVk
potraznje
(KV) KVm
———————— Kvd
Faze opsirbnog
anca
NABAVA PROIZVODNJA DISTRIBUCIJA POTROSNJA

Slika 2. Strukturna transformacija robnog toka i stupanj neizvjesnosti potraznje

Izvor: [8]

Prodajno mjesto generira robne tokove prema potrosa¢ima, stoga se roba isporucuje
potrosadima sa zaliha prodajnih mjesta. Radi nadopune zaliha svako prodajno mjesto naruéuje
robu od distributera, a na temelju primljenih narudzbi distributer isporucuje robu prodajnim
mjestima (generira robne tokove prema prodajnim mjestima). Odredenu razinu zaliha takoder
odrzava distributer i odrZzava odredenu razinu zaliha gotovih proizvoda. Narudzba prodajnog
mjesta prema distributeru sadrzZi agregaciju narudzbi potrosaca, narudzba distributera prema
proizvodacu sadrzi agregaciju narudzbi prodajnih mjesta, dok plan proizvodnje sadrii
agregaciju narudzbi distributera [14]. Agregacija je obiljezje koje oznacava konsolidaciju i
okrupnjivanje robnih tokova, pri ¢emu rezultirajuci tok kvantifikacijski (robni tok se kvantificira
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koli¢inom robe koju posiljatelj i primatelj razmjene u odredenom vremenskom razdoblju)
predstavlja zbroj inicijalnih tokova, a po strukturi (odredena znacajkama robe, t;j.
raznovrsno$éu supstrata) odgovara njihovom prosjeku. Disperzija je obiljezje koje oznacava
dekompoziciju robnih tokova, pri ¢emu se inicijalni tok kvantifikacijski i strukturno se dijeli na
viSe rezultirajuc¢ih, medusobno razlicitih tokova te je suprotna agregaciji [14]. Narudzba
predstavlja manifestaciju potraznje, stoga svojstvo neizvjesnosti potraznje moZze se definirati
kao odstupanje pojedinacnih narudzbi od prosjecne narudibe te to svojstvo treba
kvantificirati, odnosno izraziti u mjerljivim kategorijama zbog odredivanja i usporedbe
neizvjesnosti potraznje u razlicitim ciklusima opskrbnog lanca.

Prema [8] stupanj neizvjesnosti potraznje izrazen kao koeficijent varijacije racuna se
prema (1):

KV (%) =

i1 Q

-100 (1)

Prema [8] neizvjesnost potraznje izrazena kao standardna devijacija racuna se prema

o= Y (xi—x)? 2)
\’ N

Prema [8] prosje¢na narudzba se ra¢una prema (3):

(2):

XX
N

X === i=1,..,N (3)

gdje oznake imaju sljedece znacenje:

e KV - koeficijent varijacije
e o —standardna devijacija

e X —prosje€na narudzba

e Xx; —pojedinacne narudzbe
e N -—broj narudzbi.

Promatrano kroz funkcionalne cikluse opskrbnog lanca, moze se zakljuciti kako se
stupanj neizvjesnosti potraznje smanjuje se od ciklusa prodaje do ciklusa proizvoda, a pritom
se istodobno povecava agregacija narudzbi, odnosno robnih tokova [8].

Stupnjevi neizvjesnosti potrainje subjekata pojedinih ciklusa stoje u slijedeéem
medusobnom odnosu [8]:

KVd < KVm < KVk
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gdje oznake imaju sljedece znacenje:

e KVd - stupanj neizvjesnosti potraznje distributera
e KVm — stupanj neizvjesnosti potraznje prodajnog mjesta
e KVk —stupanj neizvjesnosti potraznje potrosaca
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4. PROMJENE POTRAZNJE KOD POVECANE SEZONALNOSTI U OPSKRBNOM LANCU

Povecana sezonalnost, odnosno razlika u prosjecnom intenzitetu posla u raznim
dijelovima godine, mjeseca, tjedna ili ¢ak u danu, jedan je od najvedih izazova te se upravo
tada javljaju promjene u potraznji. U opskrbnom lancu svaka tvrtka mora prepoznati s kojom
od dvije vrste potraznje se susrece, neovisnom ili izvedenom. Temelj planiranja potraznje je
prognoziranje potraznje, a za upravljanje opskrbnim lancem kljuéno je kolaborativno
planiranje potraznje i ponude u opskrbnom lancu.

4.1. Opskrbni lanac

Opskrbni lanac je sustav koji omogucuje zadovoljenje potreba potrosaca, ostvarujuci
pritom komercijalnu dobit. Sustav opskrbnog lanca obuhva¢a medudjelovanje ukljucenih
subjekata, kao Sto su: kupci, dobavljaci sirovina i repromaterijala, proizvodaci finalnih
proizvoda, distributeri (veletrgovci), maloprodajni trgovci, logisticki operateri, prijevoznici itd.
[8]. U odvijanju tokova roba, informacija i financijskih sredstava izmedu i unutar pojedinih faza
opskrbnog lanca ocituje se medudjelovanje. Kada se radi o unutarnjim robnim, informacijskim
i financijskim tokovima tvrtke, opskrbni lanac moze se promatrati u uzem smislu kao pojedini
gospodarski subjekt, tvrtka koja se sastoji od vise geografskih disperzivnih poslovnih jedinica
u kojima se sirovine, poluproizvodi ili gotovi proizvodi nabavljaju, proizvode ili distribuiraju.
Opskrbni lanac obuhvada i financije koje su indirektno povezane s registriranjem i
ispunjavanjem zahtjeva potrosaca (istrazivanje trziSta, sluzba za potroSace, razvoj novih
proizvoda itd.). Kod definiranja robnih tokova, uze znaéenje pojma roba implicira prvenstveno
odredenje robnih tokova plasmanom gotovih (komercijalnih) proizvoda na trziStu, radi
prodaje, odnosno potrosnje. Medutim, sustav opskrbnog lanca ukljuCuje i tokove sirovina,
poluproizvoda, otpadnog materijala i materijala za reciklazu, povratnog materijala itd., koji se
s aspekta uporabne vrijednosti i namjene skupno mogu definirati kao tokovi materijala.

4.1.1.Faze opskrbnog lanca

Svaki opskrbni lanac dodaje uporabnu vrijednost proizvodu kroz Cetiri osnovne faze,
kako je prikazano na slici 3. [15]:

1. Faza nabave ukljucuje dobavljace sirovina, komponenata i repromaterijala,
Faza proizvodnje ukljucuje proizvodace gotovih proizvoda,
Faza distribucije ukljucuje veleprodajne i maloprodajne trgovce, logisticke
operatere, prijevoznike i druge subjekte koji ¢ine distribucijsku mrezu,

4. Faza potrosnje ukljucuje kupce, odnosno korisnike usluga.

15



Slika 3.Faze opskrbnog lanca

lzvor: autor

Vise faza opskrbnog lanca moze se u cijelosti ili djelomice nalaziti u domeni istog
subjekta, stoga ne moraju nuzno biti zastupljeni svi glavni subjekti u opskrbnom lancu [15].

U prvoj fazi opskrbnog lanca, fazi nabave, nabavljaju se sirovine potrebne za daljnju
proizvodnju i repromaterijal, a dobavlja¢i imaju opet svoje dobavljace za odredene
repromaterijale. Jednosmjerni tok predstavljaju tokovi roba izmedu tvornica i njezinih
dobavlja¢a sirovina i repromaterijala. U drugoj fazi, fazi proizvodnje, prema prethodno
utvrdenom planu proizvodnje, tvornica proizvodi robu. U skladu s raspolozivim kapacitetima i
prispjelim narudzbama distributera za pojedina trzista, planira se proizvodnja. U trecoj fazi,
fazi distribucije, prodajno mjesto drzi odredenu koli¢inu zaliha prema planu prodaje koja se
dobavlja i nadopunjava iz distribucijskog centra. Dvosmjerni tok izmedu prodajnog mjesta i
distribucijskog centra Cini faza distribucije, a razlog tome je $to roba mora pristic¢i na police
prodajnog mjesta, odnosno u slucaju da kupac nije zadovoljan robom, roba se nastoji vratiti u
distribucijsko skladiste. Faza distribucije moze biti i jednosmjeran tok izmedu distribucijskog
centra i outleta (tvornicka prodaja gdje se najcesée prodaju proizvodi s greskama, visak
proizvoda ili roba koja se vise ne proizvodi i to po snizenim cijenama), odnosno izmedu
distribucijskog centra i tvornice. Pri zavrSetku sezone roba koja nije prodana vraéa se u
distribucijski centar iz kojeg dalje ide u outlete u kojima se ponovno nudi potrosacima po
snizenim cijenama. Cetvrta faza, faza potrodnje, ¢ini zadnju fazu opskrbnog lanca, ali faza
potrosnje moze Ciniti i prvu, odnosno pocetnu fazu opskrbnog lanca [16]. U toj fazi kupac
svojim odabirom inicira potraznju, a time zapocinje i faza nabave. Ovisno o tehnologiji
proizvodnje i prodaje te vrsti proizvoda, u svakom opskrbnom lancu ne moraju nuzno biti
zastupljeni svi prethodno navedeni subjekti, vec¢ se vise faza opskrbnog lanca moze u cijelosti
ili djelomice nalaziti u domeni istog subjekta. U izvrSenje pojedine faze opskrbnog lanca moze
biti uklju¢eno vise subjekata. Proizvodacdi u pravilu imaju vise razli¢itih dobavljaca sirovina i
repromaterijala, distributeri (veletrgovci) distribuiraju proizvode vise razliCitih proizvodaca,
koriste usluge razliCitih logistickih operatera, a opskrbljuju vise razli¢itih maloprodajnih
trgovaca.
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Cilj opskrbnog lanca je povecanje ukupno stvorene vrijednosti proizvoda ili usluga, a
uspjesnost u postizanju tog cilja ocituje se u ostvarenoj razlici izmedu vrijednosti koju proizvod
ili usluga ima za kupca i vrijednosti ukupno utrodenih resursa [15]. U komercijalnom smislu, to
je profitabilnost opskrbnog lanca, odnosno razlika izmedu prihoda ostvarenih od prodaje i
ukupnih troskova koji su s tim u svezi ucinjeni u opskrbnom lancu. Profitabilnost opskrbnog
lanca predstavlja ukupna dobit koja se dijeli unutar sustava opskrbnog lanca na nositelje
pojedinih njegovih faza, a jedini izvor prihoda opskrbnog lanca je kupac. Kupac generira
novcani tok kupnjom robe, dok svi ostali tokovi roba, informacija i financijskih sredstava
generiraju troskove.

4.1.2.Ciklusi opskrbnog lanca

Procesi i tokovi koje se odvijaju u sustavu opskrbnog lanca, mogu se svrstati u niz od
slijedeca Cetiri funkcionalna ciklusa, kako je prikazano na slici 4. [17]:

e ciklus prodaje,

e ciklus zaliha,

e ciklus proizvoda,
e ciklus materijala.
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[ ] FAZA NABAVE

Slika 4. Struktura opskrbnog lanca

Izvor:[18]

Ciklus prodaje predstavlja sucelje faze potrosnje i faze distribucije te obuhvacéa procese
koji su izravno povezani s primanjem i ispunjavanjem zahtjeva potrosaca (kupca), a odvija se
na relaciji prodajno mjesto-potrosac¢ [19]. Potrosac inicijalizira ovaj ciklus slanjem upita ili
dolaskom na prodajno mjesto, ovisno o tehnologiji distribucije i vrsti robe. Ciklus prodaje
obuhvaca procese koji su izravno povezani s primanjem i ispunjavanjem zahtjeva kupaca, a
osim tokova roba i informacija uklju€uje i financijske tokove, a ciklus zavrSava kada kupac

preuzme robu.

Ciklus zaliha odvija se unutar faze distribucije. Predstavlja proces neprestanog
nadopunjavanja zaliha prodajnog mjesta, u vidu ostvarivanja zadovoljene potraZnje, a odvija
se izmedu prodajnog mjesta i distributera. Ciklus zaliha inicijalizira prodajno mjesto u cilju
zadovoljenja ocCekivane budude potraznje, kada mu stanje zaliha padne do odredene
minimalne koli¢ine (sigurnosna zaliha) te ciklus zavrSava kada prodajno mjesto preuzme robu
narucenu od distributera. Ciklusu prodaje prethodi ciklus zaliha, odnosno zalihe moraju
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postojati prije potraznje kupca, a odvijanje ciklusa zaliha u osnovi se ne razlikuje od ciklusa
prodaje, osim Sto ulogu kupca ovdje ima prodajno mjesto [16]. Procese koji su izravno
povezani s nadopunjavanjem zaliha prodajnog mjesta, obuhvaca ciklus zaliha.

Ciklus proizvoda odvija se na relaciji distributer — proizvodac, odnosno prodajno mjesto
— proizvodac ako se radi o proizvodu ¢iji opskrbni lanac ne ukljucuje distributera, a predstavlja
sucelje faze distribucije i faze proizvodnje. Ovaj ciklus moZe biti inicijaliziran od samog
proizvodaca, u ocekivanju narudzbi ili kada zaliha njegovog skladista gotovih proizvoda padne
ispod odredene razine, ali najées¢e ga neposredno inicijalizira distributer, odnosno prodajno
mjesto [19]. Ciklus proizvoda obuhvada procese koji su izravno povezani sa zadovoljavanjem
potreba distributera, odrZavanja (nadopunjavanja) zaliha, a zavrSava kada distributer preuzme
predmet narudzbe. Proizvodac planira proizvodnju prema primljenim narudZbama, Sto
oznacuje da se taj proces odvija nakon potraznje, medutim u kronoloskom slijedu ciklus
proizvoda prethodi ciklusu zaliha, dakle izvrSava se prije stvarno iskazne potraznje [16].

Ciklus materijala ukljucuje sve procese koji se odvijaju na relaciji proizvodac¢ — dobavljac
radi opskrbe proizvodnih pogona neophodnim sirovinama i repromaterijalom, a predstavlja
sucelje faze proizvodnje i faze nabave [19]. Ciklus zapocdinje kada proizvodac posalje svoju
narudzbu dobavljacu, ili kada dobavljateva zaliha gotove robe padne ispod odredene
minimalne razine, a zavrSava kada proizvoda¢ preuzme narucenu robu. Procesi ciklusa
proizvoda u osnovi se ne razlikuju od procesa ciklusa materijala. Razlika je u tome $to se
odredeni stupanj neizvjesnosti potraznje prenosi kroz strukturu opskrbnog lanca do samog
proizvodaca, dok se njegove narudzbe sirovina i repromaterijala prema dobavlja¢éima mogu
unaprijed odrediti i terminski rasporediti prema planu i rasporedu proizvodnje, ako postoji
takva povezanost proizvodaca s dobavlja¢ima, Sto je detaljnije objasnjeno u prethodnom
poglavlju.

4.2. Upravljanje potraznjom u opskrbnom lancu

Svaka tvrtka u opskrbnom lancu mora prepoznati s kojom se potraznjom susreée, a u

opskrbnom lancu nalaze se dvije vrste potraznje:

e neovisna potraznja,

e izvedena potraznja.

Neovisna potraznja predstavlja koli¢inu potraZivanih proizvoda u odredeno vrijeme i
na odredenoj lokaciji, od strane krajnjeg korisnika, odnosno kupca u opskrbnom lancu te
nastaje na samo jednom mjestu u opskrbnom lancu.
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Izvedena potraznja je izvedena iz onoga Sto druge tvrtke u opskrbnom lancu rade kako
bi zadovoljile svoju potraznju od njihovih najblizih kupaca u opskrbnom lancu, odnosno tvrtke
koja od njih narucuje.

Od presudnog znacaja za opskrbni lanac te samim time i neizostavni dio upravljanja
opskrbnim lancem je skup aktivnosti upravljanja potraznjom. Upravljanje potraznjom pocinje
od jednog gospodarskog subjekta i obavlja se samo u tom gospodarskom subjektu, ali prave
prilike dolaze tek kad se gospodarski subjekt poveze s ostalim ¢lanovima opskrbnog lanca i
integrira proces upravljanja potraznjom s procesima dobavljaca i kupaca [20]. Ono predstavlja
podrucje upravljanja opskrbnim lancem, koje se naj¢esc¢e svrstava u skupinu planiranja u
opskrbnom lancu, a sadrZi alate za utjecanje na potraznju i ponudu, pomocu kojih se potraznja
i ponuda u opskrbnom lancu uskladuju kako bi se maksimizirala dobit cijelog opskrbnog lanca.
Upravljanje potraznjom je proces upravljanja opskrbnim lancem koji balansira zahtjeve kupaca
s mogucénostima opskrbnog lanca [21].

Upravljanje potraznjom sadrzi:

e prognoziranje i planiranje potraznje,
e planiranje ponude u skladu s prognoziranom potraznjom,
e zajednicko (kolaborativno) utjecanje na potraznju i ponudu.

Za upravljanje opskrbnim lancem klju¢no je kolaborativno planiranje potraznje i
ponude u opskrbnom lancu, a temelj planiranja potrainje je prognoziranje potraznje. Na
prognoziranje potrainje nadopunjuje se zdruzeno planiranje, a ono zapravo predstavlja
planiranje ponude, odnosno pojedinih sastavnih dijelova ponude, kao odgovor na planiranu
potraznju. Potrebno je vrsiti i planiranje prodaje te operacija koje zapravo predstavljaju
istovremeno upravljanje ponudom i potraznjom, kako bi se Sto bolje odgovorilo na predvidivu
varijabilnost potraznje.

Upravljanje potraznjom sastoji se od operativnih pod procesa [21]:

Prikupljanje podataka/informacija,

Prognoziranje,

Sinkroniziranje,

Smanjivanje varijabilnosti i povecéanje fleksibilnosti,

AW e

Mjerenje ucinka.

Navedeni procesi daju znatno bolje rezultate ukoliko se vrSe u suradnji vise ¢lanova
opskrbnog lanca. Rezultati prognoziranja i planiranja potraznje, planiranja ponude te
istovremenog upravljanja ponudom i potraznjom, moraju se dijeliti izmedu partnera u
opskrbnom lancu ili do rezultata trebaju dodi zajednicki timovi sastavljeni od zaposlenika iz
gospodarskih subjekata ¢lanova opskrbnog lanca [21].
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4.2.1. Push i pull strategija

Osnovna obiljeZja procesa opskrbnog lanca u smislu odnosa ponude i potraznje
odredena su vremenom i inicijalizacijom njihova izvrSenja s obzirom na potraznju kupaca [19].
Procesi opskrbnog lanca dijele se na one Cije izvrSenje inicijalizira reakcija, odnosno one koji
su odgovor na potraznju, a nazivaju se pull procesi te na one dije izvrSenje inicijalizira
ocekivanje, odnosno predvidanje potraznje, a nazivaju se push procesi. Push procesi odvijaju
se prije stvarno iskazane potrainje (kada potraznja joS nije poznata), a push strategija
dugorocno predvida potraznju te se na temelju toga planira nabava, proizvodnja i distribucija.
Pull procesi odvijaju se nakon iskazane potraznje (kada je potraznja poznata), a pull strategija
temelji se na pracenju stvarne potraznje krajnjih kupaca te se na taj nacin uskladuje nabava,
proizvodnja i distribucija (Cesta kod proizvoda s visokim stupnjem neizvjesnosti potraznje). S
obzirom da je opskrbni lanac niz funkcionalnih ciklusa, na odredenom mjestu vremenskog
slijeda u kojem se odvijaju procesi moZe se povudi granica koja dijeli push procese od pull
procesa, kako je prikazano na slici 5.

Push/Pull - granica

Push - strategija Pull strategija

Push - procesi >

Pull - procesi >

Vrijeme
NABAVA - PROIZVODNJA - DISTRIBUCIJA - POTROSNJA

Slika 5. Odnos push/pull procesa

Izvor: [19]

Nadopunjavanje zaliha nadovezuje se nakon prodaje odredenog proizvoda, a zalihe
moraju postojati i prije dolaska kupca te se zbog toga izvrSenje ciklusa zaliha inicijalizira prije
iskazane potraznje (push proces). Sucelje dvaju strategija, odnosno push/pull granicu
predstavlja ciklus zaliha. Pull proces inicijalizira ciklus proizvoda, odnosno proces u kojem
distributeri moraju poslati narudzbu u tvornicu. U kategoriju push procesa spada ciklus
materijala, kojeg inicijalizira proizvoda¢ u ocekivanju narudzba distributera jer je potrebno
neko vrijeme unaprijed naruditi repromaterijal za izradu Zeljenog proizvoda [19].
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4.2.2. Sezonalnost

Sezonalnost moZemo svrstati pod periodicne i opéenito predvidljive obrasce u
razinama poslovne aktivnosti gdje vecina ili sva prodaja potjeCe iz odredene sezone,
tromjesecja ili mjeseca. U skladiSnom poslovanju sezonalnost, odnosno razlika u prosjecnom
intenzitetu posla u raznim dijelovima godine, mjeseca, tjedna ili ¢ak u danu, jedan je od
najvecih izazova [22]. Intenzitet rada mijenja se s vremenom, a vecina proizvoda ima ,,prirodni
ciklus“ koji se ponavlja tijekom godine, kvartala, mjeseca ili tjedna. U Hrvatskoj na primjer,
najaktivnije vrijeme za maloprodaju su ljetni mjeseci jer je izraZzena turisti¢ka sezona, dok je u
SAD-u najaktivnije vrijeme za maloprodaju u studenom i prosincu (vrijeme godisnjih odmora),
$to odreduje vrijeme toka proizvoda. Nabavni lanci su puni u mjesecima prije, kako bi se u
potpunosti zadovoljili zahtjevi. Zalihe vecine proizvoda lako je predvidjeti zbog poveéane
prodaje, odnosno kada im je sezonalnost izrazena. Na primjer, uoci blagdana Svih Svetih
(1.11.) povecdana je potraznja za svijecama i lampionima, za Valentinovo (14.2.) povecana je
potraZnja za slatkiSima i cvije¢em itd.
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5. PRIMJER PLANIRANJA PROCESA KOD POVECANE POTRAZNJE

Povec¢ana potraznja zahtjeva planiranje logistickih procesa, koje je potrebno u
sezonskim mjesecima u tvrtki Euro-Alfa d.o.o., buduci da je upravo u tim mjesecima povecana
potraznja kako za proizvodima, tako i za radnom snagom, kapacitetima, prijevoznim
sredstvima itd. Primjerom sustava poslovanja tvrtke Euro-Alfa d.o.o. u sezonskim i
vansezonskim mjesecima prikazane su prodajne razlike, a usporedbom sezonske i
vansezonske prodaje po proizvodima, prikazana je povecana potraznja u sezonskim
mjesecima, Sto se detaljnije moze vidjeti u nastavku.

5.1. Sustav poslovanja Euro-Alfe d.o.o.

Euro-Alfa d.o.o. hrvatska je tvrtka koja se od 1991.godine bavi trgovinom i uslugama
vezanim uz logistiku, a na hrvatskom trzisStu djeluje kao veletrgovac i trgovac na malo uz
nekoliko vlastitih prodajnih mjesta. Prodajna strategija orijentirana je prema dva glavna
segmenta, na velike supermarkete i hrvatske lance u industriji hrane i pi¢a s kojima ima
razvijene poslovne veze. Posluju s trgovackim lancima Billa d.o.0., Metro Cash & Carry d.o.o.,
Kaufland Hrvatska k.d., Spar Hrvatska d.o.0., Konzum d.d., Ultra Gros d.o.o., KTC d.d., itd. [23].

Prepoznati su kao hrvatska tvrtka za opskrbu veéine hotela i restorana duz cijele
Republike Hrvatske, od kojih je vec¢ina smjesStena duz jadranske obale. Jedna od glavnih
prednosti koja tvrtki Euro-Alfa d.o.0. omogucuje veliki opseg prodaje i pokrivenost cijele
Republike Hrvatske je snazna logistika. U svakoj regiji posjeduju strateski postavljeno vlastito
skladiste, vlastite distribucijske kapacitete koje konstantno prosiruju i raznovrstan vozni park.
Na hrvatskom trzisStu prisutni su 15 godina, a stalna prisutnost na hrvatskim ljestvicama
rezultat je stalnih inovacija, strategije diversifikacije i otvaranja novih odjela te ponuda novih
proizvoda, kao i ulazak na nova trzista s orijentacijom na izvoz na trzista Isto¢ne Europe.

Tvrtka Euro-Alfa d.o.o. svoj veleprodajni asortiman dijeli na pet glavnih dijelova, a to
su: mesni asortiman, pekarski asortiman, smrznuta riba, smrznuto voce i povrcée te stocarski
asortiman. U mesnom asortimanu nalaze se proizvodi kao $to su svinjetina, perad, divljac,
govedina i ostalo. Pekarski asortiman sastoji se od orasastog voéa, suhog voca, sjemenki, kakaa
i Cokolade, jaja u prahu, mlijeka u prahu, itd. Smrznuta riba, smrznuti glavonosci, smrznuti
Skoljkasi i panirani riblji program, dijelovi su asortimana smrznute ribe. U asortiman smrznutog
voca i povréa spadaju mijeSano voce, brusnica, jagoda, carski povrtni mix, grasak, itd. Stocarski
asortiman sastoji se od soli za lizanje, lucerne i premiksa.

Tvrtka se nalazi i u HoReCa sektoru, Sto predstavlja prodajni kanal za ugostiteljstvo.
HoReCa ili HORECA su pokrate nastale na engleskom govornom podruéju uzimanjem prvih
slogova rijeCi hotel, restaurant i café [24]. Upravo te pokrate upotrebljavaju se osobito u
marketingu i prodaji te se njima oznacuje Sirok spektar aktivnosti i proizvoda usmjerenih
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distribuciji proizvoda i njihovoj prodaji kupcu ugostitelju. Stoga je Euro-Alfa d.o.o. prepoznala
hotelijerstvo i ugostiteljstvo kao najjaci potencijal za dugorocni rast veleprodaje. Orijentirani
su na svakog kupca i glavna im je zadaca stvaranje dugorocnog poslovnog odnosa koji se
temelji na inovaciji njihovih usluga, prilagodbi trzistu i osluskivanju individualnih potreba
kupaca kako bi unaprijedili svoje poslovanje i zadrzali poziciju opskrbljiva¢a HoReCa sektora.

Otvaranjem prvog maloprodajnog centra u Zagrebu 2001.godine, zapoceli su razvoj
vlastite maloprodajne mreZe i do sada su otvorili sedam maloprodaja te imaju u planu daljnje
Sirenje u svim gradovima Republike Hrvatske. U diskontima Euro-Alfe d.o.0. moZe se pronaci
veliki izbor visokokvalitetnih prehrambenih proizvoda, usmjerenih malim, ali i gastro kupcima
uz stalno nadopunjavanje ponude ovisno o potrebama i Zeljama kupaca. Za gastro kupce razvili
su posebnu ponudu koja obuhvaca velika pakiranja smrznutih i ne smrznutih prehrambenih
proizvoda te polu-preradevine za gastronomske specijalitete kao i individualna pakiranja za
hotelske goste.

5.2. Vansezonski dio poslovanja Euro-Alfe d.o.o.

Vansezonsko razdoblje Cini stabilniji dio za poslovanje, a zapocinje krajem rujna,
pocetkom listopada, odnosno krajem sezonskog dijela te traje sve do svibnja, odnosno
pocetka sezonskog dijela godine. Tijekom navedenog razdoblja, u svim skladistima Euro-Alfe
d.o.o. diljem Republike Hrvatske, sektor upravljanja zalihama odrzava zalihe na minimalnoj
razini. Razina zaliha kontrolira se svakodnevno, a u slucaju velikih odstupanja, organiziraju se
nove nadopune odredenih artikala. Zalihe se nadopunjavanju temeljem povijesnih podataka,
najées¢e od prethodne godine te planom prodaje. U tablici 1. prikazana je usporedba
vansezonske prodaje prethodne i tekuce godine za prva Cetiri mjeseca u godini (od sije¢nja do
travnja), a vrijednosti su prikazane u hrvatskim kunama.

Tablica 1. Usporedba vansezonske prodaje tvrtke Euro-Alfa d.o.o0. 2019. i 2020. godine

Mijesec 2019. 2020.
1. 5.661.757,63 5.916.217,88
2 5.560.726,49 6.496.418,79
3. 6.488.482,41 6.726.900,13
4 6.737.015,33 2.869.204,87
2 24.834.483,86 2 22.008.741,67
Izvor: autor

lako se radi o vansezonskom dijelu poslovanja, moze se uvidjeti da postoji razlika u
vrijednostima prethodne i tekuc¢e godine, a znatna razlika moze se vidjeti u mjesecu travnju.
U 2020.godini pojavila se izvanredna situacija koja je poremetila mnoge planove, pa tako i
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logisticke planove tvrtke Euro-Alfa d.o.o0., u tablici 1. i prema grafu 1., prikazana je usporedba
vrijednosti prethodne i tekué¢e godine, pa se dolazi do zakljucka da je potrainja u mjesecu
travnju smanjena zbog izvanredne situacije, dok u ostalim mjesecima su vrijednosti priblizno
slicne vrijednostima prethodne godine. Nadopunjavanje zaliha takoder mora biti u skladu sa
stanjem na trZiStu, i ukoliko se uvidi da nema potrebe za dodatnim narudibama sektor
upravljanja zalihama zaustavlja narudzbe.

8.00

7.00

. 6.74
6.5 6.49 6.73
5.91
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5.00
4.00
W 2019
2.87
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Vansezonski mjeseci

Vrijednosti prodaje

Grafikon 1. Usporedba vansezonske prodaje tvrtke Euro-Alfa d.o.o0. 2019. i 2020.godine

5.3. Sezonski dio poslovanja Euro-Alfe d.o.o.

Sezonski dio poslovanja tvrtke Euro-Alfa d.o.o0. odnosi se na ljetne mjesece, tocnije od
svibnja, pa sve do kraja kolovoza, odnosno pocetka rujna, ovisno o koli¢ini narudzbi. Kao i u
vansezonskom dijelu poslovanja, tako i u sezonskom dijelu cilj je zadovoljiti potrebe kupaca,
odnosno odgovoriti na svaku potraznju. U sezonskom dijelu godine tvrtka Euro-Alfa d.o.o.
upoznata je s pove¢anom potraznjom, odnosno poveéanom koli¢inom narudzbi. Kako ne bi
dosSlo do manjka zaliha i nemogucnosti isporuke odredene narudzbe, sektor upravljanja
zalihama nastoji povedati razinu zaliha. Prilikom prvog vala poveéane potraznje tvrtka mora
biti spremna odgovoriti na potraznju, koja je vidljivo veéa nego u vansezonskom, stabilnijem
dijelu godine. S pove¢anom razinom zaliha tvrtka moze odgovoriti na sljedecih nekoliko dana,
no ne i viSe od toga, bududi da proizvodi koje tvrtka Euro-Alfa d.o.o. koristi su lakopokvarljivi
proizvodi i s relativno kratkim rokom trajanja. Ukoliko se razina zaliha smanji na minimalnu
razinu, a potraznja nastavi eksponencijalno rasti, nastaje problem. U tom periodu smanjena je
kontrola zaliha, bududi da su razine zaliha manje jer dolazi do sve ¢es¢ih narudzbi i brzih
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isporuka istih. U sezonskom dijelu godine, sektor upravljanja zalihama svakodnevno planira
nove narudzbe, dok u vansezonskom dijelu godine to radi svakih par dana, prema potrebama.

U tablici 2. prikazana je usporedba sezonske prodaje prethodne i tekuce godine za
lietne, odnosno sezonske mjesece (od svibnja do srpnja), a vrijednosti su prikazane u
hrvatskim kunama. U tablici 2. nije prikazana usporedba mjeseca kolovoza, buduéi da on jos
nije zavrsio.

Tablica 2. Usporedba sezonske prodaje tvrtke Euro-Alfa d.o.o0. 2019. i 2020. godine

Mjesec 2019. 2020.
5. 7.167.565,23 4.421.932,91
6. 6.996.110,15 1.605.772,23
7. 8.918.884,71 5.093.967,95
2 23.082.560,09 211.121.673,09
Izvor: autor

Bez obzira $to se radi o sezonskom dijelu poslovanja i $to nisu prikazane vrijednosti za
mjesec kolovoz, moze se uvidjeti da postoji velika razlika u vrijednostima, posebno za mjesec
lipanj gdje je razlika vecai za viSe od 50 %. Kao i u vansezonskom dijelu poslovanja tvrtke Euro-
Alfa d.o.o., izvanredna situacija u 2020.godini dovela je do velike razlike u vrijednostima s
obzirom na prethodnu godinu, a razlika je prikazana grafom 2. | u vansezonskom i u sezonskom
dijelu poslovanja tvrtke Euro-Alfa d.o.o. u 2020.godini, prema dobivenim podatcima, dolazi se
do zakljucka da je potraznja znatno smanjena.
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Grafikon 2. Usporedba sezonske prodaje tvrtke Euro-Alfa d.o.o. 2019. i 2020. godine

5.4. Usporedba vansezonskog i sezonskog poslovanja tvrtke Euro-Alfa d.o.o.

Tvrtka Euro-Alfa d.o.o. svoj asortiman dijeli na pet glavnih dijelova, a to su mesni
asortiman, smrznuta riba, pekarski asortiman, voce i povrée te stocarski asortiman. U drugom
dijelu zadatka iz svakog dijela asortimana izabran je jedan proizvod koji je prikazan u tablici 3.
i njegova prodana teZina izrazena u tonama, u vansezonskim mjesecima (od sije¢nja do
travnja). Izra¢unati su prosjek, standardna devijacija i koeficijent varijacije koji je izrazen u
postotcima, za svaki od navedenih proizvoda. Vrijednosti prikazane u tablicama, izra¢unate su
pomocu formula navedenih u poglavlju 3, a koli¢ine prodanih proizvoda za svaki mjesec
dobivene su iz dokumenta o pregledu prodaje po artiklima tvrtke Euro-Alfa d.o.o. za
2019.godinu.

Tablica 3. Vansezonska prodaja tvrtke Euro-Alfa d.o.o. po proizvodima

17.74%

Piledi file

Lignja patagonica 7.76 13.51 8.19 17.36 | 11.71 | 3.97 | 33.94%

Kikiriki neslani 0.05 0.15 0.20 0.10 0.13 0.06 | 44.72%
przeni

Jagoda-smrznuta 0.39 0.46 1.02 1.03 0.73 0.30 | 41.52%

Lucerna 14.25 7.75 10.25 9.78 |[10.51| 236 | 22.43%
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lzvor: autor

Takoder, prikazana je ista tablica za sezonske mjesece u 2019.godini (od svibnja do

kolovoza) te su i za njih izraCunate potrebne vrijednosti, tablica 4.

Tablica 4. Sezonska prodaja tvrtke Euro-Alfa d.o.o. po proizvodima

Asortiman Proizvod (t) Svibanj | Lipanj Srpanj | Kolovoz X c KV(%)
Mesni Piledi file 13.02 11.92 8.48 16.87 12.57 | 2.99 | 23.79%
asortiman
Smrznuta riba Lignja patagonica 18.02 21.11 20.71 25.69 21.38 | 2.76 | 12.89%
Pekarski Kikiriki neslani 0.08 0.05 0.28 0.33 0.18 | 0.12 | 66.42%
asortiman przeni
Voce i povrce Jagoda-smrznuta 1.05 1.61 1.77 1.92 1.59 | 0.33 | 20.73%
Stocarski Lucerna 24.05 3.60 5.20 8.25 10.28 | 8.13 | 79.09%
asortiman
Izvor: autor

Usporedbom vansezonskih i sezonskih mjeseci prema tablicama 3. i 4. mozZe se uociti
prema prodanim koli¢inama i prosjeku da u mesnom asortimanu i pekarskom asortimanu
nema velikih promjena u prodanim koli¢inama, odnosno da je potraZnja za proizvodima iz tih
asortimana (piledi file i kikiriki neslani przeni) stalna tijekom cijele godine. Za razliku od njih u
asortimanu smrznute ribe i u asortimanu voca i povréa vidi se porast prodanih koli¢ina te skoro
dvostruko povecanje prosjeka u sezonskim mjesecima, pa se dolazi do zakljucka da je
povecana potraznja za proizvodima iz tih asortimana (lignja patagonica i jagoda-smrznuta) u
sezonskim mjesecima. Prosjek stocarskog asortimana se jedini od svih pet asortimana smanjio,
zbog pada prodanih koli¢ina proizvoda iz tog asortimana (lucerna) u sezonskim mjesecima.

Koeficijent varijacije (KV) usporedbom tablica 3. i 4. se smanjuje povecanjem prodanih
koli¢ina proizvoda, pa je varijabilnost proizvoda iz mesnog asortimana 1.34 puta veéa u
sezonskom dijelu prodaje nego u vansezonskom, kao i proizvoda iz pekarskog asortimana 1.49
puta i proizvoda iz stoCarskog asortimana 3.53 puta. Varijabilnost proizvoda iz asortimana
smrznute ribe veca je 2.63 puta u vansezonskom dijelu prodaje nego u sezonskom, kao sto je
i proizvoda iz asortimana voda i povréa veéa za 2 puta. Usporedba koeficijenata varijacija
prema asortimanima u vansezonskom i sezonskom dijelu 2019.godine prikazana je u grafikonu
3.
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Grafikon 3. Usporedba KV(%) u vansezonskom i sezonskom dijelu godine

U grafikonu 4. je prikazana usporedba prosjeka (x) prodanih kolicina prema
proizvodima u vansezonskom i sezonskom dijelu 2019.godine. Prema grafikonu 4. mozemo
uociti da se prosjek povecava u svim asortimanima zbog povecane potraznje u sezonskim
mjesecima, osim u sto¢arskom kada se radi o proizvodu lucerni, gdje prosjek prodanih koli¢ina
pada u sezonskim mjesecima, bududéi da se i sama potraznja za tim proizvodom smanjuje.
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Grafikon 4. Usporedba prosjeka (%) prodanih koli¢ina u vansezonskom i sezonskom dijelu godine

Usporedbama prikazanim grafikonima vidljiva je povecana potraznja u sezonskim
mjesecima za vedinu proizvoda u tvrtki Euro-Alfa d.o.o. Povecana potraznja znaci poveéani
priljev i odljev proizvoda u skladiste i iz njega, uz sto se nadovezuje i potraznja za veé¢im brojem
prijevoznih sredstava, budu¢i da se u sezonskom dijelu godine radi o ve¢im koli¢inama
proizvoda kojima treba manipulirati. Sve to dovodi do potrebe za potraznjom nove radne
snage, gdje tvrtka najceS¢e zaposljava studente kao pomo¢ u sezonskom dijelu godine, za
poslove kao Sto su preslagivanje, ukrcaj, iskrcaj i ostale potrebne manipulacije.

Svaka poslovna godina je specifi¢na, pa je tako i u 2020.godini izvanredna situacija koja
je zadesila cijeli svijet donijela promijene na svjetskom trZistu, ali i u Republici Hrvatskoj.
Promjene su se odrazile i na poslovanje tvrtke Euro-Alfa d.o.o. koja je zbog situacije odlucila
sniziti cijene svojih proizvoda kako bi ih u Sto kracem roku prodala, tako da se proizvodi ne
zadrzavaju u skladistu kako zbog svog kratkog roka trajanja tako i zato Sto je drzanje robe u
skladistu tvrtki veliki troSak. Takvom odlukom tvrtka vraéa svoj uloZeni novac i pokriva
trosSkove koje je napravila prilikom nabave robe, kako bi se izvukla bez velikih gubitaka.

30



Zahtjev kupca
(maloprodaje) za
narudZom robe prema
tvrtki Euro-Alfa d.o.o.

Dobavljac¢ zaprima
zahtjev, obraduje
narudzbu i priprema
robu za isporuku

Prema narudzbama
kupaca (maloprodaja),
disponent organizira

Tvrtka Euro-Alfa d.o.o. u

sezoni ima povecanu
potraznju i nedovoljnu
koli¢inu zaliha

Tvrtka Euro-Alfa d.o.o.
organizira prijevoz od
dobavljaca do svog
centralnog skladista

Isporuka narudzba
kupcima
(maloprodajama)

Zahtjev za narudzbu
tvrtke Euro-Alfa d.o.o.
prema dobavljacu

Narudzba se doprema u
centralno skladiste i
odvija se komisioniranje

prijevoz u poslovnice

Slika 6. Tijek procesa narudzbe kod povecéane potraznje tvrtke Euro-Alfa d.o.o.

lzvor: autor

Na slici 6. prikazan je dijagram toka kojim se objasnjava proces od zahtjeva kupca za
narudzbom do njezine isporuke kupcu kod povecane potraznje u sezoni. Kupac (maloprodaja)
Salje zahtjev za narudzbom proizvoda prema tvrtki Euro-Alfa d.o.o., buduci da je sve proizvode
u svojoj poslovnici rasprodao. U sezoni se kod kupca javlja poveéana potraznja za odredenim
proizvodima stoga kupac ¢esée radi narudzbe prema tvrtki. Tvrtka Euro-Alfa d.o.o. ima veci
broj maloprodaja stoga mora osigurati odgovarajucu koli¢inu zaliha u vansezonskom i
sezonskom dijelu godine, ali zbog povecéane potraznje u sezonskom dijelu, koju nije mogla
predvidjeti, tvrtka ima minimalnu koli¢inu zaliha, stoga Salje zahtjev za narudZbu prema
dobavljacu. Dobavljac zaprima zahtjev, obraduje narudzbu i priprema robu za isporuku prema
tvrtki. Prijevoz organizira tvrtka Euro-Alfa d.o.o. pomodéu svojih vozaca ili uz pomoc prijevoznih
partnera, jer zbog povecane potraznje u sezoni, nema dovoljan broj vozaca ili kamiona kako
bi to sve izvrsila samostalno. Narudzba se doprema u centralno skladiSte u Zagrebu i odvija se
komisioniranje. U sezoni tvrtka najéeSce zaposljava dodatnu radnu snagu, studente kako bi
mogla u odredenom roku sti¢i obraditi sve narudibe. Prema narudzbama kupaca
(maloprodaja), disponent organizira prijevoz iz centralnog skladista u poslovnice po cijeloj
Republici Hrvatskoj. Veliki dio robe odlazi u pomoc¢no skladiste u Split iz kojega se roba dalje
odvozi u poslovnice po Dalmaciji i blizoj okolici. Proces se zavrSava kada je narudzba
isporucena kupcu (maloprodaji).
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6. ZAKLJUCNA RAZMATRANJA

Logisticki procesi odvijaju se unutar logisti¢kih sustava koji se najjednostavnije mogu
definirati kao sustavi prostorno-vremenske transformacije dobara. Za upravljanje tokovima
robe sluze logisticki procesi koji se odvijaju u svim granama gospodarstva, a njihovo podrucje
rada planiranja nije ograni¢eno samo na planiranje proizvodnje, transporta ili distribucije, veé
pokriva logisticki proces sa svim elementima. Planiranje logisti¢ko-distribucijskih procesa se
moze razmatrati kao planiranje svih tehnologija koje sudjeluju u tim procesima, a tu pripada i
predvidanje i planiranje potraznje.

PotraZnja je ekonomski termin koji se odnosi na Zelju potrosaca da kupi proizvod ili
uslugu te na njegovu spremnost da plati cijenu za odredeni proizvod ili uslugu. Potraznja, uz
ponudu, odreduje stvarnu cijenu proizvoda i koli¢inu proizvoda koja se nalazi na trZistu.
Predvidanje i planiranje potraznje je jednostrani proces koji koristi statisticke podatke i
matematicke funkcije te omogucuje planiranje samo potencijalne potraznje kupaca, aneione
koja se moZe proizvesti u tom razdoblju. Prognoza potraznje je tehnika procjene moguce
potraznje za proizvodom ili uslugom u buducénosti. Temelji se na analizi prosle potraznje za
proizvodom ili uslugom u trenutnim uvjetima na trZiStu. Prognoza potraznje trebala bi se
obaviti na znanstvenoj osnovi, tako da uzima u obzir sve Cinjenice i dogadaje povezane s
predvidanjem.

Tvrtka Euro-Alfa d.o.o. ima prodajnu strategiju orijentiranu prema dva glavna
segmenta, na velike supermarkete i hrvatske lance u industriji hrane i pi¢a s kojima ima
razvijene poslovne veze, a na hrvatskom trzistu djeluje kao veletrgovac i trgovac na malo uz
nekoliko vlastitih prodajnih mjesta. Veleprodajni asortiman dijeli se na pet glavnih dijelova, a
to su: mesni asortiman, pekarski asortiman, smrznuta riba, smrznuto voce i povrce te stocarski
asortiman. Povecana potrazinja u tvrtki Euro-Alfa d.o.o. javlja se u ljetnim, sezonskim
mjesecima, a razlika s obzirom na ostale mjesece u godini, vansezonski dio godine, posebno je
vidljiva u asortimanu smrznute ribe i asortimanu smrznutog voca i povréa. Usporedbama
prikazanim grafikonima za ta dva asortimana vidljivo je da se koeficijent varijacije smanjuje
poveéanjem prodanih koli¢ina te da se prosjek prodanih koli¢ina poveéava u sezonskim
mjesecima. Koristedi statisticke podatke i matematicke funkcije te uz istaknute promjene u
koli¢inama u sezonskom i vansezonskom dijelu godine zakljucuje se da predvidanjei planiranje
potraznje ima izrazito bitnu ulogu u planiranju potencijalne potraznje kupca. Potraznja tvrtke
usko je povezana s trendovima na trzistu te se nalazi na trziStu s promjenjivom potraznjom i
razlikom u potraznji izmedu sezonskih i vansezonskih dijelova godine. Svaka poslovna godina
specificna je sama za sebe, pa je tako u 2020.godini zbog izvanredne situacije doslo do
promjena na trziStu, gdje se tvrtka Euro-Alfa d.o.o. odlucila za neke promjene u svom
dosadasnjem poslovaniju.
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