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SAZETAK:

Suvremena logistika pokusava naci rjeSenja kako poboljsati efikasnost opskrbnih lanaca, pa
tako i opskrbnih lanaca unutar vinske industrije. Kroz rad ¢e se, preko uvodnih definiranja
klju¢nih pojmova, prikazati elementi opskrbnog lanca vinske industrije, strategije upravljanja
istim, analizirat ¢e se tri kategorije subjekata koji sudjeluju u lancu opskrbe na podrucju
Republike Hrvatske, ukazati na njihove razlike te na kraju ukazati na pojedina podrucja gdje
ima potencijala za optimizaciju i poboljSanje poslovanja. Obzirom da je vinsko trziste u
Hrvatskoj relativno malo, te da vino prolazi dugotrajan put od uzgoja grozda do caSe,
prostora za vece promjene trenutnog stanja nema, stoga je koncentracija na manjim ustedama

i idejnim planovima koji ¢e se moéi iskoristiti u buduénosti.

KLJUCNE RIJECI: opskrbni lanac; vinska industrija; distribucija; logistika; optimizacija

SUMMARY:

Modern logistics is trying to find solutions to improve the efficiency of supply chains,
including the supply chains of the wine industry. This work has purpose to define key terms
in supply chain in general, to show the elements of the supply chain of the wine industry, the
management strategies of supply chains. There will be analysed three categories of subjects
involved in the supply chain on the Croatian market, focused to point out their differences
and finally to point out specific areas which have the potential to optimize and improve
business performance. Since the wine market in Croatia is relatively small, and that the wine
goes a lengthy way from growing the grapes to the glass, possibilities for major changes to
the current situation are very limited, so the focus will be on small savings and preliminary

plans which could be realized in the future

KEYWORDS: Supply Chain; Wine Industry; Distribution; Logistics; Optimization
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1. UVOD

Kako i samo ime govori, opskrbni lanac sastoji se od vise karika koje su meduovisne i
gdje stanje jedne karike utjeCe na cjelokupni lanac. U danaSnje vrijeme ucinkovitost
opskrbnog lanca zahtijeva konstantno unapredenje razine usluge i efikasnosti istoga. Kako bi
lanac opskrbe napredovao, potrebno je biti u korak s promjenama na trzistu i u tehnologiji.
Stoga se danas sve viSe pozornosti daje struénom osoblju koje te napretke i ideje moZze pratiti

I konstantno unaprjedivati.

Svakim danom sve je veca potreba za efikasno$¢éu u svim slojevima gospodarstva, pa
tako i u logistickom segmentu vinske industrije. Svaki segment tog podrucja, kao Sto su
procesi nabave, skladiStenja, transporta i1 prodaje, analizira se do najsitnijih detalja i trazi se
optimalno rjeSenje. Uz sve to, potrebno je odrZavati visoku, ili barem zadovoljavajucu, razinu

kvalitete usluge.

Unutar rada prikazat ¢e se opskrbni lanac u vinskoj industriji, kao 1 svi akteri unutar
istoga bez kojih nesmetan tok robe i informacija ne bi bio mogu¢. Analizirati ¢e se i utjecaj
klimatskih promjena na vinsku industriju, jer je znanstveno dokazano da za 20,50 i 100
godina proizvodnja vina nece biti moguca na lokacijama na kojima je moguca danas, i

obrnuto.

U radu ¢e se prikazati put butelje vina koji po¢inje fazom uzgoja grozda, preko obrade,

skladiStenja, distribucije pa sve do krajnjih korisnika koji Zele kupiti tu istu butelju.

Cilj rada je izvrsiti analizu logisti¢kih procesa u opskrbnom lancu u vinskoj industriji s
naglaskom na procese prognoze potraznje, organizacije transporta, skladiStenja i upravljanja
zalihama. Temeljem obavljene analize predlozZit ¢e se moguca unapredenja procesa koje ¢e

povecati uc¢inkovitost promatranog opskrbnog lanca.

Rad je podijeljen u nekoliko cjelina, preko kojih se ras¢lanjuje glavna teze. U prvoj
cjelini fokus je na znacajkama logistike 1 opskrbnih lanaca. Uz definicije osnovnih pojmova,

opskrbni lanac podijeljen je na svoje faze, prikazano je nekoliko strategija upravljanja



opskrbnim lancem te razine opskrbnog lanca. U drugoj cjelini prikazan je opskrbni lanac u
vinskoj industriji, a analiza se temeljena na poslovnim subjektima s trziSta Republike
Hrvatske.

Uz tekstualni prikaz, prilozene su sheme opskrbnih lanaca kako bi se materija priblizila
Citateljima ovoga rada. U zadnjoj cjelini ponudeno je jedno od mogucih rjeSenja optimizacije,
u vidu specijalizacije poduzeéa prema kvalitetnim vinima, te optimizaciji transportnih
troskova. U izradi rada podatci su prikupljeni iz knjiga, ¢lanaka, doktorskih disertacija te s

web stranica.

Prilikom rada koriStene su sljede¢e metode znanstvenog istrazivanja: povijesna
znanstvena metoda koja tumaci razvoj vinske industrije u Hrvatskoj, metoda analize podataka
i sintetiziranje istih, te njihova komparacija i deskripcija. Slijedi metoda klasifikacije i
kategorizacije podataka, te metoda kompilacije kojom su se potkrijepili stavovi autora brojnih

publikacija za konkretno definiranje odredenih pojmova.



2. ZNACAJKE LOGISTIKE | OPSKRBNIH LANACA

Prvi korak pri pojmovnom odredenju jest definiranje porijekla naziva promatranog
pojma. U znanstvenoj literaturi pojavljuje se mnogo stajalista o porijeklu naziva ,,logistika®.
Najprihvacenija definicija jest da potjeCe od grcke rijeci logistikos, Sto znaci biti vjest i
iskusan u racunanju, te prosudbi svih relevantnih elemenata u prostoru i vremenu potrebnih za
optimalno rjeSavanje strateSkih i taktiCkih zadataka u podrucjima ljudskih aktivnosti. Da se
logistika pocela razvijati u vojne svrhe, sugerira naprednija organizacija koja se ocitava u
pravilnom usmjeravanju opskrbe vojnih trupa pomocu matematickih modela planiranja,
optimizacije i simulacije, koje su ameri¢ki znanstvenici usavrsili u vrijeme I1. svjetskog rata, a
kasnije isto preuzeli u gospodarsku znanosti. Kao najrelevantnija definicija logistike uzima se
ona prihvacena od Vije¢a Europe, koja glasi: ,,Logistika se definira kao upravljanje tokovima
robe 1 sirovina, procesima izrade zavrSenih proizvoda i pridruzenim informacijama od tocke
izvora do toc¢ke krajnje uporabe, u skladu s potrebama kupca. U Sirem smislu logistika

ukljuduje povrat i raspolaganje otpadnim tvarima.* *

Danas je sve veca pozornost usmjerena logistici i optimizaciji iste, posto obuhvaca
velik broj sudionika i operacija koje se odvijaju unutar opskrbnog lanca (Slika 1), te su

moguce znacajne ustede.

! Ihde, G.B.: Transport, Verkehr und Logistik, Vahlen, Miinchen, 1984., str. 24.



Slika 1. Logistika
Izvor: http://worldstarlogistics.com/contact.html (11.05.2015.)

Logistiku mozemo promatrati u dva pogleda, kao znanosti i kao aktivnost. , Kao
logisticka znanost logistika je skup interdisciplinarnih i multidisciplinarnih znanja koja
izucCavaju 1 primjenjuju zakonitosti mnogobrojnih 1 sloZenih aktivnosti (tj. funkcija, procesa,
mjera, poslova, pravila, operacija, radnji...) koje funkcionalno i djelotvorno povezuju sve
djelomi¢ne procese svladavanja prostornih i vremenskih transformacija materijala, dobara,
stvari, tvari, (polu)proizvoda, repromaterijala, zivih Zivotinja, kapitala, znanja i informacija od
tocke isporuke preko tocke i1 tocaka razdiobe, odnosno to¢ke koncentracije do tocke primitka,
ali s ciljem da se uz minimalne uloZene potencijale i resurse (ljudske, proizvodne,
financijske...) maksimalno zadovolje zahtjevi trzista, tj. kupaca robe, korisnika usluga,

v v 2
potroSaca...*

,Logistika kao aktivnost jest skup planiranih, koordiniranih, reguliranih i kontroliranih
nematerijalnih aktivnosti (tj. funkcija, procesa, mjera, poslova, operacija, radnji...) kojima se
funkcionalno i djelotvorno povezuju svi djelomi¢ni procesi svladavanja prostornih i
vremenskih transformacija materijala, dobara, stvari, tvari, (polu)proizvoda, repromaterijala,
zivih zivotinja, kapitala, znanja, ljudi i informacija u sigurne, brze i racionalne (optimalne)
jedinstvene logisti¢ke procese, tokove i protoke materijala, kapitala, znanja, informacija od
posiljatelja (tj. tocke isporuke: sirovinske baze, (polu)proizvodaca, skladiSta, terminala,
prodavatelja, izvoznika...), preko tocke ili toCaka razdiobe, odnosno tocke koncentracije do
primatelja (tj. tocke primitka: (polu)proizvodaca, skladisSta, terminala, kupca, uvoznika,
korisnika, potrosaca...), ali s ciljem da se uz minimalne uloZene potencijale i resurse (ljudske,
proizvodne 1 financijske) maksimalno zadovolje zahtjevi trziSta, tj. kupca, korisnika,

potrosaca.. 3

,Opskrbni lanac je vise - funkcijski pristup upravljanja tokovima sirovina u
poduzeé¢ima, odreden aspekt procesa prerade materijala u finalne proizvode kao i kretanje
kona¢nih proizvoda od poduzeca prema krajnjim korisnicima. Drugim rijecima, opskrbni
lanac je mreza povezanih organizacija koje su ukljucene u razli¢ite procese i aktivnosti kojima

se za krajnjeg potroSaca slijednim postupkom stvara vrijednost u obliku proizvoda i usluga. U

2 Zelenika, R.: Logisticki sustavi, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2005., str.22.
® Ibidem, str. 23.


http://worldstarlogistics.com/contact.html

njemu se koordiniraju materijali, informacije i financijska sredstva medu poduze¢ima koja su

¢lanovi lanca.“*

Spomenuta koordinacija 1 povezanost sudionika, tj. mreza istih, prikazana je shematski

na sljedecoj slici (Slika 2).

Suppliers Manufacturers Warehouses & Customers
Distribution Centers

18

Transportation
Manufacturing Costs Inventory Costs Costs

’ Transportation Transportation ]

Costs 1 Costs
Material Costs

Slika 2. Prikaz lanca opskrbe

Izvor: Simchi-Levi, D., Simchi-Levi, E., Kaminsky, P.: Designing & Managing the Supply
Chain, McGraw Hill Professional, New York, 2003, str. 2.

Upravljanje opskrbnim lancem moze se saZeti kroz &etiri ,,R*: °
o odgovornost (engl. Responsiveness) - sposobnost brzog odgovora prema kupcéevim

potrebama postaje kriticno za uspjeh, a kroz prizmu ovog elementa u mijenjaju¢em

okruzenju kljué¢nim smatra agilnost,

* Bloomberg, D. J., LeMay, S., Hanna, J.B.: Logistika, MATE, Zagreb, 2006., str. 46.
® Martin, C.: Logistics and Supply Chain Management, Prentice Hall, New Yersey, 2005., str. 38-40.



o pouzdanost (Engl. Reliability) - znacajno unapredenje jest moguce jedino kroz
reinzenjering procesa koji utjeCu na performanse, a temelje tih procesa predstavlja
vidljivost,

o elasticnost (Engl. Resilience) - turbulentno i promjenjivo okruZenje zahtijeva

sposobnost lanca da bude elasti¢an kako bi uspjesno odolijevao poremecajima,

o odnose (Engl. Relationships) - po definiciji, SCM se odnosi na upravljanje odnosima,
a uspjesniji ¢e biti oni koji se rukovode principima zajednicke koristi u medusobnim
odnosima.

Upravljanje opskrbnim lancima, prihva¢enog naziva Supply Chain Management,
definira se kao skup pristupa i akcija ¢ija je svrha efikasno integrirati dobavljace, proizvodace,
skladiSta (distributivne centre) i prodajna mjesta u jednu cjelinu, kako bi se roba proizvodila i
distribuirala u pravim koli¢inama, na pravu lokaciju, u pravo vrijeme, a sve to uz koristenje
minimalnih tro§kova potrebnih za ispunjenje zadovoljavajuce razine usluge korisnika. Supply
Chain Management uzima u obzir svaku i najmanju jedinicu opskrbnog lanca, bilo to malo
skladiste za ¢uvanje male koli¢ine robe, ili veliki regionalni distributivni centar, kako bi se
informacijsko — komunikacijskim kanalima povezali svi sudionici opskrbnog lanca. Sljedeéi
cilj upravljanja opskrbnim lancem jer duz cijelog sustava osigurati isplativo (engl. Cost-
effective) poslovanje, §to znaci da ¢e se ulozeni kapital logistickog operatera isplatiti nakon

obavljanja logisti¢kih usluga.

Problem danasnjice jest sve vec¢i 1 veci stupanj globalizacije, pa se viSe ne upravlja
lancima unutar jedne drzave, pa Cak viSe niti jedne regije, ve¢ cijeloga svijeta. Takav pristup
dolazi do izrazaja pojavom ,trecega svijeta* i prebacivanjem proizvodnje u zemlje bliskog
istoka s jeftinijom radnom snagom. Cijela pric¢a oko upravljanja opskrbnim lancima odvija se
preko njegovih karika tj. sudionika, operacija i akcija skupnog naziva elementi opskrbnog

lanca, koji ¢e biti navedeni 1 definirani u sljede¢im poglavljima.



2.1. Elementi opskrbnog lanca

,Opskrbni lanac je vise - funkcijski pristup upravljanja tokovima sirovina u
poduzecima, odreden aspekt procesa prerade materijala u finalne proizvode kao i kretanje
kona¢nih proizvoda od poduzeca prema krajnjim korisnicima. Drugim rijecima, opskrbni
lanac je mreza povezanih organizacija koje su ukljucene u razlicite procese i aktivnosti kojima
se za krajnjeg potrosaca slijednim postupkom stvara vrijednost u obliku proizvoda i usluga. U
njemu se koordiniraju materijali, informacije i financijska sredstva medu poduzecima koja su

¢lanovi lanca.*®

Kako bi svi elementi skladno funkcionirali, bez prekida i pod kontroliranim uvjetima,
potrebno je kvalitetno upravljati opskrbnim lancem i povezati sve segmente pomocu stru¢nog
osoblja i tehnologije, uz konstantan protok informacija u oba smjera. Funkcionalni prikaz
opskrbnog lanca prikazan je na slici koja slijedi (Slika 3), ¢iji su sudionici kupac, prodajno
mjesto, distributer, proizvodac, dobavljac, a faze potroSnja, povrat, distribucija, proizvodnja te

nabava.

FAZA POTROSNIJE
FAZA POVRATA

Kupac

Prodajno mjesto

FAZA DISTRIBUCIJE
Distributer

FAZA PROIZVODNJE PrOiZVOdaé

FAZA NABAVE DObaVIJ ac

ABND
Yy

Slika 3. Funkcionalni ciklusi opskrbnog lanca
Izvor: izrada autora prema: Stankovi¢, R.: Utjecaj logistickih operatera na oblikovanje

distribucijskih mreza, Doktorska disertacija, FPZ, Zagreb, 2009., str. 17.

® Bloomberg, D. J., LeMay, S., Hanna, J.B.: Logistika, MATE, Zagreb, 2006., str. 46.
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2.1.1. Proizvodnja

,Logistika proizvodnje obuhvaca sve aktivnosti koje su povezane s opskrbom
proizvodnih procesa dobrima (sirovine, pomoc¢ni i pogonski materijal, poluproizvodi i
dijelovi) koja se ulazu, te koje su povezane predajom poluproizvoda i gotovih proizvoda

prodajnom skladistu.«’

Uz prethodnu definiciju, u struc¢noj literaturi pojavljuje se i1 sljedeca, koja glasi:
,Logistika proizvodnje je, na temelju logistike ukupnog poduzeca, ukupnost zadataka i
njihovih izvedenih postupaka za osiguranje optimalnog toka informacija, materijala i

vrijednosti u transformacijskom procesu proizvodnje.«®

U danaS$njim okolnostima klju¢na je stvar fleksibilnost u proizvodnji. Potrebno je
proizvesti robu odredene vrste i kvalitete koju potrosaci zele i ho¢e kupiti, uz troskove koje ¢e
prihvatiti trziSte. U proslosti, ¢ak i1 danas, Cesto prevladava misljenje da je najvaznije

proizvesti robu uz minimalne tro§kove, bez obzira kolika je potraznja za njom na trzistu.

Takav oblik razmisljanja doveo je do izgradnje tvornica koje su u stanju proizvesti
velike koli¢ine standardiziranih proizvoda po vrlo niskim cijenama. Takva proizvodnja, bez
mogucénosti brzog odgovora na promjenjive zahtjeve suvremenog trziSta, ima za posljedicu
stvaranje velikih zaliha gotovih proizvoda i velike probleme u financiranju. Zato se,
suvremena poslovna strategija, temelji na maksimalnoj fleksibilnosti prema zahtjevima

kupaca 1 teznji da se smanje, ne samo proizvodni troSkovi ve¢ 1 troskovi distribucije.

2.1.2. Distribucija

Temeljna znacajka distribucije jest osigurati stalan tijek materijala ili proizvoda, s time
da taj tijek na odredenim to¢kama doZivljava zastoje. Razlog tim zastojima je potreba da se
roba odredeno vrijeme uskladisti, doradi, pakira, montira ili obavi neka sli¢na dodatna usluga.
Osnovni zadatci distribucije su skratiti put i vrijeme putovanju robe unutar sudionika

opskrbnog lanca, uskladiti proizvodnju prema potrebama potrosaca, vremenski i prostorno

" Segetlija, Z.: Uvod u poslovnu logistiku, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2008., str. 261.
® Ibidem, str.262.



uskladiti proizvodnju i potroS$nju, osigurati plasman novih proizvoda, utjecati na navike
potroSaca i ostalo. Stru¢na literatura nudi jo$ nekoliko definicija distribucije, od kojih valja

spomenuti sljedece.

,Nacionalni savjet za upravljanje fizickom distribucijom Velike Britanije, engl.
National Council of Physical Distribution Management, definira pojam distribucije kao
djelotvorno kretanje gotovih proizvoda od proizvodne linije do potroSaca, a u nekim
slucajevima ukljucuje 1 kretanje sirovina od mjesta opskrbljivanja do pocetka proizvodnje.
Sukladno tome, distribucija obuhvaca mnoge aktivnosti, primjerice: operacije u vezi s
predmetima distribucije, pakiranje, signiranje, vaganje, brojenje, sortiranje, skladiStenje,
kontroliranje zaliha, izbor lokacija skladista, terminala, robno — distribucijskih skladista,
istrazivanje trziSta, obradu narudzbi, aktivnosti servisa za potrosace itd. Takvo poimanje

distribucije naziva se sustav integralne logistike.*®

Prema definiciji Americkog udruzenja za marketing, kanali distribucije su "unutrasnje
organizacijske jedinice i1 vanjski posrednici preko kojih kruzi promet robe 1 usluga" ili prema
L.P Bucklinu, to su "skupine institucija koje obavljaju sve one aktivnosti (funkcije) koje se

prisutne pri kretanju proizvoda i njegova vlasnistva od proizvodnje do potrosnje".*?

Nove tehnologije prijevoza, pakiranja i odrZzavanja ispravnosti robe omogucuju nove
koncepte u distribuciji robe. Tako se npr. pojedini prehrambeni artikli ne¢e morati dostaviti 1
prodati u roku mjesec dana od proizvodnje, ve¢ nakon dva mjeseca, Sto ostavlja viSe prostora

za manipulaciju robom unutar opskrbnog lanca.

Lanac opskrbe moze se opisati njegovom duzinom, §irinom i kapacitetom. Duzina
opskrbnog lanca je zapravo broj raznih poduzeca, ustanova, tvrtki i institucija kroz koje roba
prolazi na putu od proizvodaca do potrosaca, tj. od pocetka do kraja opskrbnog lanca. Logic¢an
slijed toga je Cinjenica da Sto je lanac opskrbe duzi, tj. $to je veci broj institucija kroz koji
roba prolazi, to je opskrbni lanac manje kompetentan. To znaci da je mnogo teze reagirati na
promjene u potraznji, na razli¢ite smetnje i probleme unutar toka proizvoda, iz jednostavnog

razloga Sto je duzi put informacija 1 one Cesto nisu pravovremene. Uza sve to, duZina

® Zelenika, R.: Logisticki sustavi, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2005., str.35.
Segetlija, Z., Maroni¢, M.: Distribucijski sustav trgovinskoga poduzeca, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek,
1995., str. 25.



opskrbnog lanca stvara kompleksnost istoga, S$to uvelike komplicira upravljanjem i
donosenjem pravovremenim i pravilnih odluka. Duzina opskrbnog lanca usko je povezana s
politikom upravljanja zalihama, posto duzina povecava potreban broj zaliha jer su vece Sanse
da ¢e se na jednom djelu pojaviti usko grlo ili iznenada promjena potraznje. Povezano sa

vecim brojem zaliha, javljaju se 1 vec¢i troSkovi odrzavanja lanca opskrbe. 1

Sirina opskrbnog lanca podrazumijeva sve kanale kojima se roba kreée od podetka
proizvodnje do krajnje potrosnje, tj. uzduz opskrbnog lanca. Laicki receno, Sirina se moze
izraziti kao broj paralelnih putova kojima roba prolazi unutar opskrbnog lanca. Sirina
opskrbnog lanca povezana je s brojem dobavljaca i(ili) distributera s kojima promatrano
poduzeée posluje. Sto je veéi broj dobavljaca i distributera, to poduzeée ima rasireniju mrezu.
Dobar nacin za smanjenje kompleksnosti opskrbnog lanca jest racionalizacija broja
dobavljaca i distributera, na nacin da se isti ili sli¢ni dobavljaci i distributeri konsolidiraju u

maniji broj. *?

Kapacitet opskrbnog lanca predstavlja maksimalnu koli¢inu robe koja se u
promatranom vremenskom razdoblju (intervalu) moze nesmetano kretati od pocetka do kraja
opskrbnog lanca, tj. od proizvodaca do potrosaca. Kako se opskrbni lanac sastoji od vise
elemenata, tako postoji i vise kapaciteta, $to znac¢i da na je na pojedinim toCkama opskrbnog
lanca kapacitet manji ili veéi nego na nekom drugom. Ta pojava neujednacenosti naziva se
usko grlo. Usko grlo nastaje kada pojedina toc¢ka opskrbnog lanca podnosi manji kapacitet od
ostatka lanca, te se na istoj javljaju zastoji i deformacije u toku robe. Takve toCke nastoje se
amortizirati 1 neutralizirati drzanjem dodatnih zaliha, koje na kraju imaju svoj troSak. Ukoliko
taj troSak ne premasuje troSak uskog grla, tada je model upravljanja zalihama prihvatljiv,

pozeljan dapace.

Pored fizicke distribucije, koju ¢ine fizicki tijekovi robe, od kraja proizvodnje do
potroSaca, kao 1 kretanje sirovina i materijala od izvora do pocetka proizvodne linije, razlikuju
se jo§ 1 marketinski (trgovinski) kanali distribucije, pod kojim se podrazumijevaju unutarnje

organizacijske jedinice proizvodaca i vanjski posrednici, preko kojih roba stize do potroSaca.

1 Walker, W.: Supply Chain Architecture: A Blueprint for Networking the Flow of Material, Information and
Cash, CRC Press, USA, 2005., str. 103
12 |bidem, str. 103
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Distribucijski kanali oznacavaju put robe od proizvodaca do potrosaca, a fizicka distribucija je

nacin dostavljanja robe, skladistenja i uvanja robe.

,Distribucijski kanali ili kanali distribucije, ili putovi prodaje, ili kanali prodaje, ili
marketinski (trgovinski) kanali distribucije jesu spona izmedu proizvodnje 1 potrosnje, koja
koordiniranim akcijama skupa institucija pokrece robu od proizvodaca do potrosaca.
Marketinski kanali jesu skup meduovisnih institucija, odnosno posrednika povezanih
zajednickim poslovnim interesom: olaksSati prijenos robe i vlasniStva od proizvodaca do

konac¢nog potrosaca (kupca, korisnika).“13

Odabir distribucijskog kanala vazan je faktor unutar upravljanja opskrbnim lancima.
Kvalitetno 1 pravovremeno odabran kanal distribucije odrazava se na cjelokupni lanac
opskrbe, gdje pravilan odabir olakSava i pospjeSuje sve daljnje korake i operacije unutar
istoga. Na slici koja slijedi (Slika 4) shematski je prikazano vise vrsta kanala distribucije,
pocevsi od direktnog kanala koji se sastoji samo od proizvodaca i potrosaca, pa sve do

sloZenijih kanala s Cetiri ili viSe sudionika.

[ Proizvodac ] [ Proizvodac ] [ Proizvodac ] [ Proizvodac ] [ Proizvodac ]

[ Veleprodaja ] [ Distributer ] [ Distributer ]

) ; '

[ Maloprodaja ] [ Maloprodaja ] [ Maloprodaja ] [ Maloprodaja ]

' : I )

([ xupac ][ kupac ][ kupac ][ Kupac ][ Kupac

Slika 4. Kanali distribucije

Izvor: http://www.tlginnovation.com/distribution-channels.html (11.05.2015.)

B3 Zelenika, R.: Logisticki sustavi, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2005., str.39.
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2)
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Postoji viSe faktora odabira marketinskog kanala, a najvazniji su sljedeci: obiljezja
proizvodaca, znacajke potroSaca, znacajke posrednika, znacajke konkurenta te obiljezja

okruzenja.

Obiljezja proizvodada:

Ukoliko proizvodno poduzeée nema dovoljno vlastitih kapaciteta za distribuciju
proizvoda, okrec¢e se 3PL sustavu, tj. posredniStvu gdje neka druga logisticka poduzeca
obavljaju distribuciju. Velika poduzeca, npr. proizvodaci skupljih automobila, skupe obuce,
odje¢e, mogu organizirati vlastitu, direktnu distribuciju, posto cijena proizvoda nadmasuje
cijenu transporta. Takva metoda nije preporucljiva manjim poduzec¢ima, koja nemaju takav
asortiman proizvoda, na kraju se ipak oslanjaju na pruzatelje usluga te je vrlo vazno ostvariti
adekvatnu kombinaciju kanala distribucije. Na kreiranje kanala distribucije uvelike utje¢u
dugoro¢ni poslovni ciljevi, raspoloziva sredstva, ljudski potencijali, strategija marketinga,

asortiman proizvoda. **

Znacajke potroSaca:

Pojedine znacajke potroSaca takoder utje¢u na odabir kanala distribucije. To znaéi da
ukoliko se radi o ve¢em broju prostorno rasirenih potrosaca, proizvodaci ¢e koristiti veci broj
kanala i posrednika, i obrnuto. Manje pojedina¢nih narudzbi kupaca, uz vecu ucestalost
kupnje, zahtijevaju duze i Sire kanale distribucije (npr. kod kupaca robe Siroke potrosnje).
Obzirom na robu koju potrosac¢i konzumiraju, razlikuju se roba svakodnevne potroSnje, roba
povremene potroS$nje i specijalne robe. Detaljnije objasnjenje podjele distribucije prema
intenzitetu potro$nje kupaca biti ¢e razradeno u poglavlju ,,Strategije opskrbnih lanaca i

distribucije*.”

Znacajke posrednika:

Kreiranje kanala ravna se po snagama 1 slabostima razli¢itih vrsta posrednika. Ukoliko
posrednik raspolaze visokim obrtnim kapitalom (npr. prijevozna sredstva, skladista...) ili ako

djeluje s kvalitetnim i snaznim ljudskim potencijalom, biti ¢e u prednosti naspram onih koji

1 Zelenika, R.: Logisticki sustavi, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2005., str..43.
' Ibidem, str. 43

12



imaju slabije karakteristike. Posrednici se vrednuju prema vise kriterija koji se ponderiraju, te
se na kraju svakom posredniku pridruzi odredena vrijednost, koja pokazuje najbolji izbor. *°

4) Znacajke konkurenata:

U optimalnoj kombinaciji kanala distribucije treba voditi racuna i o uspjesnosti,
imidZu i ostalim osobinama konkurenata. Tako se stvara situacija gdje konkurentnost previse
ne utjece na odabir kanala, npr. u prehrambenoj industriji gdje nije toliko bitno hoce li se na
polici pored mlijeka, paste za zube ili sredstva za CiS¢enje nalaziti taj isti proizvod ali od
konkurentske tvrtke. Dok ¢e takva situaciji biti nezamisliva kod skupocjenije i ekskluzivnije

robe, gdje ¢e se izbjegavali konfliktni kanali konkurenata.*’

5) Obiljezja okruZenja:

Razni ¢imbenici iz okruZenja trziSta mogu utjecati na izbor kanala. To znaci da ¢e se
proizvodaci na nestabilnim podruc¢jima, npr. gdje vladaju nepovoljni ekonomski uvjeti ili
politi¢ki nemiri, koristiti kra¢im kanalima kako bi se roba §to brze prenijela na odrediste.
Takoder ¢e se smanjiti nebitne ili manje bitne dodatne usluge Sto se ina¢e dodaju prodajnoj
cijeni, sve u cilju Sto kra¢eg zadrZavanja robe u opticaju. Uz navedene situacije, na odabir
kanala utjeCu 1 restriktivni propisi pojedinog trzista, npr. zakoni koji se moraju postivati, $to
povecava potreban utro$ak kapitala poduzeéa. Zbog takvih i sli¢nih mjera proizvoda¢ mora
prilagoditi aktivnosti posrednika trziStu na kojemu se nalazi. Dobar primjer jest potreba
proizvodaca na premjestaj pogona iz Europe u Kinu, kada ¢e se morati prilagoditi znatnim
razlikama kineskog trzi$ta naspram europskog, te ¢e morati postivati niz zakona i regulativa s
kojima nije upoznat. Kanali distribucije su relativno nepoznati, te ¢e proizvodac biti primoran

traziti usluge savjetovanja kako bi se §to bezbolnije prilagodio obiljezjima novog trzista.'®

Sto se ti¢e troskova distribucije, koji nastaju neposredno nakon procesa proizvodnje,

vazno je izdvojiti neke od njih: *°

1) Troskovi skladiStenja
2) Troskovi prijevoza

3) Troskovi obrade narudzbe

'8 Ibidem, str. 44.
Y7 Zelenika, R.: Logisticki sustavi, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2005., str. 44.
** Ibidem., str. 45.

¥ Babi¢, D.: Autorizirana predavanja, kolegij Upravljanje transportnim lancima, FPZ, Zagreb, 2014.
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4) Troskovi placa zaposlenicima
5) Komunikacijski troSkovi

6) Troskovi servisa kupcima

7) Troskovi prodaje

8) Troskovi fizi¢ke distribucije

9) Ostale troskove

Najve¢i udio u sveukupnim troSkovima imaju prva dva navedena, a to su troskovi
skladiStenja i troSkovi prijevoza. Osim $to zahtijevaju najvece utroSke kapitala, takoder je
potrebna najviSa razina znanja za uspje$no ukomponiravanje ova dva elemente u sustav
distribucije. Samim time, kada se radi optimizacija sustava, najviSe paznje se pridodaje

upravo njima, jer su ustede i poboljSanja najizraZenija.

Pojam trosak skladistenja podrazumijeva one troskove koji se odnose na izgradnju,
najam, odrzavanje, osiguranje, komunalije, plac¢e radnicima te troSkove skladiStenja robe.
Upravo je troSak skladiStenja robe varijabilan troSak i uvelike ovisi u sposobnosti osoblja koji
se bave upravljanjem opskrbnog lanca. Ukoliko su sposobni precizno prognozirati potraznju,
potreba za vecom koli¢inom zaliha je nepotrebna te se javljaju uStede i u financijskom
pogledu, ali i u prostornom i vremenskom kada se ta tri elementa mogu preusmijeriti u druge

elemente sustava.

Vazan ¢imbenik pri organizaciji skladista jest ¢injenica da su troSkovi po jedinici
uskladiStene robe znatno nizi Sto je skladiSte vece, te bi se 1 prije poCetka izgradnje skladiste
trebala napraviti detaljna i Sto preciznija analiza buduce potraznje. Uz to, veca skladiSta imaju
prostora za ugraditi 1 primijeniti suvremenu tehnologiju, §to povecava troskove na pocetku ali

kasnije ih znatno smanjuje.

U troskove prijevoza ubrajaju se troskovi koji se odnose na transport robe izmedu svih

sudionika uzduz cijelog opskrbnog lanca i na troskove isporuke robe kupcima.

2.1.3. SkladiStenje i drZanje zaliha

,Pod skladistima se podrazumijevaju to¢no odredeni prostori (tj. zgrade ili dijelovi

zgrada, odnosno pokriveni ili nepokriveni prostor) u luci, na terminalu, robno-transportnom
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centru, logisticCkom centru koji sluze za uskladisStenje (smjestaj i cuvanje) 1 rukovanje teretom.
Postoje mnoge vrste skladista, kao npr. zatvorena, otvorena, hangari, silosi, hladnjace,

. . o o . oy 20
pozadinska, carinska skladista, skladiSta za opasne terete i slicno.*

U tim objektima obavljaju se mnogobrojne manipulacijske, trgovinske, skladiSne,
distribucijske i transportne funkcije. lako su sve funkcije bitne i bez samo jedne se proces ne
bi mogao odvijati, za potrebe ovoga rada najvazniji element skladista su zalihe, te upravljanje

istima.

»S logistickog stajalista skladiste je ¢vor ili tocka na logistickoj mrezi na kojem se

.. . , eqe . . . v 21
roba prije svega prihvaca ili prosljeduje u nekom drugom smjeru unutar mreze.*

»Zalihe su ublazivaci (tamponi) izmedu ulaznih i izlaznih tokova materijalnih dobara.
One su potrebne kada se razlikuju vremenska i koli¢inska struktura inputa i outputa tokova
materijalnih dobara. Mogu nastati na razli¢itim mjestima u prodajnom kanalu. Drzanje ili

menadZment zaliha bavi se svim odlukama koje imaju utjecaj na stanje zaliha.“%

Kako su danas svi sustavi vrlo dinamiéni i izrazito nepredvidivi, tako je i kod zaliha
nemoguce predvidjeti buduce koli¢ine robe koja ¢e pro¢i kroz neko skladiste. Idealna situacija
jest kada su ulazni 1 izlazni tokovi identi¢ni, tj. da roba koja ude u skladiSte odmah izade iz
njega. Postoji takav tip skladista, cross-docking ili XD-skladiste, gdje se nastoji vrijeme
boravka robe u skladiStu svesti na minimum pomocu raznih tehnologija i modela upravljanja.
U idealnom hipotetskom slu¢aju optimalna koli¢ina zaliha jest kada ih uopée nema, jer se ne
stvara troSak drZzanja zaliha, a robni tok se odvija bez prekida. Medutim, u realnom poslovanju
takva situacija je nemoguca, te se nastoje odrediti prihvatljivi gubitci koji se stvaraju

drzanjem zaliha.

2 Zelenika, R.: Logisticki sustavi, Ekonomski fakultet u Rijeci, Rijeka, 2005., str.22.
2 Samanovi¢, J.: Prodaja, distribucija, logistika: Teorija i praksa, Ekonomski fakultet, Split, 2009., str.169.
22 Segetlija, Z.: Uvod u poslovnu logistiku, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2008., str. 91
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Osim ve¢ spomenutih negativnih u¢inaka na opskrbni lanac, javlja se niz prednosti i

pogodnosti koje drzanje zaliha pruZa. Razlozi drZanja zaliha svode se na: %

Degresijske efekte veli¢ine u nabavi, transportu i proizvodnji
Izjednacavanje neuskladenosti ponude i1 potraznje
Olaksavanje specijalizacije proizvodnje

Spekulaciju

o > w0 e

Zastitu od nesigurnosti

Pod degresijskim efektom velicine podrazumijeva se stvaranje zaliha zbog
postizanja koli¢inskog popusta kod dobavljaca ili povoljnije cijene i uvjeta prijevoza kod
prijevoznickih tvrtki. Sli¢an princip nalazi se u poslovanju proizvodnje, gdje se osiguravaju
vece koliine za masovniju proizvodnju, §to uvelike smanjuje troskove proizvodnje robe. U
oba slucaja stavlja se na vagu odnos troskova drzanja zaliha i dobitak usStede nabave ili

proizvodnje robe u ve¢im koli¢inama.

U slu¢ajevima kada je proizvodnja robe stalna i neprekidna, a potraZznja nestalna i
isprekidana, poseze se za metodama izjednacavanja neuskladenosti ponude i potraznje. Isti
efekt se javlja ukoliko je potraznja konstanta, a proizvodnja isprekidana. Najbolji primjer jest
proizvodnja voca i povréa, koja je odvija tijekom sezone, a ima potraznju tokom cijele godine.
S druge strane, gradevinski materijal se proizvodi konstantno cijele godine, a potreban se
veé¢im djelom samo unutar sezone. Zalihe se stvaraju radi kontinuiteta proizvodnje ili prodaje

robe, jer su troS§kovi izgubljene potencijalne prodaje veci nego imanje viska zaliha na stanju.

Skladi$ne zalihe olakSavaju i specijalizaciju proizvodnje, posto se na taj nacéin
poduzece moze usredotociti na izradu specificne robe, te na temelju toga smanjiti 1 troSkove
proizvodnje. Dobar primjer su tvornice automobila VVolkswagen, gdje se u pojedinoj tvornici
proizvodi tek nekoliko modela automobila, posto je na taj nacin jednostavnije i efikasnije

nabaviti materijale i ujednaciti input i output.

Zalihe zbog spekulacije nastaju u slucaju ako se o¢ekuje rast cijene pojedine robe.

Tada se firma opskrbljuje spomenutom robom kupljenoj po sadasnjoj, nizoj cijeni, te se ceka

% Segetlija, Z.: Uvod u poslovnu logistiku, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2008., str. 93.
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pogodan trenutak za prodaju robe kada cijena naraste. Za to vrijeme Spekulativnog ¢ekanja
javljaju se troskovi skladiStenja, no oni bi trebali biti manji od zarade na razlici u cijeni robe,
kako bi se takva strategija isplatila poduzecu. No takav scenarij nije uvijek motiv za
posezanjem Spekulativnih zaliha, ve¢ se moze predvidati Strajk prijevoznickih firmi u
razdoblju kada firmi treba odredena koli¢ina zaliha, pa tu zalihu naruce ranije kako bi se

izbjegla uska grla u proizvodnji ili prodaji robe.

Ukoliko se ulazni i izlazni tokovi ponasaju drugacije od ocekivanog, tada se koriste
zalihe kao zastita od nesigurnosti. Tada se potreba za materijalom ili robom nadomjestava iz
zaliha, te se tok robe moze nesmetano nastaviti. Ovakva vrsta zaliha nastaje zbog nesigurnosti

prognoze u potraznji, no i zbog nesigurnosti u prognozi proizvodnje.?*

2.1.4. Prodaja i izvrSavanje narudzbi

»Prodaja je aktivni sudionik neprekidnog procesa planiranja razvoja i promicanja
poslovne politike i trziSne strategije poduzeca. Prodajna funkcija u poduzecu kroz aktivno
sudjelovanje u svim poslovnim zbivanjima i promjenama u poduzeéu i na trzistu realizira
napore svih ostalih funkcija poduzeéa. Ona to postize koordinacijom poslovanja i
sinkronizacijom rada s ostalim funkcijama na podru¢ju planiranja razvoja, proizvodnje i
plasmana robe na domadem i stranom trzistu. Gledano s tehnickog stajalista, prodaja
predstavlja skup aktivnosti vezanih za proizvodnju i plasman proizvoda i usluga. U te
aktivnosti spada: istrazivanja trziSta, plasman proizvoda i usluga, promocija proizvoda i
usluga, ugovaranje i pregovaranje s kupcima, fakturiranje i naplata prodane robe te post

prodajne usluge kupcima.«®

Prema tome, temeljni zadatci bili bi pravovremena, maksimalna moguca 1 ekonomicka
prodaja proizvoda poduzeca. U pripremu podaje spada istraZivanje trzZiSta, prognoziranje i
planiranje, te formiranje politike i strategije nastupa poduzeca na trZiStu. Operativni dio
prodaje proteze se kroz davanje ponuda drugim poduzecima, pregovore, ugovaranje, obradu i

isporuku narudzbi, fakturiranje te razvoj i1 unapredenje poslovnih odnosa s partnerima i

#Segetlija, Z.: Uvod u poslovnu logistiku, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2008., str. 94.
% Samanovi¢, J.: Prodaja, distribucija, logistika: Teorija i praksa, Ekonomski fakultet, Split, 2009., str. 11.
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konkurencijom. Nakon prodaje aktivnosti ne staju, ve¢ se valja usredotoCiti na arhiviranje
narudzbi, potencijalne reklamacije, kontrolu prodaje, analizu troskova itd.

Prema Segetliji ,,narudzba je temelj informacijskog toka u logisti¢kom sustavu®. Stoga
je izrazito vazna potpunost i pravilnost informacija jer je ona input za logisticki sustav.
Greske kod ovih informacija ne otkrivaju se kontrolom u sustavu, ve¢ se uocavaju tek kada

proizvodi dosegnu prihvatnu tocku. 2°

»lzvrSavanje narudzbe u Sirem smislu obuhvaca sve aktivnosti u poduzecu koje su
usmjerene na obradu narudzbe u smislu kretanja proizvoda i informacija od prihvata
narudzbe, njezine prodajne i tehnicke obrade, preko nabave i pripreme potrebnih ¢imbenika,

izrade proizvoda i pripreme i slanja proizvoda davatelju narudzbe, sve do ispostave racuna.“?’

Pod tijekom narudzbi podrazumijeva se kretanje dobara i uz njih, potrebnih
dokumenata od prodavatelja do kupca, ukljucujuéi prijenos i obradu podataka i kontrolu
narudzbi, od trenutka narucivanja do isporuke narudzbe kupcu. U cilju §to u¢inkovitije fizicke
distribucije robe 1 $to boljeg servisa isporuke, potrebno je uspostaviti Sto bolje komunikacijske
veze izmedu potrosaca i dobavljaca. U¢inkovitost fizicke distribucije u dobroj mjeri ovisi 0
komunikacijskoj povezanosti dobavljaca i potroSaca. Komunikacija se mora odvijati kroz

primanje i dostavu narudzbi.

Kako potrosaci, sve viSe zahtijevaju brzu i nepogresivu isporuku, komunikacija, medu
partnerima u opskrbnom lancu, dolazi sve vise do punog izrazaja. Stoga sve vise kompanija u
svijetu uvodi elektronicke komunikacije u proces dostavljanja i obrade narudzbi. Tako se vrlo

lako moze skratiti vrijeme od naruc¢ivanja do isporuke robe.

Uz gore navedeno potrebno je zastititi robu od oStec¢enja te osigurati tocnost isporuke.
Zastita proizvoda prvotno zavisi o adekvatnom pakiranju i1 pazljivom rukovanju s robom,
tijekom prijevoza. Proizvodne tvrtke koje ukljuuju u distribucijski kanal veletrgovce 1
Speditere moraju posvetiti veliku pozornost njihovom izboru. Kada je u pitanju roba osjetljiva
na oStecenja (npr. stakleni proizvodi i elektronika) i opasna roba, mora se velika pozornost

posvetiti izboru prijevoznog sredstva, pakiranju i rukovanju s robom. To se ¢ini na nac¢in da se

% Segetlija, Z.: Uvod u poslovnu logistiku, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2008., str. 68.

2 1bidem
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za prijevoz posiljke izabere najpouzdanije prijevozno sredstvo. Pri pakiranju i rukovanju
robom, trebaju se obvezno primijeniti posebni standardi i pravila.

Medutim, skrac¢enjem vremena isporuke, moze znatno povecati troskove transporta i
skladiStenja, te je potrebno naci ravnotezu izmedu brzine isporuke robe i troskova isporuke.
Tako npr., umjesto da se za prijevoz koristi zra¢ni promet koji je najbrzi, ali 1 najskuplji, moze
se koristiti kombinirani zra¢ni i brodski promet, §to znatno povecéava brzinu isporuke robe, ali

ne u tolikoj mjeri i cijenu isporuke.

»I1jek narudzbe u sebe ukljucuje potrebno vrijeme od izdavanja narudzbenice od
strane kupca prodavatelju, te vrijeme transporta robe, obrade i kontrole podataka, do isporuke
narucene robe i popratnih dokumenata kupcu... U suvremenim uvjetima poslovanja sve veca
paznja posvecuje se dostavljanju, obradi i1 isporuci narudzbi. Prema istrazivanjima, vrijeme
toka narudZbe sudjeluje u ukupnom vremenu isporuke do 75%. Najvazniji zadatak logistike je
osigurati vremenski i prostorno optimalan i troSkovno povoljan protok dobara ili usluga i

C e - e .. 2
odgovarajuéih informacija izmedu sudionika opskrbnog lanca.«?®

Ve¢ je spomenuto kako su informacije u narudzbi od krucijalne vaznosti, stoga slijedi

pregled istih:?

- Broj i datum narudzbe

- Adresu i broj kupca

- Polozaj kupca u prodajnom kanalu
- Prodavaca i1 prodajno podrucije

- Oznaku i broj artikla

- Koli¢inu artikla i bruto cijenu

- Prodajne uvjete, rabate i sl.

- Transportno sredstvo, postarina

- Naslov posiljke, termin dostave

%8 Samanovi¢, J.: Prodaja, distribucija, logistika: Teorija i praksa, Ekonomski fakultet, Split, 2009., str.155.
2 pfohl, H.C.: Logistiksysteme: betriebswirtschafliche Grundlagen, Springer, 1990., str. 77.
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2.2. Strategije opskrbnih lanaca i distribucije

U organizaciji i funkcioniranju opskrbnih lanaca 1 distribucijskih kanala cesto se
pojavljuje odreden broj posrednika preko kojih poduzece realizira tok proizvoda od pocetka
do kraja procesa. Uloga posrednika, kao 1 broj posrednika s kojima posluje poduzece,
predodredena je potrebom stvaranja odgovarajueg asortimana proizvoda, kojeg jedna

institucija u opskrbnom lancu nudi prethodnoj ili sljedeco;j.

Primjerice, to bi znalilo da trgovina na veliko nudi odgovarajuc¢i asortiman robe
trgovini na malo, a trgovina na malo nastoji oblikovati asortiman robe koji ¢e odgovarati
potrebama potrosaca. Isto vrijedi za proizvodace koji proizvode robu u velikim koli¢inama te
ju nude trgovinama na veliko, naj¢eS¢e nude¢i kolic¢inske popuste. Glavni razlog za postojanje
posrednika u robnim tokovima jest potreba savladavanja prostornih i vremenskih razlika,
pogotovo danas na vrhuncu globalizacije i sve udaljenijih postrojenja proizvodnje koje se sele

na Bliski istok, dok se potrosaci ve¢inom nalaze na europskom i americkom trzistu.

Vrlo je bitno pratiti ucinkovitosti opskrbnih lanaca i rezultate odabira pojedine
strategije, te na kraju zakljuciti da li je poduzece odabralo onu odgovarajucu. Vrlo dobar
pokazatelj u¢inkovitosti jest vrijeme. Ne kaze se uzaludno da je vrijeme novac, i da ima
izrazitu, doduse neopipljivu vrijednost. Kroz povijest vrijednost, tj. znafaj vremena se
mijenjala, isto kao i vrijeme distribucije, tj. vrijeme putovanja robe od tocke A do to¢ke B
(Slika 5). Os x prikazuje godine (vremenski tijek), a os y prikazuje vrijeme putovanja,
odnosno vrijednost vremena. Lijevi prikaz ukazuje na €injenicu da je u prosSlosti vrijeme
putovanja za identi¢nu udaljenost bilo znatno duze nego li je to danas. Desni prikaz ukazuje
da se vrijednost vremena izrazito povecala tijekom godina, $to se moZe objasniti poznatom

krilaticom iz poslovnog svijeta: ,,vrijeme je novac*.
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Slika 5. Odnos vremena putovanja i vrijednosti vremena kroz povijest

Izvor: lzrada autora

2.2.1. Direktna (neposredna) i indirektna (posredna) distribucija

Neposredna distribucija, tj. distribucija bez posrednika je karakteristicna za tzv.
proizvodnu potrosnju, dok se roba konac¢ne potrosnje krece kroz dvije ili vise faza distribucije,
odnosno, viSe posrednika. Neposredna distribucija ili prodaja bez posrednika, je
najjednostavniji kanal distribucije. U njemu izravno kontaktiraju proizvodac i potrosac, te se

koristi za robu velike vrijednosti i(ili) glomaznu robu.

Na temelju navedenog, moze se zakljuéiti da se optimalnim brojem posrednika
minimizira broj transakcija, a time 1 troSkovi distribucije. Opstanak pojedinog posrednika u
distributivnom lancu ovisi od njegove sposobnosti da organizira distribuciju robe na nacin
gdje ¢e troskovi biti minimalni, ili barem nizi nego da proizvodac distribuira svoje proizvode

vlastitim kanalima i sredstvima.

Kod direktne distribucije proizvodaci direktno dostavljaju robu korisnicima (Slika 6).
To mogu biti krajnji korisnici/kupci, vlastita prodajna mjesta kompanije, veletrgovine ili
maloprodajna mjesta. Najveca prednost ove metode su nizi troSkovi skladiStenja te
izbjegavanje troSkova dodatnih usluga u distribucijskim centrima. Dakako, javljaju se i1
nedostatci ove metode, od kojih je vaznije navesti kako je grupiranje robe prakti¢ki nemoguce
zbog manjih 1 Cestih dostava iz tvornice, a kvaliteta usluge uvjetovana je visokim
transportnim troSkovima, $to znaci da ukoliko se Zeli osigurati dobar odnos s kupcima, treba
robu poslati u §to kra¢em roku. Samim time §to je velik broj isporuka, javlja se velik broj
dokumenata potrebnih za obavljanje raznih usluga. Tu su jo§ razni poslovi vezani za
carinjenje, te problemi kada je dostavna tocka udaljena od proizvodne, ili ako se kupcu

dostavlja isporuka koja sadrZi robu proizvedenu u vise razli¢itih izvora.

[ Proizvodac

[ Proizvodac
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Slika 6. Prikaz neposredne (direktne) distribucije

Izvor: izrada autora

Kod indirektne prodaje javljaju se prednosti nad direktnom distribucijom. To su
usteda vremena koju bi inaCe poduzece potroSilo na organizaciju distribucije, usteda
financijskih sredstava i manji troskovi distribucije, ukoliko se radi o ve¢em trzistu. Govoreci o
prednostima vezanim za trziSte, na ovaj nain se brZe penetrira na isto, Sto ¢e re¢i da
proizvodac ne mora upoznavati navike i pravila promatranog trzista, ve¢ ima svoje posrednike
koji poznaju tu materiju. Manji rizik kod naplate potrazivanja takoder je prednost na koju se
mora skrenuti paznja, kao i iskori$tavanje prodajnih vjestina posrednika specijaliziranog za
pojedina trziSta. Sve to utjeCe na povecanje efikasnosti dostave robe, ali i sveukupnog
poslovanja poduzeca jer ukoliko ne mora voditi brigu oko navedenih stvari, moze se

koncentrirati na primarne zadatke.

Takoder se pojavljuju i nedostatci, kao Sto je prvenstveno gubitak kontrole koji se
odrazava u smanjenju komunikacije s kupcima, gubi se direktan kontakt §to moze dovesti do
potencijalnih problema s imidZem. Smanjuju se prihodi posto se dio zarade mora odvajati za
placanje posrednika i njihovih usluga, a osim financijskih sredstava potrebno je trositi
energiju i druga sredstva na kontinuirano motiviranje posrednika kako bi isti obavili svoj

posao jos$ kvalitetnije.

»Neizravan kanal moze biti kratak 1 dug. U kratkom kanalu distribucije sudjeluje samo
jedan posrednik (najcesce trgovina na malo), a u dugom dva ili viSe posrednika. Prevelik broj
posrednika moze stvoriti probleme oko kontrole tijeka robe kroz distribucijski sustav i
informiranost proizvodaca o promjenama na trziStu... Dugi kanali prikladniji su za opskrbu
veceg broja potrosaca disperziranih na ve¢im geografskim podruc¢jima. Kratke kanale uputnije

je primijeniti kada je u pitanju manji broj kupaca na geografski ograni¢enom podrucju.«®

%0 Samanovi¢, J.: Prodaja, distribucija, logistika: Teorija i praksa, Ekonomski fakultet, Split, 2009., str.119.
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Slika 7. Prikaz posredne (indirektne) distribucije
Izvor: izrada autora

Kako bi se pojam posredne distribucije kvalitetnije objasnio, izraden je shematski
prikaz iste (Slika 7). Vise proizvodaca koristi usluge posrednika, koji proizvod distribuira

kupcima. Na taj nacin pokriva se vece trziste, te se smanjuje broj prijevoznih puteva.

U suvremeno doba sve vise se javlja online prodaja, koja moze biti i direktna
(proizvoda¢ — kupac) i indirektna (preko posrednika, npr. E-bay, Amazon...). Online prodaja
ima mnoge i1 znac¢ajne prednosti. Tu se prvenstveno misli na uStede vremena kod narucivanja,
obzirom da kupac odabire zeljeni proizvod te jednim klikom u sekundi da narudzba dolazi do
isporucitelja. Javljaju se manji troSkovi zaposlenika, skladiStenja, obrade narudzbi itd. Na
stanju mozemo imati ,,neograni¢en* broj proizvoda, tj. ukoliko ih fizicki nema u ponudi mogu
se lagano nabaviti od partnera ili iz drugog skladiSta/tvornice. Vezno uz tu prednost, javlja se i
efikasnija distribucija, jer je moguce viSe narudzbi grupirati ili okrupniti. Prednost je Sto su
kupci detaljno informirani, jer uz svaki proizvod stoje specifikacije istoga, pa samim time
poduzecée moze prilagoditi asortiman svakom pojedinaénom kupcu. Uz to §to nije potrebno
imati zaposlenike u fizickom duc¢anu kao kod normalne prodaje, tako i radno vrijeme moze
biti 24/7, tj. cijeli dan i svaki dan u tjednu. Mana ovog sustava jest §to se gubi direktan ,,eye
to eye* kontakt s kupcem, te se gubi efekt koji fizicki duc¢an ostavlja na kupca, a to je da

ukoliko dode ciljano po jedan artikl, vjerojatno ¢e kupiti jo§ poneki ako ga vidi na polici.

Prosjeéni troskovi distribucije, ukoliko se prodaja odvija preko posrednika, vrlo su
visoki kod malih trZiSta, te naglo opadaju kako se trziSte pove¢ava. Medutim, ako se roba
prodaje izravno, tj. bez posrednika, prosjecni troskovi distribucije ne reagiraju na veli¢inu
trzista (broj kupaca), ve¢ su konstantni. Taj odnos moze se vidjeti na sljedecoj slici (Slika 8),
iz Cega se zakljuCuje da je direktna distribucija ucinkovita na malim trziStima s manjim

brojem kupaca, dok se povecanjem istog na znacaju dobiva indirektna distribucija.
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Slika 8. Odnos troskova distribucije i veli¢ine trzista

Izvor: izrada autora

2.2.2. Centralizirana i decentralizirana distribucija

Osnovna razlika ova dva sustava distribucije jest u tome $to kod decentraliziranih
sustava, laicki receno, sudionici opskrbnog lanca rade svaki za sebe, s niskim stupnjem
suradnje i razmjene informacija i znanja. Takvi sustavi su jednostavniji za organizaciju, no
samim time ne ostavljaju previse prostora za napredak i optimizaciju procesa, koji dovode do
usteda financijskih sredstava i uloZenog truda za obavljanje logistickih i ostalih operacija.
Kako bi se ustanovilo da li je za pojedine kompanije centralizirani sustav bolji od
decentraliziranog, i obrnuto, u obzir se uzima nekoliko kriterija prema kojima se, ovisno o
grani poslovanja, koli€ini kapitala, raspoloZivosti stru¢nog osoblja itd., kompanija odlucuje za
onaj isplativiji.

U moderno vrijeme, obzirom da je svijet postao ,,globalno selo* gdje se do informacija
dolazi ,,u sekundi®, sustavi su ve¢inom centralizirani, a oni decentralizirani polako postaju

povijest.

Ukoliko ¢e se usporedivati centralizirani i decentralizirani sustav distribucije, valja

obratiti pozornost na sljedece segmente: >

a) Siqurnosna zaliha:

Vrlo je jasna logika da u ovom segmentu prednost ima centralizirani sustav, posto je

stupanj razmjene informacija visi, a samim time se moZe preciznije prognozirati potraznja.

® Simchi-Levi, D. i E., Kaminsky, P.: Designing & Managing the Supply Chain, McGraw Hill Professional,
New York, 2003, str. 136. - 137.

24



Druga stvar koja u centraliziranim sustavim smanjuje razinu sigurnosne zalihe jest
horizontalna suradnja (takav tip suradnje biti ¢e obraden u sljedecoj cjelini) logistickih
poduzeca, npr. u pogledu skladista. Ukoliko primjerice kupac potrazuje model laptopa kojeg
tvrtka nema na stanju, ta ista firma moze kontaktirati partnera koji se bavi istom djelatnos¢u i

koji eventualno ima traZzeni model, te ¢e potraznja biti ispunjena.
Takvim na¢inom suradnje nema potrebe za gomilanjem sigurnosne zalihe svih modela
u svim skladistima kod svih firmi, te se troskovi drasticno smanjuju, a razina usluge

korisnicima ostaje na zadovoljavajucoj razini.

b) Razina usluge kupcima:

Ovaj segment usko je povezan s prethodnim, posSto je glavi cilj poduzeca ispuniti
svaku narudzbu koju kupac zahtjeva, i to u §to kracem roku. Kako je ve¢ receno u primjeru
sigurnosnih zaliha, na primjeru laptopa kojeg kupac potrazuje, razina usluge raste $to su

poduzeca bolje povezana i centralizirana.

¢) Ekonomija veliine:

U mnogim postrojenjima ekonomija veli¢ine moze biti realizirana konsolidacijom.
Vrlo Cesto je skuplje proizvoditi manje koli¢ine proizvoda u vise manjih postrojenja, nego
velike koli¢ine u svega nekoliko postrojenja. Za poboljsanje efikasnosti potrebno je imati $to
veci broj distributera/kupaca koji ¢e te masovne koli€ine robe distribuirati dalje u opskrbni

lanac.

d) TroSkovi prijevoza:

TroSkovi prijevoza su direktno vezani za broj sudionika u opskrbnom lancu. Ukoliko
se poduzeée orijentira na viSe partnera i Zeli visi stupanj centralizacije, to ¢e 1 troskovi
transporta biti veéi jer je potrebno obic¢i veéi broj skladiSta/tvornica/trgovina kako bi se
sakupila sva roba. Ukoliko je sluc¢aj se radi o decentraliziranom sustavu gdje svaki sudionik
radi za sebe, tada ¢e imati manji troSak transporta, no znatno uzi asortiman koji ¢e imati manji
stupanj dostupnosti. Troskovi prijevoza mogu se smanjiti ukoliko se postrojenja (tvornice,

skladiSta, trgovine) pozicioniraju $to blize kupcima.

Bitan pojam kod rac¢unanja troskova prijevoza jest vrijednosna gustoca proizvoda, tj.

vrijednost jednog kubi¢nog metra proizvoda. Moze se promatrati i kao odnos vrijednosti
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1)

proizvoda te tezine i volumena koji taj proizvod zauzima unutar transportnog sredstva. To
znaci da popunjeni volumski i tezinski kapacitet prijevoznog sredstva ne mora uvijek imati
istu vrijednost. Za primjer je najbolje uzeti transport dijamanata i s druge strane transport
perilica za posude, posto je rije¢ o proizvodima potpuno suprotnih karakteristika. Dijamanti
Su izrazito sitni te zauzimaju zanemariv udio u ukupnom transportnom volumskom i
tezinskom kapacitetu prijevoznog sredstva, dok je njihova vrijednost izrazito visoka. S druge
strane, perilice zauzimaju znatan udio volumena i tezine u ukupnom kapacitetu, a njihova
vrijednost nije visoka. Laicki receno, na mjesto jedne perilice stane mnogo viSe komada
dijamanata ¢ija je pojedinacna vrijednost nekoliko puta ve¢ od perilice. Zakljucak usporedbe
jest da npr. kamion popunjenog kapaciteta dijamanata ima neusporedivo vecu vrijednost nego
Sto je slucaj kod kapaciteta popunjenog perilicama. U realnom poslovanju razlike nisu toliko
izrazene kao u ovom primjeru, ve¢ se radi o nijansama te se prema tome optimizira
distribucijska mreza. Takoder se izracunava prosjecna vrijednosna gustoca, kako bi se

grupirali proizvodi sli¢nih karakteristika.

2.2.3. Vertikalno i horizontalno povezivanja sudionika opskrbnog lanca

Unutar ove cjeline biti ¢e obradeno vertikalno, horizontalno i hibridno povezivanje
sudionika unutar opskrbnog lanca. Svaki sustav povezivanja poblize definira odnose
sudionika unutar opskrbnog lanca, te se nakon analize trZiSta poduze¢a odlucuju na jedan od
sljede¢ih tipova suradnje. Predstavljaju razliite nacine povezivanja i integracije svih
sudionika, od proizvodnje do prodaje robe ili usluga krajnjim korisnicima. Konac¢ni cilj

svakog oblika suradnje jest ostvariti najveé¢i moguéi uspjeh na trzistu. ¥

Vertikalno povezivanje sudionika:

Sastoji se od proizvodaca, veletrgovca 1 maloprodaje koji djeluju kao jedinstven
sustav, ali sudionici nisu na istoj gospodarskoj razini. Takav nacin organizacije nazivamo i
okomitom integracijom kanala. Potpuna okomita integracija kanala znacit ¢e da je jedan ¢lan
ovladao svim dijelovima kanala od proizvodaca do potroSaca. Prikaz navedenog nalazi se na
sljedec¢oj shemi (Slika 9). Vidljivo je kako se pojedini sudionici s raznih gospodarskih razina

udruzuju kako bi poboljsali vlastita poslovanja, te se istaknuli od konkurencije.

%2 Rogi¢, K.: Autorizirana predavanja, kolegij Distribucijska logistika, FPZ, Zagreb, 2014.
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Slika 9. Vertikalni sustav

Izvor: izrada autora

Korporativno vertikalno povezivanje sudionika je onaj sustav gdje su svi sudionici pod
istim vlasniStvom, te u tom slucaju dolazi do potpune kontrole sustava. U ovakvom sustavu
pregovori izmedu sudionika biti ¢e znatno jednostavniji nego u ostalima, posto cijeli sustav

radi za istog vlasnika. Dijeljenje informacija bi takoder trebalo biti na visokoj razini.

Dirigirano ili upravljacko vertikalno povezivanje sudionika podrazumijeva situaciju u
opskrbnom lancu gdje jedan od sudionika kanala (bio proizvoda¢ ili posrednik) Koji
zahvaljujuéi svojoj veli€ini ili jakim ,,brandom* dominira trziStem i ima znacajan utjecaj na
posrednike. Poslovanje je usmjereno i orijentirano prema najjacoj kariki u lancu, iako su

sluzbeno svi sudionicu nezavisni.

Kod ugovornog vertikalnog povezivanja sudionika strategija se bazira na udruzivanju
poduzeca radi uSteda na pojedinim razinama, ostvarivanja veceg utjecaja na trziste ili osjetnih
financijskih efekata. Ukoliko se sudionicu odluce za ovu strategiju udruzivanja, onda se

najcesce radi o fransizama, dobrovoljnim udruzenjima ili pak raznim zadrugama maloprodaja.

2) Horizontalno povezivanje sudionika:

Ovaj tip udruzenja obiljeZava suradnja organizacija na istoj razini kanala, naj¢esce pod
vodstvom jednog od sudionika. Ovdje moze biti rije¢i i o udruZivanju medusobnih
konkurenata. Cesti primjeri su zajedni¢ka distribucija na pojedinim trzitima gdje pojedinaéna
poduzeca nemaju dovoljno resursa kako bi sama razvila kvalitetan distribucijski kanal. Dva ili

viSe poduzeca na istoj razini udruzuju snage da bi stvorili nove trziSne Sanse. Poduzeca
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3)

kombiniraju svoje kapitale, prodajne timove i ekspertizu, proizvodne potencijale, marketing

resurse 1 na taj nacin ostvaruju vise nego $to bi ostvarili individualno.

Na sljedecem shematskom prikazu (Slika 10) vidljiv je nacin udruZivanja na istoj
gospodarskoj razini. Po istome principu mogu se udruziti i proizvodaci ili maloprodaja ili bilo

koji drugi sudionici s iste gospodarske razine.

Proizvodac Proizvodac

‘_
Distributer Distributer ’

Maloprodaja Maloprodaja Maloprodaja

Slika 10. Horizontalni sustav

lzvor: izrada autora

Hibridno povezivanje sudionika

Naziva se jo§ i multi - kanalni sustav distribucije, a nastaje kada poduzece koristi dva
ili viSe distribucijskih kanala koji ciljaju na jedan ili viSe trZiSnih segmenata. Na ovaj nacin
proizvodac ¢e pokriti veci dio trZista 1 uciniti ¢e svoj proizvod dostupnijim, ali ¢e istovremeno

potaknuti i konkurenciju medu svojim kanalima distribucije, Sto moze uzrokovati sukobe.

2.2.4. Strategija distribucije prema broju posrednika

O strategiji distribucije ovisit ¢e broj posrednika koje ¢e poduzeée odabrati na svakoj
razini kanala. O tome onda ovisi 1 intenzivnost trZiSne pokrivenosti. Ako se radi o velikom
broju posrednika ili svim posrednicima govorimo o intenzivnoj distribuciji (npr. distribucija
tiska, kruha, mlijeka, opc¢enito proizvoda koje svakodnevno kupujemo 1 koji nisu skupi). U
slucaju da je drasticno ogranicen broj posrednika, a uglavnom je to slucaj kod proizvoda koji
su skupi, rijetko se nabavljaju, zahtijevaju sloZzeno odrzavanje i servis, koristi se ekskluzivna
distribucija (primjer su luksuzni automobili ili nakiti, skupi i sloZeni strojevi...). Selektivnu

distribuciju koriste poduzec¢a sa poznatom markom proizvoda, koja ne Zele oslabiti vrijednost
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marke temeljem intenzivne distribucije, te nova poduze¢a koja nemaju dovoljno sredstava

kako bi ostvarila intenzivnu pokrivenost trzista.*

2.2.5. Push i Pull strategija

Promatraju¢i opskrbni lanac kao niz funkcionalnih ciklusa, na odredenom mjestu
moze se povuéi granica koja dijeli pull — procese od push — procesa (engl. Push/Pull
Boundary). Push/pull granica se smjesta u pojedinu fazu opskrbnog lanca, a zavisi o strategiji

opskrbnog lanca, a prikaz navedenog se nalazi na sljedecoj slici (Slika 11).

Push/Pull - granica

Push - strategija Pull - strategija
Push - procesi Pull - procesi
>
Nabava - Proizvodnja — Distribucija - Potrosnja Vrijeme

Slika 11. Push/Pull — granica u opskrbnom lancu
Izvor: Stankovi¢, R.: Utjecaj logistickih operatera na oblikovanje distribucijskih mreza,

Doktorska disertacija, FPZ, Zagreb, 2009., str.29.

Push — strategija opskrbnog lanca podrazumijeva dugoro¢no predvidanje potraznje na
temelju zahtjeva 1 narudzbi distributera, odnosno vlastitih skladiSta gotovih proizvoda. Prema
tim zahtjevima formira se plan za nabavu, proizvodnju i distribuciju. Karakteristi¢éno za ovu
strategiju jest okrupnjavanje robnih tokova, §to omogucuje racionalizaciju opskrbnog lanca,
ukljucujuci smanjenje troskova nabave 1 transporta kroz koli¢inske ustede, tj. velike narudzbe
1 velike jedinice tereta. Promatraju¢i spomenutu racionalizaciju, moguce je uvidjeti i drugu

stranu, tj. nedostatke takve politike. Vrlo je izgledno, ukoliko se strategijom ne upravlja na

% Babi¢, D.: Autorizirana predavanja, kolegij Upravljanje transportnim lancima, FPZ, Zagreb, 2014.
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strucan nacin 1 temeljitim analizama, da ¢e se javiti gomilanje zaliha, $to ¢e stvoriti trosak
drzanja zaliha. Posljedica toga jest iscrpljivanje zaliha, odnosno ulaganje napora za
proizvodnju vece koli¢ine nepotrebnih zaliha, koje onemogucuju stvaranje aktualnog
asortimana koji trziste u tom trenutku zahtjeva. Nefleksibilnost u asortimanu zaliha se nalazi u
sukobu s promjenjivim trziStem koje zahtjeva fleksibilnost u vrlo kratkim vremenskim

intervalima. **

Pull — strategija opskrbnog lanca zasniva se na pracenju stvarne potraznje kupaca,
prvenstveno onih na kraju opskrbnog lanca. Prema njihovim Zeljama i zahtjevima poduzece
koordinira i1 uskladuje nabavu, proizvodnju i distribuciju. Jednostavno receno, to znaci
proizvodnju prema narudzbi, odnosno eliminaciju zaliha gotovih proizvoda, koja se javljala
kod push -strategije. Takva strategija vodi do fleksibilnosti, tj. stvaranju adekvatnih
proizvoda koje trziste zahtjeva. Uz sve to, minimaliziraju se troskovi skladistenja i gomilanje
zaliha. Kao i kod prethodne push - strategije, i kod pull — strategije se javljaju nedostatci, koji
se prvenstveno ocituju u slucajevima daleke i duge dostave. U tom slu¢aju, posto se ne stvara
zaliha nego se ¢eka narudzba da se stvori zaliha, ne moze se efikasno reagirati na promjene
potraznje. Osim toga, zbog usitnjavanja robnih tokova, tj. ve€eg broja manjih narudzbi koje se

pojavljuju, nije moguée postiéi uéinke racionalizacije kod nabave i transporta. *°

Odabir strategije upravljanja postavljanjem push/pull — granice zavisi o vrsti proizvoda
1 tehnologiji proizvodnje 1 distribucije. Za definiranje adekvatne strategije poduzece se koristi

smjernicama prikazanim na sljedecoj slici (Slika 12).

% Stankovi¢, R.: Utjecaj logistickih operatera na oblikovanje distribucijskih mreZa, Doktorska disertacija, FPZ,
Zagreb, 2009., str. 29.
% Stankovié, R.: Utjecaj logistickih operatera na oblikovanje distribucijskih mreza, Doktorska disertacija, FPZ,
Zagreb, 2009., str. 30.
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Neizvjesnost

potraznje 4
Pull
VAN A B
Uskonamjenski Proizvodi industrije
proizvodi (brodovi, | namjestaja,
specijalizirani gradevinski
strojevi...) materijal
D c
Proizvodi Roba Siroke
farmaceutske Potroénje (sapun,
NS industrije hrana, deterdent..)
Push
Kolicinske
Pull < > Push  stede

Slika 12. Shema odredivanja strategije upravljanja opskrbnim lancem

Izvor: Stankovi¢, R.: Utjecaj logistickih operatera na oblikovanje distribucijskih mreza,

Doktorska disertacija, FPZ, Zagreb, 2009., str. 30.

Iz slike broj 12 moguée je vidjeti skupine proizvoda za koje je karakteristi¢na
specificna tehnologija proizvodnje i1 distribucije. U realnom Zivotu i poslovanju takvih
skupina ima mnogo viSe i mnogo detaljnije su obradene, no za potrebe ovoga rada napravljen
je pojednostavljeni prikaz. U koordinatnom sustavu os x predstavlja neizvjesnost potraznje, a

os y predstavlja stupanj koli¢inske ustede.

Ukoliko je neizvjesnost potraznje veca, takvim sustavima najvise odgovara upravljanje
opskrbnim lancem na temelju stvarne potraznje, tj. pull — strategijom, dok se u sustavima s
niskim stupnjem neizvjesnosti potraznje koristi push — strategija. S druge strane, ukoliko se
promatraju koli¢inske ustede koje se dobivaju okrupnjivanjem, prednost ima push — strategija.
Ukoliko se okrupnjavanjem ne postizu znacajnije koli¢inske ustede, tada se koristi pull —

strategija.

Kvadrat A predstavlja proizvode s visokim stupnjem neizvjesnosti potraznje, gdje su
koli¢inske ustede minimalnog znacaja. Takvi proizvodi rade se u manjim serijama ili po
narudzbi, kao Sto je nedavni primjer transformator od 140 tona proizveden u poduzecu
Koncar, naruéen od elektrane u San Lorenzu. Ovo je tipi¢an primjer pull — strategije, gdje

proizvoda¢ c¢eka narudzbu kupca kako bi pokrenuo proizvodnju. lako je transport
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pojedina¢nog proizvoda izrazito skup, ukupna visoka prodajna cijena proizvoda opravdava

takav troSak.

Kvadrat C predstavlja robu Siroke potrosnje gdje su koli¢inske usStede od presudne
vaznosti, jer cijena proizvoda je relativno niska i nikako nije isplativo koristiti viSe manjih
posiljaka. Ustede su i kod proizvodnje, gdje niska cijena proizvoda uvjetuje masovnu
proizvodnju u velikim koli¢inama. Potraznja je takoder vrlo predvidiva jer se takav tip
proizvoda kupuje svakodnevno u gotovo svakome kucanstvu. Tako se u ovom slucaju
proizvodnja planira unaprijed, u ocekivanju potraznje, a ne prema narudzbama, dakle radi se o

push — strategiji.

Kvadrat B karakterizira velika neizvjesnost potraznje (viSe modela slicnog namjestaja
s minimalnim razlikama u boji, materijalu i sl.) $to upucuje na pull — strategiju, ali je moguce
osigurati znacajne ustede okrupnjivanjem proizvodnje i transporta, §to s druge strane upucéuje

na push — strategiju.

U podrucju kvadrata D nalaze se na primjer proizvodi farmaceutske industrije, koji
uglavnom imaju predvidivu potraznju, $to upucuje na push - strategiju, no zbog posebnih
uvjeta transporta i skladiStenja nije moguce ostvariti znacajne koli¢inske ustede, Sto upucuje

na pull — strategiju.

Dok je u slucajevima kvadrata A 1 C strategija vrlo jasna i relativno ju je jednostavno
odabrati, kod proizvoda iz kvadrata B 1 D situacija je sloZenija. Razlog tome su oprecne
strategije opre¢nih osobina sustava, §to dovodi do konflikta pull i push — strategije. Optimalno
rjeSenje jest upravljanje opskrbnim lancem na nacin da se push — strategije koristi u onim
fazama gdje prevladavaju push — procesi, a pull — strategija tamo gdje prevladavaju pull —

procesi. Na taj nac¢in moguce je pomicati push/pull — granicu po potrebi 1 zahtjevima trzista. %

% Stankovié, R.: Utjecaj logistickih operatera na oblikovanje distribucijskih mreza, Doktorska disertacija, FPZ,
Zagreb, 2009., str. 31. — 32.

32



2.3. Razine odluc¢ivanja unutar opskrbnog lanca

Obzirom na objekte planiranja i ciljano ostvarenje zadataka poduzeca, bilo oni
lokalni ili globalni, zadatci unutar opskrbnog lanca mogu se podijeliti i svrstati u jednu od

sljede¢ih razina — stratesku razinu, takticku razinu ili operativnu razinu.

2.3.1. StrateSka razina

»StrateSka razina ima osnovni zadatak odrediti strategiju poduzeca oblikovanjem
optimalne konfiguracijske proizvodne i logisticke mreze izmedu viSe sudionika. Na temelju
alternativnih konfiguracija pomocu simulacije s obzirom na postavljene kriterije odabire se
optimalno rjeSenje. U ovoj fazi analiziraju se i modeliraju distribucijski kanali od isporucitelja
sirovog materijala do trziSta prodaje. Ovo slijedi na temelju planirane godiSnje kolicine,
proizvodne koli¢ine i stanja na skladiStu. Cilj modeliranja je dobivanje realnog logistickog

. el qe . v . 7
lanca isporugitelja s obzirom na sva relevantna ograni¢enja. >

StrateSko planiranje koristi se za razdoblja dulja od godinu dana, a neka pitanja koja
se pritom javljaju su sljedeca: koji su ciljani korisnici i razina usluge, koju je cijenu moguce
posti¢i za proizvode, kako je koncipirana mreza kanala distribucije, koji ¢e biti planirani

troSkovi 1 potencijalna zarada poduzeca itd.

2.3.2. Takti¢ka razina

»Na temelju podataka dobivenih na strateSskoj razini u ovoj se fazi definiraju
pojedini ¢lanovi proizvodne mreze s obzirom na dugoro¢ne proizvodne i transportne planove.
Cilj planiranja je sinkronizacija srednjoro¢nog i dugoro¢nog programa planiranja s obzirom
na kapacitete i termine. Ulazni podatci za ovo planiranje su potrebne informacije o strukturi

logistickog lanca, prognoze prodaje, te potreba kupaca. Na temelju ulaznih podataka provodi

%7 Veza, L: Upravljanje logistickim lancem, Racunovodstvo, revizija i financije, Vol. 12, Br. 6, Zagreb, 2002.,
str. 145.

33



se grubo planiranja nabave, proizvodnje ili distribucije. Planiranje se izvodi pomocu

simulacije raznih alternativa s obzirom na resurse, troskove i vrijeme isporuke.“®

Takticko planiranje temelji se na akcijama koje ¢e prote¢i u narednih mjesec dana
do godinu dana, te ukljuuje podrucaja poslovanja od kojih je vazno istaknuti sljedece:
odredivanje godisSnje prognoze i kapaciteta proizvodnje, skladiStenja i transporta, identificirati
tocke na kojima je moguce da se pojave uska grla, prognoza vezana za mogucu koli¢inu

povrata, obujam i prognoza mjese¢ne prodaje, proizvodnje, skladistenja i prijevoza.

2.3.3. Operativna razina

,»Operativno provodenje postavljenih planova odvija se preko sustava planiranja i
upravljanja proizvodnjom. Za organizaciju upravljanja logistickim lancem mogu se koristit
postojeée organizacijske strukture, koje se moraju proSiriti u ovisnosti od vanjskog partnera.
NuZzno je osigurati brzu izmjenu informacija izmedu dobavljaca 1 kupaca u svrhu brze reakcije
na neplanirane dogadaje (npr. smetnje, kratkorocni specijalni nalozi i dr.). Tipi¢ne planske
funkcije na operativnoj razini su fino planiranje (na temelju planova na takti¢koj razini), te

upravljanje nalozima (skladita i transporta).**°

Operativno planiranje vrSi se na dnevnoj ili tjednoj bazi, te se bavi sljede¢im

temama: realizacijom mjesecnih planova, realizacijom plana proizvodnje 1 transporta, na koji

nacin se osigurava plasman u trazeno vrijeme 1 sl.

3. PRIKAZ OPSKRBNOG LANCA U VINSKOJ INDUSTRIJI

% Veza, L: Upravljanje logistickim lancem, Racunovodstvo, revizija i financije, Vol. 12, Br. 6, Zagreb, 2002.,
str. 145.

¥ Ibidem
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Prethodno navedene definicije i podjele primijeniti ¢e se na konkretnom sluc¢aju vinske
industrija, koja kao i sve druge, ima svoje karakteristike i specifi¢nosti u odnosu na ostale.
Kao i u ostalim industrijama, glavni zadatak upravljanja opskrbnim lancem vinske industrije
jest povecati njegovu efikasnost. Poduzeca koja se bave proizvodnjom vina uvidjela su taj
podatak te se sve viSe pozornosti usmjerava na detalje i performanse opskrbnog lanca. Bilo da
se radi o malim kompanijama ili globalnim divovima, cilj je isti. Kako se danas moze pronaci
nebrojeno mnogo sorti vina, pocevsi od stolnog do super premium kvalitete, potrebno je

analizom dokuciti strategiju opskrbnog lanca.

Vaznost vinske industrije u cijelome svijetu mjeri se po koliini poslovanja i
volumenu proizvodnje. Sude¢i prema studiji IWSR-a naziva The International Wine & Spirit
Record Forecast report iz studenog 2010. godine, u 2010. godini svjetsko vinsko trziSte je
dosegnulo 23,6 milijardi litara, tj. izraZeno nov¢ano u dolarima — 183,1 milijardu $. Taj
podatak predstavlja rast od 4,5% u odnosu na 2005. godinu. Svake godine predvida se rast od
3,2%.%

Sude¢i prema gore navedenim podatcima, logistika u vinskoj industriji postaje sve
vazniji dio njezinog poslovanja. U novije vrijeme javlja se pojava novih trzista, pri ¢emu se
prvenstveno misli na Juznu Ameriku, Australiju i Afriku. Obzirom na velike povrSine
pogodne za sadnju grozda, te samim time velike koli¢ine vina koja se distribuira na trziste,
konkurencija se zaostrila te se javlja potreba za sve boljom organizacijom kako bi vinska

poduzeca opstala.

“ Garcia, A, F, et. al.: A framework for measuring logistics preformance in the wine industry, International

Journal of Production Economis, Vol. 135, str. 284
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Slika 13. Shematski prikaz lanca opskrbe u vinskoj industriji
Izvor: Garcia, A, F, et. al.: A framework for measuring logistics preformance in the wine

industry, International Journal of Production Economis, Vol. 135, str. 284

Na slici broj 13 prikazan je shematski prikaz opskrbnog lanca vinske industrije, koji
moze varirati ovisno o broju sudionika, kvaliteti proizvoda, proizvodnim kapacitetima
proizvodaca, veli¢ini trziSta, troSskovima i ostalim parametrima. Opskrbni lanac pocinje
proizvodacem sirovina, koji proizvodi boce, etikete, sumpor i sli¢no, te koji svoje proizvode
distribuira do proizvodaca, punionice 1 pakirnice. Uzgajivaci grozda svoj proizvod (grozde)
distribuiraju proizvoda¢ima vina ili ga direktno Salju za izvoz, no to vise ne spada u domenu
vinske industrije posto se grozde najCesSce izvozi kao gotov proizvod, a ne kao sirovina za
proizvodnju vina. Sli¢na stvar je i1 kod proizvodaca vina, koji svoj gotov proizvod distribuira
krajnjem kupcu ili ga izvozi u obliku soka od grozda, ili ga distribuira prema punionici i
pakirnici kao vino u rinfuzi. Gotov proizvod moze biti namijenjen za domace ili strano trziste.
Ukoliko se proizvod izvozi, tada se distribucija odvija preko Speditera do strane tvrtke koja
uvozi taj proizvod. Ukoliko je gotov proizvod namijenjen za prodaju na domacem trzistu, tada

se tok robe odvija preko distributera, veletrgovca, maloprodaje te krajnjeg korisnika (kupca).

3.1. Povijest vinske industrije u Republici Hrvatskoj

Hrvatska je zemlja u kojoj sadnja vinove loze, proizvodnja grozda i proizvodnja vina
datira jos od antickih vremena. To je vidljivo iz mnogobrojnih umjetnickih artefakata koji su

pronadeni ili se nalaze na podruc¢ju Primorske Hrvatske 1 Podunavske Hrvatske. Najcesce su
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to prikazi vinove loze, grozda ili vinskih bozanstava, kao npr. boga Bachusa. Pored toga,
temeljem mnogobrojnih arheoloskih nalazaka u Jadranskom moru moze se ustanoviti
intenzivan promet i trgovina vinom, i to kroz visestoljetni period, na $to na ukazuju ostatci
transportne keramike iz grckih, fenickih 1 rimskih povijesnih razdoblja. Tijekom
srednjovjekovnog razdoblja i kasnog feudalizma proizvodnja grozda i vina zadrzala se u
gotovo svim hrvatskim krajevima. Poseban uzlet uzgoj vinove loze biljeze podrucja sjeverne
Hrvatske nakon oslobodenja od otomanske okupacije, u vidu velikih plemickih posjeda, od
kojih su najznacajniji Ilocki, Pozeski i Medimurski, te u razdoblju francuske okupacije
Dalmacije, koja je doprinijela introdukciji mnogih novih sorta na podru¢ju Primorske
Hrvatske.

¢

SnaZan ,,boom* proizvodnje i1 prodaje Primorska Hrvatska dozivljava sredinom i
krajem 19. stolje¢a, kao posljedicu drasticnog pada proizvodnje vina u zapadnoj Europi
uzrokovanog boles¢u vinove loze (filoksera). U tom periodu, samo iz Dalmacije, gdje se u
tom razdoblju po procjenama obraduje 100.000 hektara vinograda, realizira se znacajan izvoz
u sjevernu Italiju i Austriju. Ovaj izvoz obavljao se trgovackim brodovima specijaliziranim za
prijevoz vina iz srednje i juzne Dalmacije prema Veneciji i Trsu, a izvoz se vrsio iskljucivo u
standardiziranim drvenim ba¢vama (ne u bocama ili rinfuzi). Rije¢ je manje — vise o izvozu

crvenog vina srednje i visoke kvalitete. U 20. stolje¢u povrSine pod vinovom lozom

stagniraju, osobito nakon Il. Svjetskog rata. **

3.2. Analiza trzista vinske industrije u Republici Hrvatskoj

Za prikaz stanja na trziStu vinske industrije promatrati ¢e se razdoblje nakon 2013.
godine, odnosno nakon ulaska Hrvatske u Europsku Uniju. Ulaskom Hrvatske u Europsku
Uniju, prihvatili su se i primijenili zakonski okviri i standardi za proizvodnju grozda i vina,
koji spadaju u krug europskih proizvodaca, koji se uvjetno naziva ,krug tradicionalnih
proizvodaca vina“, u odnosu na proizvodace vina iz Sjeverne 1 Juzne Amerike, Juzne Afrike,

te Novog Zelanda i Australije, koje se naziva ,,krug zemalja novih proizvodaca vina“.

Standardi zemalja EU donijeli su dodatne odredbe koje se odnose na standardizaciju

kvalitete vina, na standarde koji se odnose na promet i distribuciju vina, te na kvantitativna

* http://www.poslovni.hr/hrvatska/dar-iz-bruxellesa-novi-vinogradi-bez-ogranicenja-295100 (27.06.2015.)
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ograni¢enja u proizvodnji grozda 1 vina unutar nacionalnih jedinica, odnosno prometa izvan
trzista Europske unije. Drugim rije¢ima, u EU svaka zemlja ima striktno odredenu proizvodnu
povrsinsku kvotu. Unutar EU sukladno principima slobodnog trzista, promet vinima se odvija
bez ogranicenja (carinskih ogranicenja). Carinska ogranic¢enja i1 kvote definiraju uvoz 1 izvoz
vina na nivou zajednickog trzista EU, §to implicira da je RH prihvatila uvozno — izvozne

kvote koje se odnose na ukupno zajednicko trzite vina unutar EU.

Izdvajanjem iz jedinstvenog trzista bivse SFRJ, prijelazom u okvir trzista CEFTA-g, te
ulaskom u jedinstveno trziste EU, u zadnjih 25 godina drasti¢no su se, u proizvodnji i prometu
vina u Hrvatskoj, mijenjali uvjeti i parametri vinskog opskrbnog lanca. U periodu
jedinstvenog jugoslavenskog trziSta, vinogradarska podrudja i asortiman vrste grozda
optimiran je sukladno tadasnjim trZiSnim okolnostima. Takoder proizvodni kapaciteti
transportne logistike i trziSno distributivni pravci optimirani su u okviru relativno malog i
zatvorenog trzista. Promjene koje su uslijedile objedinjavanjem hrvatske proizvodnje vina s
europskom proizvodnjom vina unutar europskog trzista, donijele su i jo§ uvijek utjecu na

znacajne promjene cjelokupnog proizvodnog, distribucijskog i trzisSnog modela.

Uz spomenute determinirajuc¢e uvjete jedinstvenog europskog trzista, neophodno je
spomenuti novo uspostavljene propise oznacavanja gotovog proizvoda, kao i propise vezane
uz slijednost proizvodnje, koje u znac¢ajnoj mjeri utje¢u na ukupnu efikasnost i profitabilnost
vinske industrije u RH. To zna¢i da se u konkretnom slucaju butelje vina, tj. gotovog
proizvoda, moZe ustanoviti u kojoj tvornici se proizvela boca, u kojoj tvornici se tiskala
etiketa, iz kojeg vinograda je ubrano grozde, u kojoj preSaoni se to grozde obradilo, u kojoj
punionici se promatrana boca napunila i sli¢no. Samim time §to je svaki sastojak gotovog
proizvoda oznacen, omogucava Se regulacija trziSta i kvalitete na svim razinama jer se u
svakom trenutku moze vidjeti na kojem se djelu opskrbnog lanca javljaju problemi. Takve
regulacije 1 kontrole su potrebne zbog velikog broja proizvodaca na trziStu, gdje ¢e se po
zakonu velikih brojeva potkrasti greska ili pokvareno vino. Da nema sustava oznaCavanja

stvorio bi se prostor za manipulaciju jer se ne bi mogao otkriti pravi krivac.

Prema sluzbenim statistickim podatcima Hrvatska ima priblizno 28.000 hektara
vinograda, od ¢ega je 21.375 hektara upisano u sluzbeni upisnik proizvodaca vina u RH.
Godisnja proizvodnja vina krece se od 120 — 140 milijuna litara, zavisno o kvaliteti berbe te

godine, a godis$nji urod po hektaru zemlje prosjecno iznosi 6,5 tona grozda. Na taj nacin vrlo
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je tesko konkurirati Spanjolcima koji na raspolaganju imaju 1,1 milijun hektara zemlje, ili

Talijanima i Francuzima s gotovo 900.000 hektara povriine. *2
2009. godina 2013. godina
Uvoz izrazen u tonama 13.598 12.829
Uvoz u tisu¢ama USD 21.907 20.062
Izvoz izrazen u tonama 2.561 2.590
Izvoz u tisu¢ama USD 12.611 12.765
Slika 14. Vanjskotrgovinska bilanca vina u Hrvatskoj
lzvor: http://www.poslovni.hr/hrvatska/dar-iz-bruxellesa-novi-vinogradi-bez-ogranicenja-

295100 (27.06.2015.)

Slika broj 14 prikazuje koli¢inu uvoza i izvoza vina, izraZeno u tonama i tisu¢ama
americkih dolara, za 2009. godinu i 2013. godinu. Iz gore navedenih podataka vidljivo je kako
se uvoz smanjio u 2013. u odnosu na 2009. godinu, dok se izvoz u 2013. godini povecao. To
znaci da je vinsko trziSte u Hrvatskoj unutar promatranog razdoblja krenulo u pravcu vlastitog

uzgoja i proizvodnje, posto se uvoz smanjio a izvoz povecao.

3.3. Tipovi vinarija na podrucju Republike Hrvatske

Sukladno raspolozivim povrSinama u RH proizvodace se moze podijeliti u skupinu
velikih vinarija, srednjih trziSnih proizvodaca i1 malih proizvodaca za osobnu potrosnju ili
direktnu prodaju u vinskim podrumima. Pored toga postoji i nekoliko specijaliziranih usluZnih

vinarija koje pruzaju uslugu punjenja (filera).

U analizi vinskog opskrbnog lanca obradena su tri reprezentativna modela vinarija u
Hrvatskoj. Vinarija ,,A“ u kategoriji s 50 i viSe hektara vlastitih povrSina, prodaje 6 milijuna
litara vina, vinarija ,,B“ jest vinarija tipa usluzne punionice, godi$nje koli¢ine punjenja do 1
milijun litara vina, te vinarijja ,,C* koja je u kategoriji do 50 hektara, s godisSnjom

proizvodnjom cca 180.000 butelja (0,75 litara).

*2 http://www.poslovni.hr/hrvatska/dar-iz-bruxellesa-novi-vinogradi-bez-ogranicenja-295100 (27.06.2015.)
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3.3.1. Kategorija ,,A“

U ovom tipu vinskog proizvodaca javlja se poduzece koje u svojem vlasniStvu ima
zemljiSnu povrsinu za vlastiti uzgoj grozda, postrojenje za proizvodnju vina, te punionicu i

pakirnicu iz koje izlazi gotov proizvod.

4 Repromaterijal
iZve ¢ si i . Gotov proizvod s -
ﬁ Spediter prel Uvoznik / Distributer }’

DA

Gotov
. ) Grozde - . Rinfuza - - proizvod
[ Vlastiti uzgoj ]—b[ Proizvodac vina Punionica/pakirnica

T Gotov proizvod
Spediter e Gotov Gotov
E . proizvod proizvod —
E Domace —>[Veletrgovac ]» —’[Maloprodaj aQ } Krajnji
Legenda 2 trziste kupac

P e Y \ . .
i ()  Sudioniciopskrbnoglanca |
i | Vrh i izvod Specijalizirani Vrhunski proizvod
! - * Robni tokovi ) distributer HoReCa

Slika 15. Shematski prikaz opskrbnog lanca kategorije ,,A*

Izvor: izrada autora

Na slici broj 15 nalazi se prikaz opskrbnog lanca u kojemu glavnu ulogu vodi tvrtka
. A“ kategorije, a detaljnije objainjenje toka proizvoda kroz lanac slijedi u tekstu. Cesta je
situacija da vlastiti kapaciteti proizvodnje nisu dovoljni za zadovoljenje potraznje, bilo to
zbog lose godine berbe ili zbog promjena na trzistu, ili jednostavno poduzeée nema dovoljno
povrsine za zadovoljenje trenutne potraznje, pa se poseze za dodatnim izvorima grozda. To se
odvija otkupom od drugih sudionika opskrbnog lanca koji proizvedu previse grozda za svoje
potrebe, ili se radi o sudionicima lanca koji se bave isklju¢ivo sadnjom i berbom grozda kao
primarnom djelatnos¢u. Ukoliko promatrano poduzece kategorije ,,A* niti tada nema dovoljno

grozda, poseZe se za uvoznim kapacitetima, koje se uvozi preko Speditera.

Kada je kona¢no zadovoljena potraznja za grozdem, tada se rinfuzno transportira do
punionice i pakirnice, $to je najcesce jedno postrojenje gdje se obavljaju sve radnje vezane za

ovu fazu.

Podrska proizvodnji te punjenju i pakiranju se odvija preko raznih proizvodaca

sirovina, bilo da se radi o proizvodac¢ima boca, ¢epova, etiketa, sumpora 1 ostalih proizvoda
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bez kojih proizvodnja vina ne bi bila potpuna. U Hrvatskoj je specifiCna situacija s
proizvodnjom boca, posto monopol drzi jedna velika tvrtka koja zbog masovne proizvodnje
moze dati niZe cijene od ostalih, te su oni postupno nestali s trziSta. Narudzba kod doti¢nog
proizvodaca mora se predati 3-6 mjeseci prije zeljenog datuma isporuke, kako bi se osigurali

proizvodni kapaciteti za narucitelja i uskladili s ve¢ postoje¢im planovima.

Kada je proizvod finaliziran, tada se Kklasificira kao gotov proizvod, te se prema
planovima poduzeca odlu¢uje koja koli¢ina ide za izvoz, a koja je namijenjena za domace
trziSte. Ukoliko poduzeée primi narudzbu iz inozemstva, tada se ugovara koja strana snosi
troskove transporta i troSkove Spedicije, te kada prestaje odgovornost posiljatelja prema

poslanoj robi.

Ukoliko se proizvod plasira na domace trziste, postoje dvije opcije distribucije — preko
klasi¢nog veletrgovca koji kupuje robu na veliko i kasnije prodaje na malo, ili preko
specijaliziranog distributera koji posluje s vrhunskim i ekskluzivnim sortama vina. Taj kanal
prodaje sluzi za opskrbu HoReCa, tj. objekata usluznih djelatnosti (Ho — Hotel, Re —
Restaurant, Ca — Cafe), koji gotov proizvod posluzuju gostima, tj. krajnjim potroSacima.
Klasi¢an veletrgovac vino moze prodavati raznim tipovima trgovina na malo, ili krajnjim
korisnicima ukoliko dodu u veleprodajno skladiste po robu. Primjer toga je lanac veleprodajne
trgovine METRO Cash & Carry.

3.3.2. Kategorija ,,B*
U ovom poglavlju obraditi ¢e se kategorija ,,B“ tvrtke na trziStu vina u Hrvatskoj, nesto

manjih proizvodnih kapaciteta od onih kod kategorije ,,A*, a rije¢ je 0 poduze¢ima koja u

svom vlasni$tvu imaju samo punionicu, tj. pakirnicu (Slika 16).
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Slika 16. Shematski prikaz opskrbnog lanca kategorije ,,B*

Izvor: izrada autora

Na slici broj 16 prikazan je shematski prikaz opskrbnog lanca kategorije ,,B<“. Obzirom
da promatrana poduzefa nemaju niSta u svom vlasniStvu osim postrojenja punionice i
pakirnice, javlja se potreba za ugovaranjem poslova i sklapanjem veceg broja ugovora s
ostalim sudionicima opskrbnog lanca, koji posjeduju potrebne proizvode. Repromaterijal se
nabavlja od proizvodaca sirovina, a tu se radi o bocama, ¢epovima, etiketama i sli¢no. Kao i
kod prethodne kategorije, obzirom da se posluje na istom trzistu (Republika Hrvatska), javlja

se neka vrsta monopola kod proizvodaca boca.

Sto se ti¢e proizvodnje vina, ovakva poduzeca se okreéu vanjskim suradnicima u vidu
domacih i1 inozemnih proizvodaca. Ukoliko se grozde uvozi, tada se prate¢a dokumentacija 1
poslovi odvijaju preko posrednika, tj. $peditera. Kod domace kupovine grozda, situacija nije
toliko sloZena. Kada se svo potrebno grozde konsolidira u postrojenju poduzeca, tada krece
punjenje boca u koli€¢inama odredenim prema postoje¢im narudZzbama. Nakon Sto se
proizvede zadovoljavajuca koli¢ina gotovog proizvoda (buteljirano vino), slijedi ispunjavanje
ugovorenih narudzbi od domacih kupaca. Kod ovog tipa poduzeca vinske industrije nema
izvoza, poSto svojim manjim kapacitetima 1 proizvodnim koli¢inama ne moZe biti

konkurentan na stranom trzistu, kao $to je to sluc¢aj kod vecih poduzeca iz prethodne skupine.

Prodaja na domace trziste se odvija preko veletrgovca, koji otkupljuje veée koliine
vina od promatranog poduzeca ,,B“ kategorije. Posto se vrlo rijetko proizvode skupocjena
vina, u ovom opskrbnom lancu specijalizirani distributer nije vazna karika. Klasi¢ni

veletrgovei gotov proizvod kupljen od poduzeca ,,B“ kategorije prodaju maloprodajnim
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trgovinama, gdje krajnji korisnici kupuju zeljeni proizvod. Takoder krajnji korisnik moze

kupiti vino od veletrgovca, kao §to je slu¢aj s METRO Cash & Carry lancem.

3.3.3. Kategorija ,,C*

Posljednja kategorija podrazumijeva manja, obiteljska poduzeca, obrte ili OPG-ove
koji se bave vinskom industrijom. U svom vlasnistvu imaju manju obradivu povrsinu gdje se
uzgajaju vinovu lozu, prostorije gdje proizvode vino od grozda, punionice/pakirnice gdje se
proizvodi gotov proizvod, te vlastite maloprodaje, najée$ée vinskog podruma gdje se taj
proizvod prodaje krajnjim korisnicima.

[ Proizvodac sirovina ] Repromaterie]

Domace
trziste

— ) Grozde ; . Rinfuza . -
[ Vlastiti uzgoj ]—b[ Proizvodac vina ]—-[ Punionica/ pakirnica

A

[ Otlkup GroZde

Specijalizirani Krajnji
Legenda distributer kupac
AT T DT T T e e e T T S — s —— s — - ——— - ——— - - \
:l [:] Sudionici opskrbnog lanca |
1
| | Specialisirana
O —— Robni tokovi ) maloprodaja

Slika 17. Shematski prikaz opskrbnog lanca kategorije ,,C*

Izvor: izrada autora

Slika broj 17 prikazuje da je opskrbni lanac ove kategorije slican kao i kod kategorije
B, osim §to se ovdje radi o puno manjim koli¢inama proizvoda koji se krecu kroz lanac, te

poduzece ili obrt u svom vlasni§tvu ima manju obradivu povrSinu za vinovu lozu.

Kao i u svakoj varijanti opskrbnog lanca vinske industrije, proizvoda¢ sirovina je
vanjski faktor te se pomocni i repromaterijal outsource - aju od proizvodaéa sirovina. Sto se
tie proizvodnje vina ti¢e, oslanja se na vlastiti uzgoj, no zbog poprilicno male povrSine u
vlasnis$tvu, odreden dio grozda se mora otkupiti od domaceg proizvodaca. Uvoz ne postoji,

niti grozda niti ve¢ preradenog vina u rinfuzi.
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Nakon $to se grozde iz berbe 1 ono otkupljeno dostavi do postrojenja za proizvodnju,
te kada se napune butelje i zapakiraju, kre¢e faza prodaje. Specificno za ovaj tip vinarija jest
Sto se radi o kvalitetnijim buteljama, Cesto i vrhunskim. Razlog tome je §to se proizvodi
relativno mala koliCina, stoga da je vino srednje ili niske kvalitete ne bi bili konkurentni
masovnim proizvodac¢ima iz ,,A*“ ili ,,B* kategorije. PoSto se radi o kvalitetnim proizvodima,
njihova cijena je znatno visa od npr. stolnih vina, stoga su male koli¢ine u posiljkama

opravdane §to se tice omjera troskova dostave i cijene proizvoda.

Gotov proizvod distribuira se isklju¢ivo na domace trziste, poSto se radi o manjim
koli¢inama 1 nije isplativo izvoziti. Ve¢ je spomenuto da se proizvodi kvalitetan i vrhunski
proizvod, stoga se i kanal distribucije orijentira prema tome. U varijanti ,,C* kategorije,
distribucija se vrsi preko specijaliziranog distributera, koji ima svoje klijente u vidu HoReCa
distributera ili specijaliziranih maloprodaja, tj. luksuznijih vinskih podruma. Luksuzniji vinski
podrumi i HoReCa distributeri u svom vinskom asortimanu imaju proizvode iz vise razli¢itih

privatnih vinarija tipa kategorije ,,C*, te velikih vinarija tipa kategorije ,,A*.

3.4. Elementi opskrbnog lanca unutar vinske industrije

Pojedini vazniji elementi opskrbnog lanca vinske industrije biti ¢e obradeni u ovom
poglavlju. To su vrsta skladiSta koja se protezu kroz opskrbni lanac, koli¢ina zaliha na
pojedinim skladi$nim tockama, distribucija, te vrste ambalaza koje se koriste. Ukazati ¢e se na
razlike unutar poduzeéa ,,A%, ,,B“1,,C* kategorije koje su spomenute ranije, te ¢e se definirati

push i pull strategija i pojasniti utjecaj pojedinih strategija.

3.4.1. Skladista i zalihe

Sukladno proizvodno — tehnoloskim karakteristikama proizvodnje vina i trzi$nih
pakiranja, u vinskoj industriji postoji nekoliko skladisnih to¢aka unutar opskrbnog lanca. Prva
skladi$na to¢ka su kapaciteti za fermentaciju (najces¢e veliki spremnici) u kojima se vrsi
primarna fermentacija grozda. Volumen, odnosno kapacitet takvih spremnika zavisi o koli¢ini
godi$nje prerade grozda, te se razlikuje izmedu vinarija kategorije ,,A“, ,,B“1,C*. Druga
skladi$na tocka je skladistenje stabilnog vina (Vino koje je zasticeno od naknadnog vrenja i
koje se ni u promijenjenim uvjetima ¢uvanja ne zamuti, odnosno u kojem se ne stvara talog) u

drvenim ba¢vama ili posudama od nehrdajuceg celika (Spremnicima ili ba¢vama), zavisno o
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razini kvalitete vina. Sljede¢a skladisna toc¢ka je skladiStenje trziSnih pakiranja (gotov
proizvod), tj. staklenih boca, pet - pakiranja ili ,,bag in box“ pakiranja. Slijedi toc¢ka skladista
veleprodajnih tvrtki u lancu, koje akumuliraju velik broj gotovog proizvoda spremnog za
distribuciju manjim trgovinama ili krajnjim kupcima, te posljednja tocka skladistenja, a to je

ona unutar maloprodaje, koja ukljucuje i koli¢inu proizvoda izloZenih na policama.

Obzirom na prosjec¢nu rodnost grozda od 8 tona po hektaru, te ukupne povrsine pod
vinogradima 250 hektara kod ,,A*“ kategorije, za preradu 2.000 tona grozda u cca 30 dana
trajanja berbe, fermentacijski spremnici imaju kapacitet 2.000 tona kako bi se osiguralo
mjesto za sav proizvodni kapacitet. Spremnici za odlezavanje vina iznose 1.500 litara
kapaciteta, obzirom na prosjecan randman (korisnu iskoristivost) grozda od 75% (od 1 kg
grozda dobije se 0,75 L vina). Spremnici su na otvorenom i poluzatvorenom prostoru, dok se
gotov proizvod skladisti u zatvorenim skladistima. Sva skladiSta unutar lanca trebaju
zadovoljavati kriterije skladiStenja prehrambenih proizvoda sa specificnim uvjetima u odnosu

na temperaturu koja bitno utjece na tijek fermentacije.

Nakon $to vino odlezi poduzeée ,,A* kategorije ima 1500 litara vina. Pored godisnje
proizvodnje vina, uvijek postoje i prelazne zalihe iz prijasnjih berbi koje su nuzne zbog
tehnologije kupaZziranja (mije$anja) vina po kvalitativnim kategorijama i zbog trzi$nih zaliha
(u slucaju lose berbe ili se nije uspjelo prodati prosle godine). Kapacitet skladista za te
namjene (iz proslih godina) u pravilu iznose kao kapaciteti 50% godiSnje proizvodnje, te u ta

skladiSta ulazi roba koja se eventualno uvezla.

Duljina trajanja zaliha u navedenom skladistu koje ima kapacitet 1.500 litara vina jest
od kraja berbe, koja se vr$i u rujnu, do sije¢nja naredne godine, obzirom da se u tom razdoblju
odvija fermentacijski proces, te da se dozvola za pustanje vina u promet od nadlezne drzavne
institucije (Zavod za vinogradarstvo i vinarstvo) dobiva u sije¢nju. Dobivanjem dozvole za
pustanje vina u promet vrsi se pakiranje istog (staklena boca, pet - boca, razni oblici bag and
box pakiranja), te se optimizira stanje zaliha gotovih proizvoda na skladistu proizvodaca po
sljede¢im kriterijima. Optimiziranje zaliha obzirom na dinamiku realizacije (prodaje)
proizvoda po kategorijama (potraznju trzista), te optimizacija serija punjenja obzirom na
kapacitete linija za punjenje i kapacitete skladiSnog vina u pojedinim tankovima. To je vrlo
sloZzen proces posto tehnologija prerade i punjenja vina mora izbjeéi skladiStenje vina u

djelomi¢no napunjenim spremnicima. To znaci da ukoliko spremnik ima kapacitet 250 tona,
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da se u jednoj seriji mora isprazniti cijeli tank i s tom koli¢inom vina napuniti odreden broj
boca. Ukoliko se tank prazni do pola, onda se preostala polovica prebacuje u novi tank od
tocno 125 tona, inace vino gubi svojstva te se mora posebno tretirati $to iziskuje dodatne
troSkove 1 smanjuje kvalitetu vina. Za saniranje problema djelomi¢nog praznjenja skladisnih
tankova upotrebljava se metoda konzerviranja tankova inertnim plinom (dusik), no to je
ekonomski i tehnicki racionalno samo za vina vrhunske kvalitete i visoke cijene, jer je proces

zahtjevan i iziskuje utroSak financijskih 1 stru¢nih kapaciteta.

Kod ,,A“ kategorije proizvodaca, u kategoriji stolnih i kvalitetnih vina optimizira se
zaliha na rok od 75 dana za gotove proizvode. Do tog broja dana dolazi se dijeljenjem
ukupnog broja dana u godini (365 dana) i prosjecnog broja punjenja godisnje Koji iznosi 5
punjenja, dakle zalihe su prosjecno 75 dana na skladistu. Odstupanje od toga dogada se u
vrijeme sezone (od svibnja do rujna za bijelo vino, te od rujna do prosinca kod crnog vina),
tako da se u tom periodu uobic¢ajeno vrse 3 punjenja, sto djelomi¢no smanjuje rok zaliha u
skladistu. Po jedno punjenje vrsi se prije sezone i jedno nakon sezone, §to kompletira broj od

5 punjenja godiSnje.

Vrhunska vina pune se 1-2 puta godiSnje u trenutku optimalnog tehnoloskog i
kvalitativnog stanja vina. Pakiranje vrhunskih vina zahtjeva vec¢i tro$ak skladistenja po
pojedinacnom proizvodu obzirom na navedenu konstataciju da zalihe stoje na skladiStu od
180-360 dana, ovisno da li se pune jedno ili dva puta godisnje. Spomenuta razina zaliha
vrhunskih vina rezultat je optimiziranja njihove prodaje kupcima tokom cijele godine (ili viSe
godina za pojedine sorte 1 godiSta vina) u cilju izbjegavanja nemogucénosti opskrbe potrosaca.
TroSak izgubljene narudzbe je izrazito znacajan, te je bolje imati neSto viSe od potrebne
koli¢ine robe na zalihama, nego premalo u trenutku narudzbe. Osim direktnog novcanog
gubitka, javlja se i drugi gubitak, mozda 1 vazniji, a to je gubitak povjerenja kupaca te

potencijalan odlazak k drugim dobavljacima.

Skladiste gotovih proizvoda kod poduzeca ,,A* kategorije ima povrsinu 4.500 jedinica
za euro paletu, u obliku regalnog skladista na 3 kata, te prostor od 3.500 kvadratnih metara
podnog skladista, gdje se slaze paleta na paletu, do maksimalno dvije palete u visinu. Interni
transport izmedu proizvodnje i skladista vrsi se elektri¢nim vili¢arima, koriste¢i dva komada
(prednji i bo¢ni, s liftom 0od 6 metara kako bi dosao do zadnjeg kata regalnog skladista). Od

skladiSta do prostora za utovar koriste se minimalno tri vilicara, te svi moraju biti takoder
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elektricni. Kod svake linije za punjenje (postoji ih 5 u promatranom postrojenju) koristi se
ruéni paletar, kako bi se paleta natovarena napunjenim bocama odmaknula od linije, te se
napravilo mjesta za novu, praznu paletu, na koju ¢e se ponovno stavljati nove pune boce.
Rucni paletari sluze i za unutarnji transport repromaterijala — boca, kartona, ¢epova, ctiketa i
slicno. Repromaterijal se skladisti u skladistu predvidenom za isti, a zalihe repromaterijala

planiraju se i optimiziraju u odnosu na plan punjenja, koji je ranije spomenut.

Govoreci o poduzecu ,,B“ kategorije, koje se bavi stolnim i kvalitetnim vinima robne
marke za poznate kupce, ono nema fermentacijski skladi$ni prostor jer dobavlja vino
cisternama. Putem jedne cisterne moze se u prosjeku transportirati 22 tone vina. Poduzece
,,B“ kategorije ima 350.000 litara skladi$nog prostora za vino u rinfuzi (Spremnici od 7.500 do
50.000 litara kapaciteta). Takvo poduzeée optimizira proizvodnju na bazi tjednih narudzbi i
mjesecnih planova narudzbi. Obzirom na proizvodne kapacitete sav repromaterijal narucuje se
na bazi tjednih narudzbi, $to je moguce jer repromaterijal kojeg koristi ovaj tip vinarije spada
u kategoriju standardnog repromaterijala, kojeg proizvodac¢i proizvode konstantno tijekom
cijele godine. Tjedni kapacitet punjenja iznosi 100.000 litara vina u razli¢itim vrstama
pakiranja (staklo, pet, bag in box...), a kapacitet zatvorenog regalnog skladista iznosi 300
paletnih skladi$nih mjesta, $to je dostatno za deseterodnevnu kontinuiranu proizvodnju.
Skladiste je u vlasni$tvu tvrtke, te se u nalazi u sklopu punionice. Isporuka gotovih proizvoda

odvija se kamionski, a ukupna realizacija iznosi 1.000.000 litara na godis$njoj razini.

U poduzeéu ,,C*“ kategorije, godi$nje izlazi 130.000 butelja vina, §to je jednako
koli¢ini od 100.000 litara vina. Te koli¢ine dobivaju se iz 200 tona grozda, a razlog tome je
ve¢i randman kod vrhunskih vina nego kod stolnih, a iznosi 50%. Za skladistenje koristi se
primarni fermentacijski spremnik i drvene bacve (ne koristi se nehrdaju¢i materijal) za
100.000 litara godisnje, gdje vino odlezava po dvije i viSe godina. Obzirom da viSegodisnje
odlezavanje vina, i na prosjek od 100.000 litara godiSnje, poduzece posjeduje prostor za

uskladistenje 300.000 litara kapaciteta, ve¢inom drvenih bacava.

Slijedi punjenje koje se vrsi jedan put godiSnje, te se sav kapacitet puni u butelje jer se
radi o vrhunskim vinima. Takav gotov proizvod odlezava najmanje Sest mjeseci u skladistu,
koje je takoder u vlastitom vlasnistvu, te se tek nakon tog razdoblja pusta u promet. Za razliku
od crnog vina s vise godina odlezavanja, kod bijelog vina taj proces ne traje duze od godinu

dana, ali se takoder odvija pretezito u bacvama. Obzirom da se vrsi jednokratno punjenje
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godi$nje, dobava repromaterijala optimizira se na isporuku koja se veé¢inom kompletira u
razdoblju 10 dana od trenutka u kojem se izvrSilo punjenje, te repromaterijal mora biti
dostupan tih 10 dana, kao i nekoliko dana ranije za pripremu. Obzirom na postupak
odlezavanja vina, sve flasirane butelje se ne etiketiraju i ne pakiraju istoga trenutka, nego se

skladiste dok ne dode vrijeme za njihovu prodaju.

Skladiste gotovih proizvoda sadrzi kapacitete za 40 paletnih mjesta, odnosno 600
kvadratnih metara podnog skladiSta, gdje se mogu slagati do dvije palete jedna na drugu.
Repromaterijal, osobito transportne kutije, etikete i ¢epovi narucuju se kod dobavljaca
najmanje 120 dana prije ocekivane isporuke. Potreba za ovako ranim naru¢ivanje spomenutog
repromaterijala lezi u Cinjenici da su kod vrhunskih vina svi ti repromaterijali posebno
dizajnirani i brandirani isklju¢ivo za odredenu vinariju. Kvalitetan proizvod (tj. vino) mora
biti prac¢eno kvalitetnim marketin§kim obiljezjima, kako bi proizvod bio spreman za

ekskluzivnija trzista.

3.4.2. Distribucija i transportna ambalaza

Prva faza distribucije je dobava repromaterijala. Transport staklenih boca, kao
najveceg i najskupljeg repromaterijala, odvija se kamionskim prijevozom. Optimizira se na
periodu od ne duljem od 10 dana za pakiranje stolnog i kvalitetnog vina, obzirom da je
dobavlja¢ staklenih boca, pet ambalaze i bag in box ambalaze u mogucénosti izvrsiti isporuku
u tom periodu. Za pakiranja vrhunskih vina, obzirom na dinamiku proizvodnje proizvodaca
boca za vrhunsko vino, zalihe se prilagodavaju sezonskim planovima proizvodnje butelja, a
mogu iznositi i preko 120 dana. Razlog tome je §to se neke butelje proizvode konstantno
svaki dan, a neke butelje se rade svega jednom ili dva puta godisnje, iz razloga $to se manje

koriste.

Sto se ambalaze gotovog proizvoda ti¢e, vino se puni u staklene boce od 1 litre, butelje
od 0,75 L ili mini butelje od 0,185 L, zatim u pet — ambalazu od 3 i 5 litara, te bag in box od 3
1 5 litara. U svrhu transportne ambalaze koristi se transportna kutija (koja moze biti troslojna
ili peteroslojna), a jedinica transportnog pakiranja za kvalitetna i stolna vina jest EURO -

paleta.
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Sto se tide strategije distribucije, poduzeéa ,,A“ i ,,B“ kategorije isporu¢uju gotov
proizvod na centralna skladista veletrgovcima, Sto je isplativo svim sudionicima opskrbnog

lanca, posto se posiljke mogu okrupniti i nema potrebe za velikim brojem sitnih dostava.

Distribucija isporuke vina kod poduzeca ,,B* kategorije, po sezoni varira od 4 kamiona
tjedno do jednog kamion u dva tjedna izvan sezone. Isporuka gotovih proizvoda odvija se
kamionski, a ukupna realizacija iznosi 1.000.000 litara na godidnjoj razini. Sto se tite
transportnih troSkova, uvidom u poslovanje izraunato je da troSkovi transporta iznose 3%

prodajne cijene proizvoda.

Kod poduzec¢a ,,C*“ kategorije, otprema gotovih proizvoda vrSi se pojedinacno, a
minimalna narudzba iznosi jedan Kkarton (6 butelja), te se odvija putem specijalizirane
transportne tvrtke. Obzirom na visinu cijene vrhunskih vina, transportni troSak ne prelazi 7%
fakturne vrijednosti proizvoda. Postotak je neSto veéi nego kod prethodnih kategorija
proizvodaca, a glavni razlog tome lezi u ¢injenici da se distribucija odvija preko velikog broja

dostava manjih koli¢ina.

Promatraju¢i distribuciju kao intenzivnu, selektivnu i ekskluzivnu, stolna vina
svrstavaju se pod intenzivnu distribuciju, posto imaju nisku cijenu i Siroku potrosnju, te se ne
gleda kvaliteta proizvoda koliko cijena. Kupci ne rade razliku izmedu brandova tih sorti, ve¢
kupuju ono koje je unutar odredenog cjenovnog ranga i koje im prvo dode pod ruku. Za
kvalitetna vina 1 ve¢inu vrhunskih koristi se selektivna distribucija, dakle ti proizvodi biti ¢e
dostupni u boljim trgovinama i imati ¢e svoju cijenu te ciljati na kupce koji znaju $to zele i za
Sto daju svoj novac. Neka rijetka i izrazito skupocjena vina spadaju u domenu ekskluzivne
distribucije, gdje je prestiz kupiti odredene sorte. Takvi proizvodi imaju visoke cijene i
klijentela je profinjena, stoga bi bilo lose za ugled tih vinarija da svoja vrhunska vina kupci
mogu naci u bilo kojem ducanu, ve¢ to mora biti ekskluzivan 1 profinjeni ducan ili vinski

podrum.

3.4.3. Push i Pull strategija na vinskom trzistu

Specifi¢nost na vinskom trziStu jest u tome $to postoji velika koli¢ina dostupnih
proizvoda ,,na policama®, a slicnih karakteristika i cijene, te je krajnjem kupcu vrlo tesko

procijeniti i odrediti omiljen brand. Naravno, postoje jasne razlike u jeftinijim stolnim vinima
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i onim skupim vrhunskim, no kada se govori o odredenoj kategoriji vina, tada su razlike
unutar kategorije vrlo male, te ¢e kupac najcesce odabrati vino koje mu se ¢ini najdostupnije,
te ne¢e zapamtit i ostati vjeran brandu. Upravo iz toga razloga, tvrtkama koje se bave
vinskom industrijom teSko je predvidjeti potraznju za njihovim proizvodima. Dakle klju¢no je
imati proizvod uvijek dostupan na policama, jer ukoliko ga nece biti, kupac ¢e se bez
razmis$ljanja uzeti onaj od konkurencije. Stoga ne ¢udi podatak da kada je rije¢ o nasumi¢nim
kupovinama krajnjih potrosaca, na drugom mjestu se smjestilo upravo vino, odmah nakon

konzerviranog povrca. 43

Dok proizvodaci vina smatraju da njihovo vino ima posebnu pricu, posebne vinograde,
specifi¢nu obradu i da je njihovo vino unikatno i drugacije od konkurencije, krajnji korisnici
tu istu butelju gledaju na sasvim drugaciji, suprotan nacin, te nisu privrzeni nekom brandu.
Takva situacija dovodi do zakljucka da je puno lakSe vino prilagoditi kupcima, a ne kupce

uvoditi u svijet vina.

Uzimajuéi sve to u obzir, dolazi se do zakljuc¢ka da tvrtke vinske industrije nemaju
velike koristi od ulaganja sredstva u pull strategiju, koja se bazira na konceptu da kupci zele
ba$ njihov proizvod, ve¢ se treba orijentirati na push strategiju. To znai da se treba
proizvoditi dovoljno vina kako bi uvijek bilo dostupno na policama i to u Sto vise trgovina,
kako bi na policama ostalo $to manje mjesta za proizvode konkurenata. Tada proizvodaci 1
distributeri ,,guraju” proizvod kupcima, za razliku od pull strategije gdje kupci ,,vuku®
proizvod prema sebi. Kod vrhunskih, rijetkih, poznatih i skupih vina postoji pull strategija
posto su rijetke sorte vrlo trazene u krugovima poznavatelja vina, za razliku od onih

.....

se doprijelo do svih potencijalnih kupaca.

3 https://sferoove.com/push-pull-marketing-wine-industry/ (06.09.2015.)
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4. PRIJEDLOG RJESENJA ZA EFIKASNIJI OPSKRBNI LANAC

Rjesenja za unaprijedenije efikasnosti opskrbnog lanca vinske industrije su mnoga, jer
se 1 najmanja karika lanca moze optimizirati za barem 0,01%. Jedino pitanje jest je li omjer
uloZenih kapaciteta (financija, znanja, vremena i sl.) i dobivene koristi pozitivan, tj. da li ¢e
poduzece imati znaCajnu korist od provedene optimizacije i racionalizacije. Situacija na
vinskom trziStu Republike Hrvatske je nezahvalna posto je trziSte relativno malo i vec je
ustaljen tok robe kroz opskrbni lanac, stoga je prostora za napredak malo i ti pomaci ne

mijenjaju drasti¢no troskove i prihode poslovanja.

Sto se ti¢e vinske industrije, rje$enja se mogu potraZiti na podru¢jima tehnike branja
grozda, promjeni kanala distribucije vina i specijalizaciji, strategijama distribucije i jos

mnogim drugim. Vise o gore spomenutim podru¢jima biti ¢e rije¢i U sljede¢im poglavljima.

4.1. Tehnika branja grozda

Unaprjedenje efikasnosti ovom metodom najveéi utjecaj ima kod proizvodaca ,,A*
kategorije. Kod branja grozda, ukoliko se radi o proizvodnji stolnih i kvalitetnih vina,
vremenske 1 financijske ustede mogu se ostvariti koriStenjem strojeva za branje grozda. U tom
slu¢aju obradive povrsine na kojima se uzgaja grozde moraju biti prilagodene za takvo branje.
Nasadi moraju odgovarati moguénostima strojnoga branja, s odredenim razmacima i visinom
sadnje. Takoder treba ostaviti slobodnog mjesta kako bi se stroj koji bere grozde i traktor koji
vuce spremnik paralelno s putanjom stroja mogli nesmetano prolaziti kroz vinograd (Slika
18). Kada se za berbu koristi stroj, tada se kapacitet obradive povrsine povecava s 8 tona po
hektaru na 20-30 tona po hektaru. Posto je kapacitet obradive povrSine veci, tada je potrebno

uvesti suvremeni sustav navodnjavanja i ostalih suvremenih agro — tehnic¢kih mjera.

51



Slika 18. Strojno branje grozda
lzvor: http://nepce.com/leksikon-znanja-3/vino-leksikon-znanja-3/2010/strojevi-za-branje-
grozda/ (05.09.2015.)

Primjerice, jedan takav stroj cijeni se na 220 tisu¢a eura. Navedeni stroj ima u¢inak
branja 0,7 hektara vinograda za vrijeme jednog sata rada. S druge strane, prosjecan radnik u 8
sati rada ubere 500 kg grozda. Za vinograd povrSine 460 hektara, upotreba stroja skracuje
vrijeme berbe s 45 dana na 30 dana. Osim vremenske ustede, javljaju se i financijske
pogodnosti, gdje se cijena branja jednog hektara vinograda smanjuje s 700 eura na svega 140
eura, tj. berba cijelog vinograda s ranijih 300.000 eura na svega 35.000 eura. Prije upotrebe
stroja u berbi je sudjelovalo 300-tinjak radnika, dok sada njihov broj iznosi manje od 100.
Buduéi da se ovakva tehnika koristi samo kod stolnih i kvalitetnih vina, sezonski beraci su

ipak potrebni za berbu grozda iz kojeg se dobivaju vrhunska vina. **

4.2. Teretno — manipulativna jedinica

Jo$ jedan od nacina unaprjedenja opskrbnog lanca vinske industrije jest upotreba
cisterne integrirane u 12" kontejner. U Hrvatskoj se trenutno koriste samo auto — cisterne, ¢ije
punjenje i manipulacija pri utovaru vina traje odredeno vrijeme, te se povecava ukupno
vrijeme dostave i cjelokupnog procesa. Model takve kontejner — cisterne mozemo vidjeti na
sljedecoj slici (Slika 19).

* http://www.glas-slavonije.hr/209577/7/Prvi-put-u-povijesti-Erdutskih-vinograda-grozdje-bere-kombaijn
(06.09.2015.)
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Slika 19. Kontejner - cisterna

Izvor: http://www.iws-logistics.com/Tankcontainer_t34.html (06.09.2015.)

Ovakva teretno — manipulativna jedinica koristila bi se u vrijeme sezone, kada je
potraznja za vinima visoka i jer se jedino tada javlja potreba za transportom ve¢im koliCina.
Cilj je da se prijevoznici auto — cisterna specijaliziraju za kontejnerski transport, posto u
slu¢aju da u vlasni$tvu imaju kamione prilagodene prijevozu kontejnera, bili bi konkurentni i
za transport ostale robe smjestene u istoj teretno — manipulativnoj jedinice. Sto se dimenzija
tice nema razlike da li se prevozi kontejner s cisternom vina ili kontejner pun bijele tehnike.
Ukoliko se vino prevozi auto — cisternom, tada se gubi izrazito puno vremena na punjenje.
Punjenje traje od 1 — 4 sata, ovisno u vrsti pumpe koja se koristi, po§to postoje one kapaciteta
punjenja 5.000 litara po satu u manjim vinarijama, do 20.000 litara po satu kod veéih vinarija.
Jedna cisterna najc¢es¢e moze prenositi 25.000 litara vina, te mora biti napunjena minimalno
80% iznosa svog ukupnog kapaciteta kako bi se sprije¢ilo muckanje i nagli pokreti tekucine
koja se prevozi, dok s druge strane moze biti maksimalno napunjena do 95% kapaciteta, zbog
Sirenja tekuc¢ina pod odredenim uvjetima (promjena temperature). Uzevsi prosjek od dva i pol
sata po punjenju cisterne, §to nije mala jedinica vremena u ukupnom transportu koji traje
nekoliko sati. Ukoliko bi se koristila kontejner — cisterna, tada se umjesto operacije punjenja
javlja operacija premjestanja kontejnera iz skladiSta na postolje kamiona, koja traje 15-30

minuta.
Nedostatak ove tehnike prijevoza jest §to bi svaka punionica morala imati manju ili

vecu dizalicu za manipulacije kontejnera, stoga je logi¢no da bi se ovakav transport trebao

odvijati kod velikih proizvodaca s velikim obrtajem zaliha.
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4.3. Uvodenje centralnog skladiSta

Sto se ti¢e unaprjedenja opskrbnog lanca uvodenjem novog skladiita na podru¢jima
kljucnih gospodarskih zona, najvise bi profitirala mala vinarija iz ,,C* kategorije. Posto je kod
malih vinarija rije¢ o vrhunskim vinima, tada se distribuira ve¢i broj manjih narudzbi s
visokom pojedinaénom cijenom proizvoda, stoga bi se unutar sezone moglo organizirati
centralno skladiste za odredenu regiju, na sljede¢i nacin. Primjerice, u srpnju i kolovozu se
unajmi skladi$ni prostor na podruc¢ju grada Splita u koji ¢e se poslati veca koli¢ina vrhunskih
vina od uobicajene male koli¢ine svakom kupcu posebno. Tada bi u tom skladiSnom prostoru
bilo uskladisteno viSe sorti vina iz vise vinarija, te bi svaki HoReCa ili krajnji kupac mogao
dobiti zeljenu sortu u zeljenoj koli¢ini direktno s tog skladista, i to u puno kra¢em vremenu i

po povoljnijem trosku dostave.

Ekonomicna usteda bila bi i za proizvodace vina, jer tada ne bi slali velik broj malih
narudzbi ve¢ mali broj velikih narudzbi, gdje se dobiva na ekonomiji obujma. Za takav sustav
potrebno je horizontalno udruzenje proizvodaca vina, gdje ¢e se isti udruziti radi ostvarenja

dobiti 1 povecanja dostupnosti proizvoda na trzistu.

4.4. Novi kanali distribucije i specijalizacija proizvodnje

Prema istrazivanju trziSta od strane autora ovoga rada, doslo se do zakljucka da se
optimizacija moze provesti na podrucjima distribucije gotovih proizvoda, te na specijalizaciji
malih i srednjih vinarija, u vidu kvalitete proizvoda, gdje ¢e se one manje vinarije koje
proizvode stolna vina i vina manje kvalitete morati opredijeliti za proizvodnju kvalitetnih i
vrhunskih vina. Razlog lezi u tome da, poSto ve¢ imaju manju koli¢inu proizvoda a samim
time 1 ve¢i broj manjih posiljaka, cijena stolnih vina rijetko opravdava visoke troSkove
transporta. Ukoliko bi se poslovanje orijentiralo na skupocjenija vina, tada ¢e visoka cijena
proizvoda opravdati cijenu transporta, te nece biti nelogi¢no prevesti npr. 10 kartona finih
butelja kupcu koji se nalazi na prostorno udaljenijoj lokaciji. Na taj nacin se pokriva i vece

trziste te je moguce brze prodati robu i smanjiti troSkove skladiStenja.

Sto se ti¢e troskova distribucije i pokrivenosti trziita, suradnja s Tisak Paketom je vrlo
zanimljiva solucija, naravno ukoliko se radi o ve¢ ranije spomenutim kvalitetnim i vrhunskim

buteljama, koje postizu visoke cijene.

54



Cijena usluge slanje paketa s kioska na kiosk, za posiljke veli¢ine S (200 x 200 x 150
mm), M (300 x 200 x 200 mm) i L (400x300x150mm), iznosi 10,00 HRK za podrucje cijele
Republike Hrvatske. Maksimalna tezina tereta iznosi 10,00 kg. U tu cijenu je uklju¢en PDV i

transportna ambalaza (kutija). 4

Kako ,,visina butelje vina iznosi 330 mm, Sirina 74 mm, a masa 500 g“46, dolazi se do
zakljucka da bi se distribucija mogla odvijati upotrebom L paketa. Ova solucija ima pozitivne
ucinke s vise gledista. Kao prvo, poduzece nije obvezno posjedovati vlastiti vozni park, ¢ije
odrzavanje iziskuje izrazite troSkove. Uz to, ukoliko poduzece ima vinariju smjeStenu na
podrucju Slavonije, a kupac iz Istre naruci karton vina koji najées¢e sadrzi 6 vina, cijena od
10,00 HRK izrazito je konkurentna na trzistu transporta, jer bi ,,klasi¢nim® putem taj trosak
bio visestruko veci. Klasi¢no pakiranje od 6 butelja, na nacin 3 x 2 butelje, uz zastitni sloj od
1 mm, zauzima u visinu 331 mm, $to odgovara visini L kutije od 400 mm, zauzima Sirinu od
75 mm x 3 butelje = 225 mm, Sto odgovara Sirini L kutije od 300 mm, te zauzima visinu od
75 mm x 2 butelje = 150 mm, $to idealno odgovara visini L kutije od 150 mm. Sto se mase
paketa od 6 butelja tie, ona iznos 6 butelja x (500 g prazna boca + 750 grama vino) = 7 500

g, Sto odgovara dopustenoj masi posiljke koja iznosi 10 000 g.

Prednost ovakvog tipa dostave jest izrazito dobra pokrivenost trzista, jer poduzecée
Tisak ima kioske prakticki ,,na svakom uglu*“ Republike Hrvatske, ¢ak i na vecini hrvatski
otoka, npr. Malom LoSinju, Rabu, Ugljanu...47 Ovakvom metodom moguce je ¢ak slati i jednu
butelju krajnjem kupcu, naravno ukoliko se radi o kvalitetnim i vrhunskim vinima, ¢ija je
cijena i preko 10 puta veca od cijene poStarine Tisak Paketa. Ovakva metoda bila bi apsolutno
neprihvatljiva za stolna 1 jeftinija vina, ¢ija je prodajna cijena ponekada i niZza od cijene
transportnih troSkova. Cijena transporta paketa butelja kamionima ili manjim dostavnim
vozilima bila bi izrazit troSak, te se ne bi isplatilo slati paket po paket na udaljena mjesta. Kod
,»klasi€nog* prijevoza, cijena transporta kartona vina racuna se prema teZini i volumenu
paketa, te prema uzorku nekoliko transportnih poduzeca na podrucju Hrvatske, u prosjeku

iznosi 37,00 HRK iz Zagreba do Istre i ve¢ih gradova srednje Dalmacije.

“http://www.tisakpaket.hr/Resources/Media/Cjenik%20-%20T isak%20paket%20-
%205%20kioska%20na%20kiosk.pdf (20.07.2015.)

% http://www.bumbar.hr/home.php?page=2&node=7&id=9&p=1 (20.07.2015.)

*" https://tisakmedia.hr/L okator/?authToken=tisak (20.07.2015.)
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Ukoliko bi se viSe manjih vinarija udruzilo i ugovorilo s Tisak Paketom dugoro¢niju
suradnju, moguée bi bilo ostvariti i veée ustede. Takoder je otvorena opcija da ukoliko
vinarija ima stalnog kupca koji Cesto potrazuje butelje, da se u suradnji s Tiskom otvori kiosk

na tom podrucju.

5. ZAKLJUCAK
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Vinska industrija vrlo je vazna gospodarska grana, stoga su analize unutar iste
potrebne za unaprjedenje efikasnosti opskrbnog lanca, a samim time i podizanje kvalitete i
konkurentnosti na trzistu. Vecina ljudi uziva u blagodatima vina koje je servirano na stolu, no
ta butelja mora pro¢i dalek i sloZen put od grozda do faze krajnje potros$nje. Specificnost za
vinsku industriju jest §to vino ima svoje faze u proizvodnji koje traju odredeno vrijeme, te se
prema tim razdobljima planiraju daljnje aktivnosti. Mnogo je jednostavnije organizirati
opskrbni lanac primjerice uredskog pribora, koji nema rok trajanja niti mora fermentirati, niti
odlezati (slegnuti se), niti se ¢uvati na odredenim temperaturama, transportirati u specifi¢nim

uvjetima i sli¢no.

Uzimajuéi u obzir sve navedeno, za uspjeSno vodenje opskrbnog lanca vinske
industrije nije dovoljno biti struénjak za logistiku, ve¢ je potrebno izrazito znanje o vinima,
uvjetima u kojima se odvija pojedini proces, poznavatelj mnogobrojnih sorti i biti upoznat s
potraznjom trziSta koje je takoder vrlo specifi¢no. Kupci ne prepoznaju brandove vecine sorti

vina, te ¢e najcesce uzeti ono prvo s police bez razmisljanja.

Zavr$na misao moze se sazeti u jednu recenicu, koju je izrekao pokojni Robert
Mondavi, osniva¢ vodeéeg poduzeca za proizvodnju vina u Kaliforniji, koja glasi: Postoji

milijun ljudi kojima je VasSe vino omiljeno, samo sto to ne znaju.
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