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SAZETAK

Tema diplomskog rada su strategije upravljanja potraznjom opskrbnog lanca, njihove
karakteristike, prednosti i nedostaci.

U radu su izdvojeni glavni pojmovi vezani za opskrbni lanac i strategije upravljanja
potraznjom. Nabrojani su glavni elementi opskrbnog lanca te njegove faze i ciklusi.

Izdvojene su dvije osnove strategije, pull i push strategija. IzvrSena je detaljno objasnjavanje
svake od strategija. Naveden su primjeri kada i kako uvesti koju strategiju u poslovanje tvrtke.

Analizirana je i strategija kojom posluje hrvatska tvrtka, Jamnica plus d.o.o.

KLJUCNE RIJECI

Opskrbni lanac, strategije upravljanja potraznjom, pull strategija, push strategija



ABSTRACT

The subject matter in this paper are strategis, their characteristics, advantages and
disadvantages.

This paper outline the main terms related to supply chain and strategies based on demand in
the supply chain.The main elements of the supply chain and its cycles and phases are also
outlined.

There are two basics strategies, pull and push strategies. Each od them are also performed.
There are listed examples when and how introduce into the enterprise business.

KEY WORDS

Suplly chain, strategies based on demand in the supply chain, pull strategy, push strategy



1. UVOD

Potraznja krajnjeg kupca moze varirati od sata do sata, od dana do dana ili ¢ak
mjeseca. S time u vezi, tvrtke koje se bavi distribucijom i proizvodnjom, nastoje uvijek
zadovoljiti potraznju krajnjeg korisnika. U cilju postavljanja svakog proizvoda vidljivog
kupcu, na policama ili stranicama interneta potrebno je organizirati cijeli proces sustav koji ¢e
na kvalitetan, siguran i jednostavan nacin to omoguciti. Sustav koji se sastoji od proizvodnje,

distribucije i prodaje, uz ostale procese, naziva se opskrbni lanac.

Stoga, opskrbni lanac se prihvaca kao sustav kojem je cilj zadovoljenje potraznje
kupca, pritom ostvarujuc¢i komercijalnu dobit. Zadovoljenje potraznje kupca kroz opskrbni

lanac moze se sagledavati sa dva aspekta. Predvidati potraznju, ili istu predvidjeti.

Na tvrtkama je hoce li prvo vidjeti $to krajnji korisnik zeli te nakon toga poceti ostatak
opskrbnog lanca ili predvidjeti $to kupac Zeli i kolike su koli¢ine potrebne. Strategija gdje se
potraznja predvida naziva se push strategija dok pull strategija odnosno njeni procesi
zapocinju nakon stvarno iskazane potraznje. I jedna i druga strategija ima svoje prednosti,
medutim i svoje nedostatke. Bez obzira na koji nacin kada i kako je potraznja zadovoljena,

cilj je uvijek i isto ostvariti.

U diplomskom radu cilj je detaljnije pojasnit opskrbni lanac, njegovo djelovanje, pull i
push strategije te sve to prikazati na primjeru iz prakse. U diplomskom radu, strategije ¢e biti

prikazane kroz tekst i graficki na primjeru Jamnice plus d.0.0.

Jamnica plus d.0.0. je hrvatski proizvoda¢ voda, te se nalazi u vlasniStvu Fortenova
grupe od 1. travnja 2019. Osim §to se bavi proizvodnjom voda, vrsi i distribuciju na podrucju
Republike Hrvatske, ali i susjednih zemalja. Kroz rad ¢e biti objasnjen nacin poslovanja

tvrtke, te kojom strategijom se nastoji zadovoljiti potraznja krajnjeg korisnika.

Kroz ovaj diplomski rad ¢e se detaljnije objasniti dvije strategije kojima se tvrtke
mogu koristiti radi zadovoljenja potraznje korisnika. Cilj je svaku detaljnije objasniti i
prikazati prednosti i moguce nedostatke od obje strategije. Takoder ¢e se na primjeru iz

prakse prikazati kako djelovanje strategije moze pomoci, ili odmoc¢i, poslovanju tvrtke.

Rad se sastoji od pet poglavlja te se u prvom pod nazivom ,,.Znacajke opskrbnih

lanaca® nastoji detaljnije objasniti pojam opskrbnog lanca. Objasnjenje su njegove prednosti



te od kojih se subjekata sastoji. U poglavlju su slikovno prikazana dva opskrbna lanca, Sto

nuzno ne mora uvijek ¢initi pravilo.

U drugom poglavlju pod nazivom ,Elementi opskrbnog lanca®“ ¢e se nabrojati
najvazniji elementi, koji u biti ¢ine osnovu opskrbnog lanca. Svako od elemenata je detaljno

objasnjen.

U treCem poglavlju ,,Ciklusi i faze opskrbnog lanca“ se objasnjava raspodjela
opskrbnog lanca. Time se postize podjela izmedu procesa koji medusobno djeluju jedan na
drugog. Ovim poglavljem zapocinje 1 objasSnjavanje strategije upravljanja potraznjom. Kroz
ovo poglavlje nastoji se pojedinacno objasniti svaka faza i svaki ciklus i kada oni mogu

zapoceti u opskrbnom lancu, prije odnosno nakon potraznje krajnjeg korisnika.

U dcetvrtom poglavlju ,,Push i pull strategije opskrbnog lanca*“ dolazi se do
pojedinacnog objasnjavanja svake od strategija. U svakom poglavlju je objaSnjena strategija
sa svojim prednostima i mogué¢im nedostacima za tvrtku. Pull strategija ili strategija
povlacenja je karakteristi¢na Sto se cijeli opskrbni lanac zapocinje nakon potraznje, dok push
strategija se odvija prije potraznje. Takoder u zadnjem poglavlju se objasnjava koristenje obje

strategije, odnosno koristenje prednosti 1 jedne 1 druge radi kvalitetnije odgovora na potraznju.

U zadnjem poglavlju ,,JJamnica plus d.0.0.*“ prikazuje se koristenje push/pull strategije
u praksi. Objasnjen je sustav poslovanja Jamnice plus d.0.0. kroz ¢itavu godine, no zbog
sezonalnosti dolazi do ,,podjele” na sezonski dio godine i vansezonski dio. S time u vezi, kroz

rad su dva dijela godine detaljno objasnjena i usporedena.



2. ZNACAJKE OPSKRBNIH LANACA

Kako posao postaje sve veci 1 pozitivniji, upravljanje lancima opskrbe top menadzeri
sve vise smatraju kao klju¢ni pokretaci poslovanja. Iznova i iznova se sve vise Cini da
opskrbni lanci u cijelosti mogu doprinijeti ne samo ,,donjoj liniji* tvrtke, nego 1 ,,gornjoj*.
Budu¢i da je danas vecina tvrtki potrosila vise od polovice prometa od prodaje na kupljene
dijelove, usluge, efikasan i konstruktivan odnos s dobavlja¢ima klju¢ni su za kratkorocan

r v s ¥ , o1
zavr$ni polozaj i dugoroénu mo¢ konkurencije.

Opskrbni lanac je skup mjera i aktivnosti kojima se omogucuje ucinkovito
povezivanje dobavljaca, proizvodnje, skladiStenja i trgovine s ciljem da se roba dostavi na
pravo mjesto u pravo vrijeme u trazenim koli¢inama uz minimalne troSkove sustava i
zadovoljavajucu razinu usluge. Svaki opskrbni lanac se sastoji od subjekata i aktivnosti
kojima je cilj povecati razinu i intenzitet opskrbe trziSta uz najmanje operativne troskove i

. o2
troSkove zaliha.

Uz danasnji ubrzani razvoj tehnike, tehnologije i medusobnog povezivanja, a tako i
pred opskrbni lanac postavljene su visoka ocekivanja, $to dovodi do svakodnevnog
unaprjedenja razine usluga 1 unutarnje ucinkovitosti koja djeluje u okviru pojedinog

opskrbnog lanca.

Opskrbni lanac je mreZa usluga 1 filozofija distribucije koja obuhvaca procese od
nabave sirovina, njihove pretvorbe u proizvod ili poluproizvod te distribuciju gotovih

proizvoda do korisnika. Stoga postoje tri osnovna toka aktivnosti u opskrbnom lancu, i to*:

a) protok sirovina i poluproizvoda na svim razinama dobavljaca;
b) transformacija sirovina u gotove proizvode i poluproizvode unutar proizvodnih
procesa i

c) distribucija gotovih proizvoda krajnjem korisniku na svim razinama.

Osim $to opskrbni lanac omogucuje zadovoljenje potraznje Krajnjeg kupca na
prodajnim mjestima, njime se postizu odredene koristi i dobiti izmedu vlastitih subjekata i

aktivnosti.

! M. C. Cooper, L.M. Ellram: Characteristics of Supply Chain Management and the Implications for Purchasing
and Logistics Strategy, Arizona, 1993.

? Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2018.
527.7.2019.)

M.Vuletin: Upravljanje lancem opskrbe na primjeru tvrtke canicula d.o.o.; Split, 2017
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Koristi i dobiti od opskrbnog lanca*:

a) omogucuje povezivanje dobavljaca i korisnika u sluc¢aju da su medusobno udaljeni;

b) uravnotezenje ponude i potraznje;

c) izbor najbolje lokacije bez obzira o korisniku;

d) koncentracija proizvodnje u vece proizvodne pogone;

€) ne moraju se stvarati velike koli¢ine zaliha;

f) veletrgovine se orijentiraju na vece koli¢ine narudzbe;

g) veletrgovci mogu poslovati sa vise proizvodaca, ¢ime to ¢ini veéi izbor za
maloprodaju;

h) kraci rokovi isporuke;

1) maloprodaja moze drzati manje koli¢ine zaliha;

J) smanjen obujam operacija u maloprodaji;

K) jednostavniji prijevoz; veée koli¢ine roba ¢ine manji prijevozni trosak i

I) moguénost usavrsavanja i pobolj$avanje pojedinog operacija unutar opskrbnog lanca.

Svaka organizacija sastoji se od grupe ljudi, sudionika koje vrse odredene radnje i
aktivnosti, radi ostvarivanja glavnog cilja. Tako se i opskrbni lanac sastoji od subjekta koji
moze sadrzavati toliko koliko je u interesu tvrtke, s ciljem provodenja aktivnosti koji ¢e biti
podrobnije opisani kroz rad. Subjekti su ¢lanovi koji obavljaju radnje s ciljem zadovoljavanja
krajnjih kupaca. Aktivnosti ili procesi se sastoje od funkcija ukljuenih u primanje i

ispunjavanje zahtjeva kupca.

Kao $to je ve¢ spomenuto, zavisno o ciljevima i potrebama tvrtke, odreduje se
adekvatan broj sudionika opskrbnog lanca. S time u vezi, prikazane su dvije sheme, i to

jednostavnog i prosirenog opskrbnog lanca.

W
A4

OPSKRBA TVRTKA KORISNIK

Slika 1. Jednostavni opskrbni lanac

Izvor: Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih
znanosti, Zagreb, 2018. (27.7.2019.)

* Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2018.
(27.7.2019.)
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Na slici 1. prikazan je jednostavni opskrbi lanac koji se sastoji od opskrbe, tvrtke i
podrazumijeva se tvrtka koja proizvodi proizvod, dok je tvrtka subjekt koji opskrbljuje
krajnjeg kupca. Ovakav prikaz opskrbnog lanca, nije realan odnosno ne prikazuje u cijelosti
opskrbni lanac. Problem nastaje u pitanju, je li tvrtka koja proizvodi robu, sadrZzi sve
repromaterijale potrebne za proizvodnju, odnosno je li korisnik ujedno i krajnji korisnik.

Stoga je potrebno prikazati opskrbni lanac na proSireni nacin, §to je uc¢injeno na slici 2.
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Slika 2. Prosireni opskrbni lanac

Izvor: Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih
znanosti, Zagreb, 2018. (27.07.2019.)

Prosireni opskrbni lanac sastoji se od krajnjeg opskrbljivaca na samom pocetku lanca,
krajnjeg korisnika i davatelja usluga. U stvarnosti, u svakoj razini opskrbnog lanca rijetko je
uklju¢ena samo jedna organizacija. Proizvoda¢ najceS¢e prima materijale od nekoliko
dobavljaca te zatim opskrbljuje veliki broj distributera. Zbog toga opskrbni lanci dobivaju
naziv opskrbne mreze. Opskrbne mreze ¢ine veliki zbroj opskrbnih lanaca svih proizvoda i
usluga koja kona¢nom kupcu pruza gospodarski subjekt koji je u fokusu promatranja. °

Davatelj usluga su tvrtke koje obavljaju odredene djelatnosti za sudionike u
opskrbnom lancu. Najc¢esce su to prijevozne ili skladisne funkcije. Zbog razine specijalizacije
davatelji usluga mogu nuditi visoku razinu usluge uz relativno nisku cijenu. Sve ucestaliji
naziv je outsourcing, odnosno koriStenje vanjskih poduzeéa i pojedinca za obavljanje
pojedinog posla. U logistici postoji dvije vrste outsourcinga, potpuni ili djelomi¢ni.
Outsourcingom se postize sljedec’:e:6

a) fokusiranje tvrtke na primarne djelatnosti;
b) dolazi do disperzije rizika;

c) fleksibilnost ukoliko dode do promjene u poslovanju i

Shttp://www.efos.unios.hr/upravljanjeopskrbnimlancem/wpcontent/uploads/sites/275/2013/04/2_SCM_OPSKRB
NI-LANCI.pdf (14.5.2019.)

®Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2018.
(9.5.2019.)



ukoliko se radi o skladiSnim ili transportnim funkcijama, tvrtka ne mora
razvijati potrebnu infrastrukturu.
Razlog koritenja vanjskog davatelja usluga su:’

a) usteda vremena — ulaganjem u vanjske davatelje usluga i dopustanjem preuzimanja
odredenih segmenata u opskrbnom lancu, u konacnici se dobije na vremenu za boljom
organizacijom te fokusom na osnovne segmente u opskrbnom lancu;

b) stru¢nost davatelja usluga — ako postoji moguénost za ulaganje u odredene segmente,
postoji moguénost da ¢e vanjski davatelji usluga isto uciniti bolje, zbog reputacije u
opskrbnom lancu te stru¢nosti i iskustva za odredeni segment i

c) konkurentska prednost — vanjski davatelji usluga preuzimaju odgovornosti za
upravljanjem lancem opskrbe ili odredenim segmentom te za isporuku prema Krajnjim
korisnicima. Navedeno donosi konkurentnost na trziStu zbog brzeg odgovora na
zahtjeve krajnjih korisnika ili kako je ve¢ ranije navedeno, zbog iskustva i reputacije

ha terenu.
Takoder, i sljedeéi razlozi su uvodenja outsourcinga:®

d) potreba za kvalitetnijim logistickim uslugama i infrastrukturom kod dislociranja
proizvodnje ili ulaska na trziste;

e) visoki fiksni troSkovi distribucije i neiskoriStenost vlastitih kapaciteta;

f) pad prodaje zbog nedostatka vlastite distribucijske mreze i

g) zahtijevanje tehnicko-tehnoloskih i organizacijskih unaprjedenja od krajnjih korisnika.
Medutim, postoje i razlozi zbog kojih se tvrtke ne koriste outsourcing:9

a) nedostatak jasno formiranih ciljeva;

b) nemogucénost pronalaska odgovaraju¢ih davatelja usluga;

c) decentralizacija upravljanja tvrtkom.

"http://www.csca.hr/web/arhiva/663 (14.5.2019.)

®Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2018.
(9.5.2019.)

%Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2018.
(9.5.2019.)



3. ELEMENTI OPSKRBNOG LANCA

Kvalitetno upravljanje opskrbnim lancem sastoji se od uravnotezenog funkcioniranja,
bez prekida i pod kontroliranim uvjetima svih elemenata. Potrebno je sve segmente povezati

stru¢nim osobljem i tehnologijom, uz konstantan protok informacija, u oba smjera.10

Elementi opskrbnog lanca su sljedeci:

a) proizvodnja;
b) lokacija;

c) zalihe;

d) prijevoz i

e) informacije.
3.1. Proizvodnja

Najucestalija definicija proizvodnje je stvaranje jednog proizvoda kroz jedan ili vise
procesa s ciljem da se proizvod proda.’’ U tom procesu sudjeluju proizvodadi komponenti,
dobavljaci sirovina i dobavljaci dijelova. U kontekstu opskrbnih lanaca promatra se kapacitet
proizvodnje i moguénosti pohrane proizvoda. Osnovne odluke proizvodnje odnose se na
zadovoljenje potraznje 1 u€inkovitosti proizvodnog procesa. Klju¢ne tocke proizvodnje su

tvorni¢ki pogoni 1 skladista.
Dva su osnova pristupa proizvodnji:

a) proizvodni pristup - razraduje proces stvaranje cjelokupnog proizvoda;
b) funkcionalni pristup - usmjeren na doradu ili sastavljanje proizvoda prema vrsti i

koligini.'?

3.2. Skladistenje / zalihe

Skladistenje predstavlja proces pohrane robe na neko odredeno vrijeme. O procesima
u skladistu ovisi uc¢inkovitost prijevoznog procesa. Ako kasni komisioniranje, kasnit ¢e i

utovar, a samim time i prijevoz. Stoga je potrebno sve odraditi u zadanom vremenu. Procesi u

19 Kralj I.; Analiza opskrbnog lanca u vinskoj industriji; diplomski rad, Zagreb 2015,
Yhttps://hr.wikipedia.org/wiki/Proizvodnja (9.5.2019.)

2Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2018.
(9.5.2019.)



skladistima su: manipulacija robom, pakiranje, prijevoz unutar skladista i komisioniranje. U

skladistima se odvijaju sljedece transformacije robnih tokova:

a) prihvat i otprema robe;

b) prekrcaj prijevoznih jedinica;
c) skladistenje i ¢uvanje robe;

d) formiranje teretnih jedinica;

e) izrada prate¢e dokumentacije i

f) niz prateéih usluga.

Zavisno o geografskom podrucju, vrsti robe koja se skladisti, politici tvrtke postoje i
razli¢ite vrste skladiSta. Medutim, u ovom radu ¢e se objasniti ona skladiSta kojima nije cilj

dugotrajno skladistenje robe, nego trenutna distribucija te iste robe.
3.2.1. Cross docking

Klasi¢no depozitno skladiste — skladiste gdje se roba deponira na period dulji od
jednog dana. Obavljaju se osnovne skladisne operacije. Prednosti takvog nacina skladiStenja
je u tome Sto je veca razina usluge, CeSée isporudivanje, manje potrebne i pratece
dokumentacije te veca je vrijednost posiljki. Cross-docking skladiste predstavlja sustav

skladiStenja u roku 24 sata od dolaska robe u skladiste. Medutim razlikuju se cross dockovi.
3.2.1.1 Break-bulk cross docking (BBxD)

Vrsta skladiSta gdje se roba ne skladiSte nego se odmah otprema. U takvim skladiSta
najcesce se distribuira svjeza roba, cvijece, prehrambeni i neprehrambeni proizvodi. Prednosti
takvog nacina skladistenja je eliminacija zaliha, poveéanje prometa, dostupnost proizvoda i
trajnost proizvoda uz minimalnu dokumentaciju. No, kako bi se sve to odvijalo potrebno je
pridrzavati se: termina utovara, pakiranja koja moraju biti jednozna¢no oznacena i potrebna je

elektronska razmjena podataka.
3.2.1.2. Pre-packed cross docking (PPxD)

Karakteristika tog skladista je u formiranju posiljaka kod dobavljaca, sukladno
narudzbama. NajceS¢e se koristi za svjeZe proizvode ili veceg broja proizvoda manjih

dimenzija (dekorativna kozmetika).



Zalihe ukljucuju ukupnu koli¢inu robe u distribucijskom sustavu odnosno skup
nabavljenih i/ili proizvedenih roba namijenjenih za kasnije potrebe. Njima se omogucuje
stalna opskrba trziSta i kreiranje logisticke infrastrukture. Zalihe se mogu drzati na svim
razinama opskrbnog lanca, stoga je potrebno drzati onu razinu zaliha Sto ¢e najmanje

opteretiti sudionike u opskrbnom lancu.
Zalihe se razvrstavaju prema vrsti robe koja se skladisti i prema stvarno planiranoj koli¢ini.
Prema vrsti robe koja se skladisti postoje sljedece zalihe:™

a) zalihe sirovina i materijala — predstavljaju jednu od najvaznijih vrsta zaliha jer su
osnova za proizvodnju te ih je potrebno imati u dovoljnim koli¢inama, odgovaraju¢ih
kvaliteta i asortimana, kako bih se proces proizvodnje mogao nesmetano odvijati;

b) zalihe poluproizvoda — nastaju vlastitom proizvodnjom onda kada nije moguce
organizirati proizvodnju i

c) zalihe gotovih proizvoda — to su sredstva koja su spremna za prodaju. Koli¢ina zaliha

ovisi 0 njihovoj prodaji.
Prema stvarno planiranoj koli¢ini postoje sljedeée zalihe:**

a) maksimalne — definiraju gornju granicu koli¢ine zaliha iznad koje se ne smije za
odredeno razdoblje nabavljati roba, jer bi to bilo ekonomski neopravdano.

b) minimalne — definiraju najmanju koli¢inu zaliha koja je potrebna u skladistu, a da ne
dode do prekida u proizvodnji i opskrbljivanju kupaca. Najisplativije je drzati
minimalne zalihe za artikle kojima su troSkovi skladistenja veéi od troskova prijevoza

c) optimalne — predstavlja najekonomicniju razinu zaliha za trgovinu i proizvodnju;
Predstavlja robu koju treba narucivati povremeno 1 u povoljnim koli¢inama, odnosno
ona koli¢ina materijala za koju su ukupni troskovi nabave, dopreme, skladistenja i
zaliha optimalni;

d) prosjecne - predstavljaju koli¢inu robe ili materijala na skladistu, kojom se prosjecno
raspolaze;

e) Spekulativne - zalihe koje se ne drze zbog zadovoljavanja trenutne potraznje. Na
primjer, sirovine se mogu kupiti u koli¢ini vecoj od potrebne zbog dobivanja

koli¢inskog popusta ili zbog predvidene nestaSice te sirovine. Takoder, razlog moze

BRusthon, A., Croucher, P., Beker, P.: The handbook of logistics & distribution management, The Chartered
Institute of Logistics and Transport (UK), 2010. (9.05.2019.)
1 Beker, 1.: Upravljanje zalihama, Fakultet tehnickih nauka u Novom Sadu, Novi Sad, 2011. (09.05.2019)

10



f)

9)

h)

biti i kupovina po niZoj cijeni, dok se oCekuje rast cijene u buducnosti. TroSkovi Koji
nastaju kupnjom Spekulativnih zaliha, ,,vracaju® se tijekom odredenog razdoblja kada
se dogadaji promjene na trziStu, odnosno rast cijena proizvoda. Pri ovome se oc¢ekuje
da ¢e taj profit biti ve¢i od povecanih troskova ¢uvanja prekomjernih zaliha. Primjer
za ovakve situacije je nafta tijekom kriznih dogadanja u nekoj zemlji koja je veliki
proizvodac nafte;

nekurentne - zalihe nekurentne robe se dulje zadrzavaju na trziStu. Karakterizira ih
slaba prodaja, najceS¢e losa kvaliteta robe, visoke cijene, sezonske oscilacije,
zastarjele tehnologije. Nekurentne zalithe su rezultat: pogreSne procjene,
nepromis$ljenog rada, greske, nekompetencije itd. To je roba koja je zastarjela, koja je
izgubila potrebna svojstva, koja je demodirana i sl. te se ne moze prodati, ili se moze
prodati uz osjetno snizene cijene. Nekurentne zalihe su zalihe koje imaju malen
koeficijent obrtaja, ili je njihov koeficijent obrtaja nula;

sigurnosne - one koli¢ine zaliha koje prelaze koli¢inu zaliha ciklusa u cilju sigurnosti
od neizvjesnosti od potraznje ili vremena isporuke proizvoda. Osiguravaju neprekidnu
prodaju ili proizvodnju u navedenim sluc¢ajevima i

sezonske - koli¢ina zaliha proizvedena i prikupljena u nekom razdoblju, da bi se
isporucivala u buduéem razdoblju za buducu potraznju. Sezonske zalihe su oblik
Spekulativnih zaliha koje nastaju akumulacijom artikala prije pocetka sezonske

prodaje.

Zalihe se odreduju prema planovima proizvodnje i znacajkama proizvoda. Znacajke

proizvoda su sva svojstva tih proizvoda koja utjeCu na potraznju. Stanje zaliha se mora

kontrolirati, jer zalihe u opskrbnom lancu ¢ine i odredeni trosak stoga je potrebno i pratiti

takav trosak. Postoji nekoliko nacina upravljanja zalihama, a najées¢i su:

a)

b)

Sto je

kontinuirano pracenje zaliha - narudZba za nadopunu zaliha se $alje kada razina zaliha
padne na signalnu razinu i
periodicko pracenje zaliha - razina zaliha se prati kada se Salje narudzba za nadopunu

zaliha.

veca razina zaliha povecava se sposobnost ispunjavanja postavljenih zahtjeva, a

smanjuje se cijena te sposobnosti.
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3.3. Prijevoz

Prijevoz u opskrbnom lancu predstavlja distribuciju robe od mjesta proizvodnje do
distribucijskih centara. Prijevoz obavljaju prijevoznici koji mogu biti u vlasnistvu tvrtke ili se
moze Koristiti outsourcing. U opskrbnom lancu prijevoz c¢ini oko 55-60% troskova
distribucije. Prijevoz je kljuan ¢imbenik u kvalitetnom protoku robe, jer dostupnost

proizvoda u znatnoj mjeri ovisi o ucinkovitosti prijevoznog procesa.
3.4. Lokacija proizvodnih pogona i skladisSta

Odabir lokacije proizvodnih pogona i skladista moze se sagledavati sa marko i mikro
razine. Makrolokacijska razina analizira lokacije na ve¢em geografskom teritoriju, odnosno
na razini regije, drzave i kontinenta, dok se mikrolokacijska razina provodi na podruc¢ju
aglomeracije, grada i industrijskog kompleksa. Svaka razina ima i podkriterije pomocu kojih

se dodatno analizira Zeljena lokacija.

Makrolokacijski ¢Gimbenici su’:

a) struktura i trendovi trzista;

b) struktura robnih tokova;

C) prijevozne mogucnosti utvrdene geoprometnim polozajem;
d) raspolozivost radne snage;

e) korporacijske strategije;

f) drzavna administracija i

g) porez i carina.

Mikrolokacijska razina slijedi nakon makrolokacijske te se njome sagledava krajnji

odabir optimalne lokacije.

U tu razinu spadaju sljede¢i ¢imbenici™;

a) povrsina i konfiguracija parcele;

b) urbanisticki plan podrucja i planovi razvoja;
C) cijena izgradnje centra i otkup zemljista;

d) blizina servisnog centra za teretna vozila i

e) percepcija uzeg podrucja stanovnistva o izgradnji centra.

15T, Mlinari¢. Skripta iz kolegija Robno-transportni centri, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2013.(17.05.)
16T, Mlinari¢. Skripta iz kolegija Robno-transportni centri, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2013.(17.05.)
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3.5. Informacije

Prolazak informacija kroz mrezu opskrbnog lanca je nuzan radi odvijanja svih
aktivnosti funkcionalno. Informacije sluze kao koordinacija dnevnih aktivnosti te prognoza i

planiranje budu¢ih zahtjeva trzista. Cilj im je*’:

a) povezivanje svih sudionika u opskrbnom lancu;

b) prikupljanje informacija;

C) osiguravanje potpune transparentnosti tokova i procesa kod svih sudionika u
opskrbnom lancu;

d) mogucénost pristupa bilo kojem podatku koji se nalazi u sustavu i

e) mogucnost analize, planiranja aktivnosti i razmjene podataka i informacija izmedu

korisnika i davatelja usluga.

" Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2018.
(14.5.2019.)

13



4. CIKLUSI | FAZE OPSKRBNOG LANCA

Opskrbni lanac treba razumjeti kao sustav koji omoguéuje zadovoljavanje potreba
potroada, ostvarujuéi pritom komercijalnu dobit.’® Pojam opskrbni lanac moZe se razmatrati
u uzem smislu, s aspekta pojedinog gospodarskog subjekta, primjerice tvrtke koja se sastoji
od vise geografski disperzivnih poslovnih jedinica u kojima se sirovine, poluproizvodi ili
gotovi proizvodi nabavljaju, proizvode ili distribuiraju. Tada se radi o unutarnjim robnim,
informacijskim i financijskim tokovima tvrtke. Opskrbni lanac takoder obuhvaca i financije
koje su indirektno povezane s registriranjem i ispunjavanjem zahtjeva kupaca, primjerice
istrazivanje trziSta, razvoj novih proizvoda, sluzba za potrosace.’® Vrste tih promjena
razlikuju se s obzirom na atribut koji opisuje najmanje dva razliita stanja robnog toka koja

se tijekom promjene smjenjuju.?

ATRIBUTI

PROSTOR VRIJEME KVANTITETA KVALITETA

STRUKTURA DINAMIKA ODREDENOST INFORMACIJA

ZAVISNOST VLASNISTVO  VRIJEDNOST

Slika 3. Atributi promjene robnih tokova

Izvor: https://repozitorij.unin.hr/islandora/object/unin:1472/preview (27.7.2019.)

Prostorna transformacija toka
Predstavlja udaljenost odnosno put koji transportno sredstvo mora pro¢i. Ima svoju pocetnu
toCku 1 zavr$nu, koja predstavlja cilj. Prostornu transformaciju odvija transportno sredstvo
pomo¢u prometna infrastrukture i suprastrukture. Sto je razvijenija prometna infrastruktura to

. , , . . . .. 21
je veca mogucnost za ostvarivanje kvalitetnije transportne usluge.

18 M.Safran: planiranje robnih tokova u strukturi opskrbnog lanca, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2011(30.07)

¥ Horvat K.: Analiza djelovanja opskrbnog lanca, zavr$ni rad; Varazdin, 2017. (27.7.2019.)

Plyakovi¢, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010, op.cit, str.288.-289. (27.7.2019.)

2! https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz:943/preview (1.9.2019.)
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Vremenska transformacija toka
Uz transport se najéesée vezu pojmovi troskovi i vrijeme. Zelja je ponuditi kvalitetniju uslugu
uz manje troSkove u Sto kraéem vremenu. Vrijeme ili trajanje se sastoji od dva vremena,
vremena mirovanja i kretanja. Vrijeme mirovanja predstavlja onaj dio u logistici koji se
obavlja u skladistu, do vremena drzanja zalihe do pripreme za daljnji transport. Vrijeme

kretanja predstavlja vrijeme prostorne transformacije.??

Kvantitativna transformacija toka
Odpvija se prilikom prekrcaja na razli¢ite vidove prometa ili okrupnjavanja tereta. Takoder se

odvija prilikom zbirnog promete te obrnuti proces, prilikom rastavljanja zbirne posiljke.

Kvalitativha transformacija tokova
Na svome putu, roba moze, ali i ne mora biti podvrgnuta raznim procesima npr. ¢is¢enje,
sortiranje i dozrijevanje radi pobolj$anje njezine kvalitete. Procesi, prerade, obrade i dorade,
se izvrSavaju radi ispunjenja cilja koje zahtjeva klijenta na trzistu. Takoder, funkcije odnosno
poslovi mogu se ponuditi kako bi Spediter upotpunio skupinu usluga koje pruza, a samim time

ey ., .. oy, 24
se izdize na postoje¢om konkurencijom na trzistu.

Strukturna transformacija tokova
Prilikom utovara na transportno sredstvo, po Zelji krajnjeg korisnika, u transportnom sredstvu
se moze nalaziti ista vrsta robe. No isto tako, po zelji korisnika ili po potrebi u transportnom
sredstvu se moze prevoziti vise vrsta robe. Ponekad roba zahtjeva okupaciju cijelog vozila,
takva roba naziva se zbirna posiljka. Naime, nije obavezno da transportno sredstvo na cijelom
putu ne mijenja strukturu robe, nego se ona na nekom dijelu puta moze izmijeniti u skladu sa

potrebama krajnjeg potrosaca. 25

Dinamicka transformacija tokova
Dinamicka transformacija toka promatra se s obzirom na njegovu trajnost koja moze

poprimiti obiljezje kontinuiranog ili diskontinuiranog toka. Mijenjanje toka iz kontinuiranog

22 https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz:943/preview (1.9.2019.)

2 Ze&evié S.: Robni terminali i robno-transportni centri, Saobrac¢ajni fakultet u Beogradu, 2006.(1.9.2019.)

24 Ivakovi¢, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: ,Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010. str. 305.(01.09.2019)

% Ze&evié S.: Robni terminali i robno-transportni centri, Saobra¢ajni fakultet u Beogradu, 2006. (1.9.2019.)
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na diskontinuirani tok moze imati viSe posljedica kao Sto je potreba da se jedan kontinuirani

.. e . T o . . . . 26
tok razdvoji na viSe isporuka razli€itih veli¢ina za dislocirana odrediSna mjesta.

Transformacija odredenosti toka
Nadalje, transformacija odredenosti toka najcesc¢e uskladuje dvije osobine odredenosti tokova,
dakle tokove koji su unaprijed u potpunosti odredeni u pogledu koli¢ine, strukture, vremena

itd., sa tokovima koji su odredeni slugajno.?’

Informaticka transformacija toka
Robni tokovi se u procesu distribucije krecu i zaustavljaju po dva osnovna principa. Po
principu tokova za nepoznatog i poznatog kupca. Informacijska odredenost toka moze imati
tri razlicita stupnja, ne postoji informacija o kona¢noj dispoziciji toka, tok je u potpunosti
informacijski odreden i tok je potpuno odreden do jedne tocke na putu, ali nema informacije o

. . . e 2
konacnoj destinaciji. 2

Transformacija zavisnosti toka
Zavisnost toka predstavlja ovisnost toka o0 mnogobrojnim ¢imbenicima. Zavisnost moze
ovisiti o drugim robnim tokovima, vremenskim prilikama, zakonskim propisima drzave,
transportnim sredstvima. Kao §to ve¢ uoceno, robni tokovi se na svime putu mogu mijenjati,

stoga robni tok ne mora cijelim svojim putem biti zavisan tj nezavisan.

Transformacija vlasnistva toka
Vlasnistvo nad teretom koje se prevozi mijenja se brojem sudionika u prijevoznom putu.

Svaki sudionik ima odgovornost nad teretom na odredenom dijelu prijevoznog puta. 2

Vrijednosna transformacija toka
Cilj svakog poduzeca je ponuditi u tocno vrijeme, na pravom mjestu to¢nu koli¢inu. Kako bi

se to ostvarilo robni tokovi prolaze kroz niz transformacija. Tom ponudom roba dobiva vecu

% https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz%3A668/datastream/PDF/view (1.9.2019.)

27 https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz%3A668/datastream/PDF/view (1.9.2019.)

®Mlinari¢ T.J.: skripta iz kolegija Robno transportni centri, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2013.(1.9.2019)

2 https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz:943/preview (1.9.2019.)
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vrijednost, jer se moglo udovoljiti zahtjevima krajnjeg potrosaca. Roba stoga, obzirom na

dostupnost, odreduje svoju vrijednost.*

Opskrbni lanac je organizirani sustav u kojem procesi, radi ostvarivanja krajnjeg cilja, koji
su podijeljeni prema odredenim fazama i ciklusima. Procesi u opskrbnom lancu su podijeljeni
u niz ciklusa, a svaki se odvija na sjeci$tu dvije uzastopnih faza opskrbnog lanca te dva
subjekta. Procesi opskrbnog lanca mogu se grupirati u niz od sljedeca Cetiri funkcionalna

ciklusa®!:

a) ciklus prodaje;
b) ciklus zaliha;
c) ciklus proizvoda i

d) ciklus materijala.

Svaka od faza ukljucuje razli¢ite subjekte, nositelje funkcija pojedine faze, na ¢ijim se

interakcijama zasniva opskrbni lanac:

a) faza potrosnje - objedinjuje kupca i ciklus prodaje;
b) faza distribucije - objedinjuje prodajno mjesto, ciklus zaliha i distributera;
c) faza proizvodnje - objedinjuje proizvodaca i ciklus prodaje i

d) faza nabave- objedinjuje ciklus materijala i dobavljaca.

%0 https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz:943/preview (1.9.2019.)
315, Chopra, P. Meindl: Supply Chain Management, p. 8, Pearson Education Inc., New Jersey, 2004.(30.0.7)
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4.1. Faze opskrbnog lanca

Svaki opskrbni lanac dodaje uporabnu vrijednost proizvodu kroz Cetiri osnovne faze®

koje su prikazane na slici 4.

NABAVA PROIZVODNIA DISTRIBUCIJA POTROSNIA

Slika 4. Faze opskrbnog lanca

Izvor: Ivakovi¢ C.: Stankovié R.; Safran M.: ,,Spedicija i logisti¢ki procesi®, Fakultet
prometnih znanosti, Zagreb, 2010. (27.7.2019.)

4.1.1. Faza nabave

U fazi nabave, prvoj fazi opskrbnog lanca, nabavlja se repromaterijal i potrebne
sirovine za daljnju proizvodnju. Takoder, dobavlja¢i imaju opet svoje dobavljace za odredene
repromaterijale. Tokovi roba izmedu tvornica i njezinih dobavljaca sirovina i repromaterijala

predstavljaju jednosmjerni tok.
4.1.2. Faza proizvodnje

Tvornica proizvodi robu prema prethodno utvrdenom planu proizvodnje. Proizvodnja
se planira u skladu s raspolozivim kapacitetima, prema prispjelim narudzbama distributera za

pojedina trzista.
4.1.3. Faza distribucije

Prodajno mjesto drzi odredenu koli¢inu zaliha prema planu prodaje koja se dobavlja i
nadopunjava iz distribucijskog centra. Faza distribucije ¢ini dvosmjerni tok izmedu prodajnog
mjesta 1 distribucijskog centra. Razlog tome je Sto roba mora pristi¢i na police prodajnog
mjesta, odnosno u slucaju da kupac nije zadovoljan robom, ista se nastoji vratiti u
distribucijsko skladiste. Medutim, takoder ista faza moZze biti i jednosmjeran tok izmedu
distribucijskog centra i outleta, odnosno tvorni¢ka prodaja gdje se najceS¢e prodaje visak

proizvoda, proizvodi s greskama ili roba koja se vise ne proizvodi i to po snizenom

%2 M.Safran: planiranje robnih tokova u strukturi opskrbnog lanca, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2011(30.07)
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Cijenama.33 odnosno izmedu distribucijskog centra 1 tvornice. Na primjer, pri zavrSetku
sezone roba koja nije prodana, vraca se u distribucijski centar iz kojeg dalje ide u outlete u

kojima se nudi po snizenim cijenama ponovno korisnicima.
4.1.4. Faza potroSnje

Faza potro$nje vidljivo €ini zadnju fazu opskrbnog lanca, medutim ta faza moze Ciniti
i prvu odnosno pocetnu fazu opskrbnog lanca. U toj fazi kupac svojim odabirom inicira

potraznju, ¢im zapocinje i faza nabave.

Zavisno o vrsti proizvoda i tehnologiji proizvodnje i prodaje, u svakom opskrbnom
lancu ne moraju nuzno biti zastupljeni svi prethodno navedeni subjekti, ve¢ se viSe faza
opskrbnog lanca moze u cijelosti ili djelomice nalaziti u domeni istog subjekta. Tako u nekim
industrijama koje proizvode po narudzbi, kao §to je primjerice brodogradnja, kupac preuzima
robu izravno kod proizvodaca, bez posredstva distribucijske mreze. BrodogradiliSte ispunjava
narudzbu kupaca neposredno, tj. zapocinje proizvodnju nakon zaklju¢enja ugovora S
naruciteljem broda, a primopredaja gotovog broda obavlja se u samom brodogradili$tu. Stoga
u ovom primjeru opskrbnog lanca ne postoji izdvojena faza distribucije sa svojim subjektima,

, . . . . . 4
veé je ona integrirana u fazu proizvodnje. >

Takoder treba napomenuti kako u izvrSenje pojedine faze opskrbnog lanca moze biti
ukljuc¢eno viSe subjekata. Proizvodaci u pravilu imaju viSe razli¢itih dobavljaca sirovina i
repromaterijala, distributeri (veletrgovci) distribuiraju proizvode viSe razli¢itih proizvodaca,
Koriste usluge razli¢itih logistickih operatera, a opskrbljuju viSe razli¢itih maloprodajnih
3

trgovaca.™ §to je ujedno prikazano na slici 5.

% https://hr.wikipedia.org/wiki/ Tvorni%C4%8Dka_prodaja(1.9.2019.)
% Horvat K.: Analiza djelovanja opskrbnog lanca, zavréni rad; Varazdin, 2017. (27.7.2019.)
% Horvat K.: Analiza djelovanja opskrbnog lanca, zavr$ni rad; Varazdin, 2017. (27.7.2019.)

19



: Dobavljaé
| drugog reda
1

Dobavljaé Korisnik
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L Krajnji
Korisnik Korisnik

drugog reda

Slika 5. Prikaz dobavljaca i korisnika drugih redova

Izvor: Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih
znanosti, Zagreb, 2018. (27.7.2019.)
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4.2. Ciklusi opskrbnog lanca

Kao sto je vidljivo na slici 6. ciklusi se nalaze izmedu subjekta opskrbnog lanca ¢ime
¢ine faze opskrbnog lanca. Svaki ciklus zapocinje inicijalizacijom subjekta. Tako na primjer
ciklus prodaje zapoc€inje inicijalizacijom krajnjeg korisnika, odnosno njegovom potraznjom za
odredenim proizvodom. Opskrbni lanac moZe zapocinjati ciklusom prodaje, odnosno

ciklusom materijala, ovisno o strategiji upravljanja potraznjom.

KUPAC

ciklus prodaje

PRODAINO

ciklus zaliha

DISTRIBUTER

ciklus proizvoda

PROIZVODAC

ciklus materijala

Y aYaYa

DOBAVLIAC

VVYVYN

FAZA
POTROSNIE

FAZA
DISTRIEUCIIE

FAZA PROIZVODNIE

FAZA NABAVE

Slika 6. Funkcionalni ciklusi opskrbnog lanca

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

doktorska disertacija, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2009. (27.7.2019.)

4.2.1. Ciklus prodaje

Ciklus prodaje zapocinje potraznjom krajnjeg kupca. Sudionici u ovom procesu su
maloprodajne trgovine odnosno prodajno mjesto i krajnji korisnik. Proces se odvija tako da
krajnji korisnik dode na prodajno mjesto u kojem je asortiman transparentan. Na prodajnom

mjestu se nalazi osoblje koje odgovara na upite kupca, pri ¢emu se uspostavlja kontakt kupca
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sa proizvodima. Kada se kupac odlu¢i za odredeni proizvod, osoblje ispunjava narudzbu
kupca tako §to predaje odredeni artikl, ¢ime zapocinje s izvrSenjem ciklusa prodaje. Na slici 7.

prikazan je ciklus prodaje.

KUPAC
FAZA
Upit/dolazak . . POTROSNIJE
kupaca Preuzimanje
v
M
—_—> Ispunjavanje narudzbe
Narudzba
FAZA
DISTRIBUCIIE
PRODATNO MJESTO

Slika 7. Ciklus prodaje
Izvor: lzradila i prilagodila autorica

4.2.1.1. Upit kupca

Upit ili dolazak kupca predstavlja proces kojim moze zapoceti opskrbni lanac. Svojim
dolaskom iskazuje interes za proizvodom ili uslugom, ali samim time to predstavlja i izvor

financijskog toka, donosno svrhu funkcioniranja opskrbnog lanca.
Ovisno o vrsti robe ili usluge, interes kupaca se fizi¢ki ocituje na dva nacina:

+ Slanje upita na prodajno mjesto o relevantnim informacijama o proizvod te uvjetima
isporuke
* Osobni dolazak kupca na prodajno mjesto kako bi se informirao o zeljenom proizvodu

i odlugio o kupnji.*

% Smolkovi¢ M.: Prikaz djelovanja opskrbnog lanca, zavréni rad, Zagreb, 2017.(01.08.2019)
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4.2.1.2. Narudzba

Sljedeci proces ciklusa prodaje je narudzba pod koji podrazumijevamo iskazivanje i
registriranje odluke o kupnji usluge ili proizvoda. Kod ovog procesa kupac donosi odluku o
proizvodu koji zeli kupiti te na adekvatan nacin obavjeStava prodajno mjesto, odnosno daje
narudzbu. NarudZzba dolazi na prodajno mjesto koje identificira odgovarajuce proizvode te ih

rasporeduje za isporuku kupcima.37

4.2.1.3. Ispunjavanje narudzbe

Cilj procesa ispunjavanja narudzbe je tocna i pravodobna isporuka prethodno naruc¢ene
robe ili usluge kupcu. Rije¢ to¢no oznacava upravo onu robu/uslugu koju je narucio dok
pravodobno oznacava da isporuka bude u okviru ugovorenog termina. U pravilu, predmet
isporuke se izuzima sa zaliha prodajnog mjesta $to kod odredenog stanja zaliha inicijalizira

ciklus zaliha.*®
4.2.1.4. Preuzimanje

Proces preuzimanja karakterizira prijenos vlasnistva. Naruc¢enu robu ili uslugu tijekom
tog procesa kupac preuzima fizicki i formalno-pravno te taj proces u praksi prate odgovarajuci
dokumenti kao $to su rac¢un, dostavnica, vlasnicki list itd. Preuzimanje moze biti uvjetovano
prethodnim pla¢anjem, medutim ako se radi o pla¢anju s odgodom, obavezom placanja u

ugovorenom roku. *
4.2.2. Ciklus zaliha

Ciklus zaliha je proces neprestanog nadopunjavanja zaliha prodajnog mjesta, u vidu
ostvarivanja zadovoljene potraznje. Proces se odvija izmedu prodajnog mjesta i distributera.
U ovom slucaju ulogu kupca ¢ini maloprodajna trgovina, koja svojim upitom ,,daje* signal da
se stanje zaliha promijenilo. Ciklus zaliha prethodi ciklusu prodaje, odnosno zalihe moraju
postojati prije potraznje kupca. Ciklus se odvija prije stvarno iskazane potraznje. Na slici 8.

prikazana je shema faze distribucije.

vakovi¢, C.; Stankovi¢, R.; Safran, M.: »Spedicija i logisti¢ki procesi“, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010. str. 298 (01.08.2019.)

%vakovié, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: ,,Spedicija i logisti¢ki procesi*, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010. str. 299 (01.08.2019.)

%9 Smolkovi¢ M.: Prikaz djelovanja opskrbnog lanca, zavrini rad, Zagreb, 2017.(01.08.2019)
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PRODAINO MIESTO

4
Inicijalizacija . .
e e Preuzimanje
FAZA
J’ DISTRIBUCIJE
—_—> Ispunjavanje narudzbe
Narudzba
DISTRIBUTER

Slika 8. Ciklus zaliha
Izvor: Izradila i prilagodila autorica
4.2.2.1. Inicijalizacija narudzbe

Inicijalizacija narudzbe je proces kojim pocinje ciklus zaliha. Sastoji se od niza
kriterija kojih se treba pridrzavati pri narucivanju robe, sa ciljem da se odrzi razina zaliha.
Zalihe na prodajnom mjestu se moraju se stalno nadopunjavati, odnosno biti na odredenoj
koli¢ini kako bi zadovoljile buducu potraznju. Cilj ovog procesa je ravnoteza izmedu troskova

drzanja zaliha i raspoloZivosti proizvoda na prodajnom mjestu.
4.2.2.2. NarudZzba, ispunjavanje narudzbe, preuzimanje

Navedeni procesi se odvijaju na relaciji prodajno mjesto — distributer, na isti nacin
kao istoimeni procesi ciklusa prodaje, s tim Sto je ovdje prodajno mjesto u ulozi kupca, a
distributer u ulozi prodajnog mjesta. Razlika je u tome §to su narudzbe koje prodajno mjesto
daje distributeru zbog nadopunjavanja zaliha koli¢inski znatno veée od narudzbi koje kupci
daju prodajnom mjestu, no narudzbe kupaca su u istom vremenskom razdoblju brojnije i
raznovrsnije. Treba uociti kako ovdje dolazi do okrupnjavanja i konsolidacije robnih tokova,
jer prodajno mjesto viSe pojedinacnih, malih narudzbi kupaca objedinjuje u svojoj narudzbi
prema distributeru. Narudzbe koje prima distributer tako su po veliCini veée a po

raznovrsnosti prosjecne. Neizvjesnost potraznje na ovoj razini time je bitno smanjena u
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odnosu na raznu kupac — prodajno mjesto. Isti se trend nastavlja na razini distributer —
proizvodac, jer distributer objedinjuje pojedinacne narudzbe vise prodajnih mjesta, te stoga
njegove narudzbe prema proizvodacu predstavljaju daljnje okrupnjavanje i konsolidaciju
robnih tokova, odnosno daljnje smanjenje neizvjesnosti potraznje. Proces preuzimanja ne
mora nuzno pratiti formalno — pravni prijenos vlasnistva ako se radi o distributeru s vlastitom

maloprodajnom mreZom, gdje se ciklus zaliha odvija izmedu poslovnih jedinica iste tvrtke.*
4.2.3. Ciklus proizvoda

Predstavlja sucelje faze distribucije 1 faze proizvodnje, a odvija se na relaciji
distributer-proizvodaé, odnosno prodajno mjesto - proizvoda¢ (u slucaju da se radi o
proizvodu ¢iji opskrbni lanac ne ukljucuje distributera). Ovaj ciklus neposredno inicijalizira
distributer, ali moze biti inicijaliziran i od samog proizvodaca (u slucaju ocekivanja narudzbi
ili kada zaliha njegovog skladista gotovih proizvoda padne ispod odredene razine). Ciklus
zavrsava kada distributer preuzme narudzbu. Ciklus zavrSava zadovoljavanjem potreba
distributera, odnosno odrzavanja zaliha.** Proizvoda¢ planira proizvodnju prema primljenim
narudzbama, $to oznacCuje da se taj proces odvija nakon potraznje, medutim u kronoloskom
slijedu ciklus proizvoda prethodi ciklusu zaliha, dakle izvrSava se prije stvarno iskazne
potraznje. Na slici 9. je prikazano sucelje izmedu faze distribucije i proizvodnje. Nakon §to je
iskazana potreba za proizvodnjom, ¢ime i zapoCinje faza proizvodnje, dolazi do proizvodnje

te kasnije distribucije.

* Smolkovi¢ M.: Prikaz djelovanja opskrbnog lanca, zavrni rad, Zagreb, 2017.(01.08.2019)
* http://e-student.fpz.hr/Predmeti/P/Planiranje_logistickih_procesa/Materijali/plpll.pdf (16.5.2019.)
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DISTRIBUTER (PRODAJNO MJESTO)

FAZA

Inicijalizacija .. DISTRIBUCIIE
proizvodnje Preuzimanje

v

N
Raspored —— >  Proizvodnja i isporuka
proizvodnje FAZA

PROIZVODNIJE

PROIZVODAC
Slika 9. Ciklus proizvoda
Izvor: Izradila i prilagodila autorica
4.2.3.1. Inicijalizacija proizvodnje

Procesom inicijalizacije proizvodnje oznacava pocetak ciklusa proizvoda. On je slican
inicijalizaciji narudzbe u ciklusu zaliha. Odreduje kriterije 1 pravila prema kojima se narucuje
roba, tj. proizvodnja robe radi stvaranja i odrZavanja (nadopunjavanja) zaliha prodajnog
mjesta, distributera ili proizvodacevog skladista gotovih proizvoda te uz to vodeéi racuna o
ravnotezi izmedu troSkova stvaranja zaliha 1 raspolozivosti proizvoda na zalihi. Proizvodnja
moze biti inicijalizirana na dva nacina: izvana i unutar samog proizvodaca. Inicijalizacija
izvana moze do¢i narudzbom od distributera ili prodajnog mjesta, dok unutarnja inicijalizacija
predstavlja samo inicijativu proizvodaca na temelju odredenih Cinjenica (oc¢ekivane buduce

potraznje ili aktualnog stanja zaliha skladista gotovih proizvoda).42
4.2.3.2. Raspored proizvodnje

Raspored proizvodnje predstavlja proces koji slijedi nakon inicijalizacije proizvodnje
te oznacava pocetak plana proizvodnje. Tijekom tog procesa, u skladu s planom proizvodnje

proizvodac rasporeduje primljene ili ocekivane narudzbe na svoje proizvodne linije. Takoder

lyakovi¢, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: »Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010. str. 303.(01.08.2019)
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zbog okrupnjavanja i konsolidacije robnih tokova neizvjesnost je manja nego na relaciji

distributer — prodajno mjesto.
4.2.3.3. Proizvodnja i isporuka

Proces proizvodnje 1 isporuke je sli¢an procesu ispunjavanja narudzbe u ciklusu zaliha.
Cilj ovog procesa je da se uz minimalne troSkove proizvede zadana koli¢ina robe ili usluga
koje su odgovarajuce kvalitete te se pravodobno isporuci kupcu. Proizvodnja se odvija prema
planu i rasporedu proizvodnje te se isporucuje distributeru ili prodajnom mjestu odnosno u

vlastito skladiSte gotove robe. 43
4.2.3.4. Preuzimanje

Procesom preuzimanja zavrSava ciklus proizvoda. Tokom ovog procesa robu fizicki 1
formalno preuzima kupac, distributer ili prodajno mjesto, odnosno proizvodacevo skladiste
gotovih proizvoda. U osnovi proces preuzimanja se ne razlikuje od procesa preuzimanja u
ciklusu prodaje, s time $to ovdje kao 1 kod ciklusa zaliha ne mora nuzno do¢i do prijenosa
vlasniStva. U slucaju da roba prelazi u proizvodacevo skladiste gotovih proizvoda, radi se

samo i prijenosu odgovornosti izmedu dva organizacijska sektora iste tvrtke.**
4.2.4. Ciklus materijala

Ciklus materijala je skup svih procesa potrebnih kako bi se osigurala dostupnost
materijala za proizvodnju. U procesu materijala narudzbe kre¢u od proizvodaca. NarudZbe
mogu biti precizno odredene iz planova proizvodnje, odnosno razliiti su od narudzbi
maloprodavaca koji su bazirani na nesigurnosti potraznje krajnjih kupaca. Vazno je da
dobavlja¢i budu povezani s proizvodacevim planom proizvodnje. Ciklus kronoloski prethodi
ciklusu proizvoda, a inicijalizira ih proizvoda¢ u ocekivanju narudzbi distributera. Ovdje se
radi o dugoro¢nom planiranju, jer se repromaterijali narucuju i po nekoliko mjeseci prije nego

je potrebno u proizvodniji.

Na slici 10. prikazano je sucelje faze proizvodnje i nabave koje zapocinje inicijalizacijom
proizvodnje. Nakon iskazane inicijalizacije zapocCinje proces nabave sirovina i repromaterijala

potrebnih za proizvodnju.

** Smolkovi¢ M.: Prikaz djelovanja opskrbnog lanca, zavrni rad, Zagreb, 2017.(01.08.2019)
*Ivakovi¢, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: »Spedicija i logisticki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010. str. 305.(01.08.2019)
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PROIZVODAC

FAZA
v
. |

DOBAVLIAC

FAZA NABAVE

Slika 10. Ciklus materijala

Izvor: Izradila i prilagodila autorica
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5. PULL I PUSH STRATEGIJE OPSKRBNOG LANCA

Osnovna obiljezja procesa opskrbnog lanca u kontekstu odnosa ponude i potraznje
odredena su vremenom i inicijalizacijom njihova izvrSenja s obzirom na potraznju kupaca.
Obicno postupak upravljanja opskrbni lancem zapocinje od proizvodnje do krajnjeg korisnika.
Oduka o tome hoce 1i se proizvod distribuirati preko razlicitih kanala ili kao maloprodaja

. ... 45
moze se odrediti.

Stoga, opskrbni lanac moze zapocinjati nakon stvarno iskazane potraznje kupca ili
prije potraznje, tj. dolazi do predvidanja potraznje. U smislu prethodnih razmatranja
opskrbnog lanca kao niza funkcionalnih ciklusa, na odredenom mjestu vremenskog slijeda u
kojem se odvijaju procesi tih ciklusa moze se povuéi granica koja dijeli pull procese odnosno
push procese. Glavna razlika izmedu push i pull strategije u opskrbnom lancu je postavljanje
kupca kao izvor potraznje ili projekeija za buduénost.*® U kojoj je fazi, odnosno izmedu kojih
je ciklusa u pojedinom opskrbnom lancu push/pull granica, zavisi o strategiji opskrbnog

lanca, kako je prikazano slikom 11.

Glavni koraci u upravljanju lancem opskrbe su sljedeci:*’

e prvi korak u proizvodnji pocet ¢e od sirovina;

e udrugom koraku ove sirovine proizvodac pretvara u proizvode;

e u trece koraku proizvodi se distribuiraju;

e zatim proizvod Ce se proizvod pohraniti ili prodati u maloprodaju te

e u zadnjem koraku proizvod stiZze do kupca.

** https://mywestford.com/blog/push-and-pull-strategy-in-supply-chain-management/ (28.07.)
*® https://mywestford.com/blog/push-and-pull-strategy-in-supply-chain-management/ (28.07.)
*T https://mywestford.com/blog/push-and-pull-strategy-in-supply-chain-management/ (28.07.)
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PUSH/PULL granica

—~

PUSH strategija PULL strategija

PUSH-procesi >
vrijeme

NABAVA - PROIZVODNJA - DISTRIBUCIJIA - POTROSNJA

Slika 11. Granica pull push strategija

Izvor: Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih
znanosti, Zagreb, 2018.(22.7.2019.)

Kronoloski gledano, pull procesi odvijaju se nakon stvarno iskazane (manifestirane)
potraznje, tj. u uvjetima poznate potraznje, dok se push procesi odvijaju prije stvarno iskazane
(manifestirane) potraznje, tj. u uvjetima kada potraznja jo§ nije poznata, nego se ocekuje

odnosno mora se predvidjeti.

Proces narucivanja repromaterijala, materijala i sirovina potrebnih za proizvodnju se
moze odvijati prije nego pristigne narudzba pristigne od proizvodaca. To bi se odvijalo iz
razloga $to npr. materijali moraju biti u proizvodnji prije pocetka proizvodnje, jer u protivhom
proizvodnja bi stala sa radom sve dok se materijali na dostave u proizvodni pogon. Stoga je
potrebno da se odredeni ciklusi odvijaju prije stvarno iskazane potraznje kao bi se opskrbni

lanac mogu odvijati bez prekida.

Tvrtke imaju razliCite krajnje ciljeve, zadovoljenje potraznje i/ili niski troskovi, te
stoga biraju razli¢ite nacine poslovanja opskrbnog lanca. Tvrtke koje se ipak odlu¢e na §to
kvalitetnije zadovoljiti potrebe kupca, neovisno o nastalim troskovima, odluuju se na
proizvodnju tek nakon potraznje kupca, na takozvanu pull strategiju. Medutim, tvrtke kojima
su troSkovi glavni cilj, odlucuju se na masovnu proizvodnju, koja se bazira na predvidanju,

odnosno push strategiju.
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5.1. Pull procesi

Pull strategija ili strategija povlacenja predstavlja opskrbni lanac koji zapocinje
stvarnom potraznjom potrosaca. U ovoj vrsti opskrbnog lanca inventar se nabavlja na temelju
potrebe te se zatim ostale aktivnosti u lancu koordiniraju i uskladuju prema potraznji.
Strategijom ,,povlaenja“ se prate tocne potrebe kupaca, Sto u proizvodnji smanjuje
nepreciznost i pogreSske proizvoda, $to ujedno smanjuje i Skart. Slikom 12. prikazan je

opskrbni lanac, odnosno od ¢ega zapocinje isti.

Dobavljag Proizvodaé¢ [S| Distributer Maloprodaja Kupac

Slika 12. Pull procesi

Izvor: V.Koksharov: Supply chain modelling. a practical approach case: Go
double A oy,Bachelor’s thesis,2016 (27.07.)

Pull strategija koristi metode kao §to su:

a) drustveno umreZavanje;

b) ,.bloganje*;

C) usmena predaja;

d) stratesko postavljanje proizvoda;

e) medijska pokrivenost.*®

Navedene metode koriste se radi dostizanja Sirokog spektra krajnjih korisnika. Odnosno,
sve metode koje se koriste za stvaranje potroSacke potraznje za proizvodom nazivaju se
strategije povlacenja. To je strategija u kojoj klijenti aktivno traze proizvode odredene marke,
zbog potrebe, kvalitete, pouzdanosti i ugleda.*® Prednosti ove vrste planiranja ukljuuju manje
gubitaka u slu¢aju manje potraznje® te se smanjuje razina zaliha na svim razinama opskrbnog
lanca. Pull strategija upravljanja potraznjom je optimalna za koristenja u onim dijelovima

opskrbnog lanca gdje je visoki stupanj neizvjesnosti potraznje.

*8 https://keydifferences.com/difference-between-push-and-pull-strategy.html (14.7.2019.)

* https://keydifferences.com/difference-between-push-and-pull-strategy.html (14.7.2019.)
S%https://www.blockchain-council.org/blockchain/what-is-push-and-pull-strategy-in-supply-chain-management/
(14.7.2019.)
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Medutim, ova strategija nije prikladna kada su rokovi isporuke predugi da bi se moglo
efikasno reagirati na promjene potraznje. Dolazi do usitnjavanja robnih tokova, zbog ¢ega nije
moguce posti¢i ucinke racionalizacije kod nabave i prijevoza. Takoder, jedan od nedostataka
pull strategije je vjerojatnost nemogucnosti sadrzavanja dovoljno zaliha u slu¢aju rastuc¢ih
zahtjeva zbog nepredvidenih ¢imbenika Na primjer, radionica za popravak automobila koja
narucuje samo dijelove koji joj trebaju. U ovom slucaju, posao ¢eka dok ne dobije nalog za

nabavu dijelova potrebnih za popravak.®.

Kao $to je vidljivo, cilj pull procesa je zadovoljenje potraznje, dok troskovi Koji su
ucinjeni, poput troSkova nabave materijala i troSkovi prijevoza,a nisu u prvom planu mogu
biti relativno visoki. Takvim nacinom upravljanja potraznjom, opskrbni lanac se smatra

efektivnim.
5.1.1. Efektivnost opskrbnog lanca

Efektivnost opskrbnog lanca prikazuje sposobnost ispunjenja postavljenih zahtjeva, koja
se prakti¢no ocituje u realnim uvjetima zadovoljenja potraznje.>* To su u prvom redu odnosi

na:

a) rokove isporuke;
b) kolicine;
c) asortiman i

d) razina kvalitete.
5.1.2. Efikasnost opskrbnog lanca

Definira se kao cijena efektivnosti. Angazirani resursi, troskovi koji su ucinjeni u
strukturi opskrbnog lanca u cilju proizvodnje 1 isporuke proizvoda ili usluga kupcu, odreduju
razinu efikasnosti opskrbnog lanca. Sto su tro§kovi veéi, to je opskrbni lanac manje efikasan.
Efikasnost i efektivnost su obrnuto proporcionalne veli¢ine. Svako povecanje efektivnosti
ukljucuje dodatne troskove, Sto smanjuje efikasnost. Stoga je potrebno odrediti granicu

izmedu efikasnosti 1 efektivnosti.

Sthitps://www.blockchain-council.org/blockchain/what-is-push-and-pull-strategy-in-supply-chain-management
(14.7.2019.)

*2 Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2018.
(14.7.2019.)
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5.2. Push procesi

Za razliku od pull procesa, push procese karakterizira da opskrbni lanac zapocinje od
ciklusa materijala, odnosno od proizvodaca. Tvrtke i odgovarajuéi sektori upravljanja zaliha
prema svojim dugoro¢nim predvidanjima potraznje, odnosno prema na primjer povijesnim
podacima planiraju kapacitete proizvodnje.>® Iako takav nacin upravljanja potraznjom uvelike
povecava razinu zaliha i $karta na gotovo svim razinama opskrbnog lanca, ve¢ina proizvodnih
kompanija se odlucuje za takve odgovore na potraznju. Slikom 13. prikazan je opskrbni lanac,

odnosno od ¢ega zapocinje isti.

Dobavljaé —| Proizvodaé [| Distributer [ Maloprodaja Kupac

Slika 13. Push procesi

Izvor: V.Koksharov: Supply chain modelling. a practical approach case: o double a
oy,Bachelor’s thesis,2016 (27.07.)

Push strategijom, tvrtka predstavlja svoj proizvod kupcima, bez obzira na potraznju i
potrebu krajnjeg korisnika. Tvrtka proizvod nudi koristeci se raznim metodama kroz razli¢ite
promotivne aktivnosti poput sajmova, izravna prodaja, oglaSavanje putem radija ili televizije

ili e-mailova. >

Svaki proces u push strategiji nastoji proizvesti §to vecu koli¢inu proizvoda te ih Salje
sljede¢em procesu, bez obzira je li tom procesu trenutno to potrebno. Misao vodilja koja se
provlaci kroz takvu strategiju je: ,,Napraviti Sto viSe komada dok procesi rade kako treba, jer
nikad se ne zna kada bi stvari opet mogle po¢i naopako.,,.>> Posebnost takve proizvodnje je
okrupnjavanje robnih tokova, ¢ime dolazi do smanjenja troskova nabave i1 prijevoza, kroz
kolicinske usStede. Buduc¢i da se u push procesima predvida potraznja, najcesce se primjenjuju

u dijelovima opskrbnog lanca gdje je neizvjesnost potraznje izrazito mala.

%3 Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2018.
(14.7.2019.)

> https://keydifferences.com/difference-between-push-and-pull-strategy.html (14.7.2019.)

% http://www.mcb.rs/blog/push-vs-pull-proizvodnja-gemba-kaizen-masaaki-imai/ (14.7.2019.)
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Push sustavi koriste pristup “peanut butter approach°, primjena iste tehnike na sve
razine poslovanja, gdje se gotovo svi proizvodi tretiraju isto unato¢ razliCitim profilima

potraznje.

Osnovni problem push strategija je Sto se temelje na prognozama potraznje koje ne
moraju nuzno biti realne za trenutno razdoblje. Unato¢ velikim koli¢inama novaca godisnje
potroSenih za najbolja racunala i najsofisticiraniji softver, stvarna potraznja se razlikuje od
predvidanja. Pojam predvidanje predstavlja nagadanje, odnosno postupak previdanja nuzno ne
obavezuje da krajnji korisnik ne¢e promijeniti zelju ili interes za odredenim proizvodom.
Pogresne pretpostavke znace visSak ulaganja i nizu dobit zbog propustene prodaje. Oni takoder
dovode do drugih problema kao S§to su diskontiranje, prodaja, propusStena prodaja, slaba
lojalnost kupaca, velika opterecenja dugom, zalihe zaliha, hitne posiljke, reprogramirana

proizvodnija i smanjeni profit.”’
5.3. Push-pull strategija

Sustav temeljen na push strategiji i dalje se zaustavlja u maloprodaji, gdje mora ¢ekati
da se kupac odluci za proizvod s police. Medutim, opskrbni lanac koji je zamisljen da bude
kombinacija push i pull strategija, susre¢e odnos strategija u sredini opskrbnog lanca, izmedu

dva ciklusa.*®

U stvarnosti, tvrtke se ne oslanjaju isklju¢ivo na push ili pull strategiju, ve¢ umjesto
toga koriste obje kako bi ih najbolje iskoristile. Navedene strategije u opskrbnom lancu imaju
svoje prednosti i nedostatke u vidu zaliha, troskova itd. Nijedna tvrtka ne bi trebala poslovati
sa mogu¢im svjesnim nedostacima, stoga Su opskrbni lanac 1 njegovi ciklusi ,,podijeljeni* na
podrucja koja ¢e biti vodeni principima push, odnosno pull strategije. Sucelje ovih strategija

naziva se push/pull-granica.*®

% https://www.wisegeek.com/what-is-a-peanut-butter-approach.htm (14.7.2019.)

% https://supplychainbeyond.com/push-vs-pull-supply-chain-whats-difference/(14.7.2019.)

%8 https://smallbusiness.chron.com/push-vs-pull-supply-chain-strategy-77452.html (28.7.)

% Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2018.
(14.7.2019.)
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Moderne operacije opskrbnog lanca su vrlo slozene i sastoje se od nekih koraka od
dobivanja sirovina do isporuke konacnog proizvoda krajnjem potrosacu. Postupak se grubo

sastoji od sljedecih koraka:

a) utvrdivanje dostupnosti sirovina. Cak i prije nego §to se proizvod poéne proizvoditi,
vazno je planirati gdje i kako se sirovine mogu nabaviti jeftino;

b) prerada sirovina u tvornici kako bi se dobili kona¢ni proizvodi. Ovaj korak varira od
tvrtke do tvrtke kao S§to su proizvodi na bazi hrane, proizvodi na bazi tkanine itd i

C) zatim se gotovi proizvod odvodi u skladiste ili distribucijski objekt. Pakirani proizvod

se distribuira u maloprodajnu trgovinu ili dostavlja izravno kupcu prema potrebi.

Vecéina tvrtki nastoji opskrbni lanac podrediti koristenju push/pull strategije. Kako bi
se omogucilo odgovaranje na svaku nastalu potraznju krajnjeg kupca, potrebno je negdje u
opskrbnom lancu drzati odredenu koli¢inu zaliha. Kao $to se moze ve¢ zakljuciti, ciklusi
materijala, proizvoda i zaliha postupat ¢e na nacelima push strategije, dok ¢e se ostatak
opskrbnog lanca, odnosno proces prodaje zapocinjati na temelju pull strategije. No, odabir
strategije upravljanja postavljanjem push/pull — granice zavisi o vrsti proizvoda i tehnologiji
proizvodnje i distribucije, stoga ciklusi ne moraju nuzni biti vodeni tim strategijama. Za
odabir adekvatne strategije, tvrtke izmedu ostalog oslanjaju smjernicama prikazanim na slici
14.

MNeizvjesnost
potraZznje
Pull
L A -
uskonamjenski
proizvodi (indust. proizvodi industrije
elektronika, alatni namjestaja
strojevi...)
D c
proizvodi roba Siroke
farmaceutske LLliEls
industrije (deterdent, sapun,
zubna pasta...)
Push ) .
Ekonomija obujma
< —~ (ustede na kolicini)
Pull Push

Slika 14. Shema odredivanja strategije upravljanja potraznjom opskrbnim lancem

Izvor: Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih
znanosti, Zagreb, 2018.(22.7.2019.)
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Na slici 14. prikazan je graf u kojem su smjeSteni proizvodi koji su razvrstani prema
Cetiri kategorije. Kao §to je ve¢ spomenuto kroz rad, push strategijom dolazi se do ustede na
koli¢ini, dok koriStenje pull strategije najvise odgovara kada je visoki stupanj neizvjesnosti

potraznje.

Kvadrat A predstavlja proizvode s visokim stupnjem neizvjesnosti potraznje, gdje su
kolicinske usStede minimalnog znacaja. Takvi proizvodi rade se u manjim serijama ili po
narudzbi. Ovo je tipi¢an primjer pull strategije, gdje proizvoda¢ ¢eka narudzbu kupca kako bi
pokrenuo proizvodnju. Iako je transport pojedina¢nog proizvoda izrazito skup, ukupna visoka

prodajna cijena proizvoda opravdava takav trosak.®

Kvadrat C predstavlja robu Siroke potrosnje gdje su koli¢inske ustede od presudne
vaznosti, jer cijena proizvoda je relativno niska i1 nikako nije isplativo koristiti viSe manjih
posiljaka. UStede su 1 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 o¢ekivanju potraznje, a ne prema narudzbama, dakle radi se o

push strategiji. **

Kvadrat B karakterizira velika neizvjesnost potraznje, $to upucuje na pull — strategiju,
ali je moguce osigurati znacajne ustede okrupnjivanjem proizvodnje i transporta, §to s druge

strane upucuje na push strategiju. 62

U podruc¢ju kvadrata D nalaze se na primjer proizvodi farmaceutske industrije, koji
uglavnom imaju predvidljivu potraznju, §to upucuje na push - strategiju, no zbog posebnih
uvjeta transporta i skladiStenja nije moguce ostvariti znac¢ajne koli¢inske ustede, §to upucuje

na pull strategiju.®®

60 Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2018.(22.7.2019.)

o1 Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2018.(22.7.2019.)

%2 Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2018.(22.7.2019.)

%Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2018.(22.7.2019.)
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Dok je u slucajevima kvadrata A 1 C strategija vrlo jasna i relativno ju je jednostavno
odabrati, kod proizvoda iz kvadrata B i D situacija je sloZenija. Razlog tome su oprecne
strategije oprec¢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 na¢in moguée je pomicati push/pull — granicu po potrebi i zahtjevima trzista.

Zbog svojih prednosti - od smanjenja troskova zaliha do vecée fleksibilnosti u
prilagodavanju promjenjivim trzisnim silama - push-pull strategija se nasiroko koristi u

danasnjim konkurentnim modelima lanca opskrbe.65

Najuspjesnije tvrtke poput Walmarta i Amazona provode mnoga istrazivanja o raznim

&imbenicima koji odreduju potraZnju i ta saznanja unose u njihov opskrbni lanac.®

Vrhunske multinacionalne tvrtke kao $to su Coca-Cola, Intel, Nike i mnogi drugi
ucinkovito koriste strategije push i pull. Kada se push strategija provodi s dobro osmisljenom
i provedenom strategijom povlacenja, rezultat poslovanja i glavni ciljevi su bolji, jer generira

v - v v 7
potraznju potrosaca.®

®Stankovi¢, R.: Utjecaj logisti¢kih operatera na oblikovanje distribucijskih mreza, Doktorska disertacija, FPZ,
Zagreb, 2009., str. 31. — 32.

% https://www.tandfonline.com/doi/abs/10.1080/00207543.2012.656332 (16.05.2019.)
%https://www.blockchain-council.org/blockchain/what-is-push-and-pull-strategy-in-supply-chain
management/(14.7.2019.)

%7 https://keydifferences.com/difference-between-push-and-pull-strategy.html (14.7.2019.)
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6. Strategija upravljanja potraznjom na primjeru tvrtke JAMNICA
PLUS d.o.o.

6.1. Osnovni podaci o tvrtki

Jamnica plus d.o.o. je hrvatska tvrtka koji se bavi od 1828. godine proizvodnjom i

distribucijom vode i bezalkoholnih pic¢a na podru¢ju Republike Hrvatske.

Posjeduje dva izvora vode u blizini Pisarovine na rijeci Kupi. U svom vlasniStvu ima dvije
punionice u Sv. Jani i Pisarovini, dok se u Jastrebarskom nalazi glavno skladiste iz kojeg se

obavlja 90% prometa.

Kroz cijelu godinu za distribuciju se Kkoristi i sedam cross dock terminala, koja se
prostiru kroz cijeli teritorije Republike Hrvatske, dok tokom sezone u ljethnim mjesecima,
zbog pojacanog prometa, koriste jo§ tri cross dock terminala koji se nalaze na obali.
Medutim, osim glavnih cross dockova na podru¢ju Hrvatske nalazi se jo§ sedam skladista, iz
kojih se obavlja sekundarni promet, to¢nije promet koji se odvija sa cross dock terminala do

maloprodajnih trgovina.

Osim §to opskrbljuje ¢itavu Republiku Hrvatsku, distribucijska mreza Jamnica plus
d.0.0. obuhvaca zemlje izvan Hrvatske te ima predstavniS§tva u susjednim zemljama, u

Republici Sloveniji sa sjediStem u Ljubljani 1 u Republici Srbiji sa sjediStem u Beogradu. o8

Kako bi im proizvodi u svakom trenutku bili maksimalno dostupni potrosa¢ima, vrlo
je vazno imati kvalitetan sustav distribucije. U sklopu nacionalne distribucijske mreze
proizvodi Jamnice plus d.0.0. distribuiraju se na podrucju Cetiri prodajne regije, Zagreb, Split,
Rijeka i Osijek. Uz sustav distribucije usko je povezana funkcija prodanog osoblja koje brine
o dostupnosti proizvoda krajnjem potro$acu i njihovoj pozicioniranosti na prodajnim

mjestima.®

Najvazniji proizvod Jamnice plus d.o.0. su voda Jana i mineralna voda Jamnica te
socni napitci Juicy, sportska pic¢a Jamnica Pro Sport i bezalkoholna pi¢a Sky Cola, TO i Jana
Ice Tea. Jamnica plus d.0.0. posjeduje nekoliko drugih brandova, uklju¢ujué¢i marku

Sarajevski Kiseljak iz Kiseljaka, BiH, robnu marku Mivela iz Srbije i Fonyddi iz Madarske.

% https://www.jamnica.hr/hr/naslovnica/ (15.8.2019)
% https://www.jamnica.hr/hr/naslovnica/ (15.8.2019)
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6.1. Sustav poslovanja Jamnice Plus d.o.o.

Distribucija Jamnice plus d.o.0. se razlikuje od ostalih tvrtki koji se nalaze u
Hrvatskoj jer nudi distribuciju u roku 24 sata. Sustav poslovanja, vezano za otpremu
proizvoda, sastoji se od sektora za upravljanje zalihama, sektora otpreme i pozivnog centra, te
naravno skladi$ta iz kojih se obavlja promet. Pozivni centar nastoji svojim pozivima prema
kupcima, maloprodajnim trgovina, uvidjeti koliko ¢ega 1 kada trebaju. Taj podatak unose u
program ORTEC, koji sektoru otpreme postaje vidljivim. Tim nac¢inom nastoji se olaksati
organizacija sektoru otpreme, u smislu koja koli¢ina ide kada i gdje. Pozivni centar pozive
odraduje prema regijama, te narudzbe prikuplja do 14 ili 15 sati, ovisno o regiji. Time
zapocinje dio gdje sektor otpreme Jamnice plus d.0.0. zapocinje proces planiranja distribucije.
Svaki planer planira jednu ili dvije regije, ovisno o koli¢ini prometa. Cilj je omoguciti svima
isporuku po narudzbi u roku 24 sata. Dok traje vrijeme ,,sjedanja“ narudzbi, sektor otpreme
pregledava pristigle narudzbe te prema odredenim skladistima, pustaju koli¢ine koje se veé
mogu pripremiti na palete. Nakon ,,sjedanja“ svih narudzbi na sektoru otpreme je da odrede
koli¢inu kamiona kojima ¢e se organizirati primarni prijevoz. Primarnim prijevozom se
obavlja distribucija prema glavnim cross dockovima, gdje se odvija rano jutarnji istovar, te

zatim pretovar na manje kamione, kojima se odvija sekundarni prijevoz.

Uloga sektora upravljanja zalihama je kontrolirati stanje zaliha u svim skladistima na
teritoriju Republike Hrvatske. Takoder, ukoliko dode do manjka zaliha u skladistu, planiraju
koli¢inu proizvodnje tog proizvoda ili ukoliko proizvoda ima na stanju u glavnom skladistu,

odreduju koli¢inu koje ¢e se prevesti do skladiSta u kojem je uo¢en manjak.

Jamnica plus d.o.0. osim svojih kamiona, unajmljuje i usluge prijevoza drugih
prijevoznickih firmi, kako bi mogli odgovoriti na sve nastale narudzbe. Unajmljenim
prijevoznickim uslugama odvija se dio primarnog prijevoza koji nije mogao biti odraden sa
vlastitim vozilima, dok se sekundarni prijevoz odvija isklju¢ivo sa kamionima u vlasnistvu

Jamnice plus d.o.o.

Poslovanje i koli¢ina prometa se uvelike razlikuje tijekom ljetnih mjeseci i blagdana
od ostatka godine. Stoga ¢e se kroz ovaj diplomski rad, objasniti poslovanje tijekom dva

razdoblja u Jamnici plus d.o.o.
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6.2. Vansezonski dio poslovanja Jamnice plus d.o.o

Vansezonsko razdoblje ¢ini stabilniji dio za poslovanje, a zapocinje rujnom tj. krajem
sezonskog dijela pa sve do lipnja tj. pocetka sezonskog dijela godine. Tijekom navedenog
razdoblja, sektor upravljanja zaliha odrzava zalihe na minimalnoj razini u svim skladi§tima u
Republici Hrvatskoj. Svakodnevno se kontrolira razina zaliha, te se u slucaju velikih

odstupanja, organizira se proizvodnja radi odrzavanja zaliha.

Nadopunjavanje zaliha se ¢ini prema povijesnim podacima i u kombinaciji s
vremenskom prognozom, na primjer, ukoliko je prosSle godine veljaca bila obiljezena sa
vremenskim neprilikama, kiSom i ruznim vremenom no ove godine najavljuju pretezno toplu
veljacu, sektor upravljanja zaliha, mora uzeti i to u obzir, te planom prodaje. Najcesé¢e do
takvih prilika dolazi u svibnju i lipnju, kada ¢e ocekuje toplije vrijeme, ali se dogodi obrat, Sto
samim time znaci da se ne mora proizvoditi viSe od ucestale proizvodnje. Sektor upravljanja
zalihama ima uvid u stanje zaliha i u trenutne narudzbe, prema kojima gleda hoce li odredena
narudzba ili to¢nije vise njih alocirati cijelo stanje zaliha. Ukoliko dode do tog da se radi
isporuke narudzbe roba mora uzimati sa minimalne razine zaliha, sektor upravljanja zalihama

ima uvid u to te time organizira i proizvodnju.

U navedenom razdoblju, stabilnijeg poslovanja, pozivni centar i dalje preuzima
narudzbe za koli¢inu 1 vrstu proizvoda koja treba kupcu, te navedene podatke Salje u ORTEC.

Narudzbama koje su ,,sjele” planira se daljnja distribucija.

Iz svega navedenog, tokom stabilnijeg dijela godine, upotrebljava se push strategija.
Push strategija je vidljiva u dijelu kojem sektor upravljanja zaliha kontrolira zalihe i1 odrzava
razinu istih. Proizvodnja se planira prema povijesnim podacima i vremenskoj prognozi.
Medutim, pull strategije djeluje od trenutka kada planeri organiziraju distribuciju prema
narudzbama koje su pristigle u roku 24 sata. Vidljivo je da se Jamnica plus d.o.0. u
stabilnijem dijelu godine koristi push strategijom poslovanja. Proizvodnja ne zapocinje
potraznjom, nego prije, te se na potraznju odgovara uzimanjem zaliha. Takvim nadinom
poslovanja, Jamnica plus d.o.0 nastoji uvijek biti u mogucnosti odgovoriti na nastalu
potraznju, jer je proces proizvodnje vremenski zahtjevan, ukoliko se nastoji odgovoriti na

potraznju u roku 24 sata, na podrucju cijele Republike Hrvatske.

Slikom 15. prikazana je shema push strategije u poslovanju Jamnice plus d.o.o.

Vidljivo je, kao §to je ve¢ spomenuto, da sve zapoc€inje od sektora upravljanja zalihama, koji
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obavljaju kontrolu stanja u skladiStima te organiziraju proizvodnju prema planovima prodaje i
potraznje. Zatim slijedi uloga sektora otpreme, odnosno dolazi do planiranja distribucije,
primarnog i sekundarnog prometa, ¢ija je uloga da se odgovori na trazenu koli¢inu naruc¢e od

strane maloprodajnih trgovina.

UPRAVLJANJE 3 PLANIRANJE 3

ZALIHAMA DISTRIBUCLIE KRAJINJI KORISNICI

Push strategija

Slika 15. Prikaz push strategije na primjeru Jamnice Plus d.o.o.

Izvor: lzradila autorica
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Graf 1. Plan prodaje i proizvodnje u vansezonskom dijelu godine
Izvor: Jamnica plus d.o.0

Na grafu 1. je vidljiva planirana prodaja i proizvodnja za mjesece vansezonskog dijela
godine na primjeru Jana asortimana. Vidljivo je da prilikom planiranih prodaja i proizvodnje
nema velikih odstupanja. 1z tablice 2. se moze zakljuciti da su dani drzanja zaliha vidno duzi

nego tijekom sezonskog dijela godine (tablica 4.)
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Razlog duzih dana drzanja zaliha dolazi iz toga Sto je poprili¢no jednostavnije predvidjeti
potraznju i prodaju tokom ,stabilnijih mjeseci® te se isto tako moze odrediti minimalno

potrebna razina zaliha radi odgovora na potraznju.

Tablica 1. Planirana prodaja i proizvodnja Jana asortimana

osnoune mjerna jedinice | PIBRIEEBOTGAREN | PSR Ra BragaE ]
Jana 1,5 veljaa 2.000 2.350
Jana 1,0 veljaéa 750 B0OO
Jana 0,5 veljaca 545 650
Jana 1,5 oZujak 2.000 2.400
Jana 1,0 oZujak 240 950
Jana 0,5 oZujak 400 450
Jana 1,5 travanj 1.700 2.300
Jana 1,0 travanj 6352 740
Jana 0,5 travanj 450 500

Izvor: Jamnica plus d.o.o.

Tablica 2. Zalihe i dani zaliha Jana asortimana

Jana 1,5 2.200 25
Jana 1,0 200 30
Jana 0,5 600 30
Jana 1,5 2.200 25
Jana 1,0 950 30
Jana 0,5 550 30
Jana 1,5 2.000 20
Jana 1,0 750 27
Jana 0,5 500 27

Izvor: Jamnica plus d.o.o.
6.3. Sezonski dio poslovanja Jamnice plus d.o.o.

Sezonski dio Jamnice plus d.0.0. odnosi se na ljetne mjesece, to¢nije pocetak lipnja pa
sve do kraja kolovoza odnosno rujna, ovisno o koli¢ini narudzba. Kao $to je veé receno, cilj je
odgovoriti na svaku potraznju. Medutim, u sezonskom dijelu godine, Jamnica plus d.o.o. je
upoznata sa povecanom koli¢inom narudzbi, stoga da ne bi doslo, na samom pocetku sezone,
do manjka zaliha, sektoru upravljanja zalihama nastoji povecati razinu zaliha, kako bih
prilikom prvog vala povecane potraznje mogli trenutno odgovoriti na potraznju, koja je

vidljivo veca nego u stabilnijem dijelu godine. Sa pove¢anom razinom zaliha Jamnica moze
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odgovoriti na sljede¢ih nekoliko tjedana. ,,Problem* nastaje kada se ta ista razina zaliha
smanji na minimalnu razinu, ali potraznja nastavlja eksponencijalno rasti. U tom periodu
nema kontroliranja zaliha, u pravom smislu te rije¢i, nego dolazi do konstantne proizvodnje.
Odnosno, sve §to se taj dan proizvede sljede¢i dan se distribuira. U sezonskom dijelu godine,
sektor upravljanja zalihama svakodnevno planira proizvodnju, dok je vansezonskom dijelu

godine to radi nakon svakih 10 dana, ukoliko je to potrebno.

Vidljivo je da se u sezonskom dijelu godine nastoji prakticirati push strategija. Dolazi do
manjih izmjena u stanju zaliha, ali i dalje se vodi o principu da sve zapocinje od Same

proizvodnje.
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Graf 2. Plan prodaje i proizvodnje u sezonskom dijelu godine
Izvor: Jamnica plus d.0.0

Na grafu 2. je prikazan plan prodaje i proizvodnje na primjeru Jana asortimana. lako
se asortiman Jana sacinjava od vise artikala, za potrebe ovog diplomskog rada, uvrstena su tri
najprodavanija. Sezonski dio godine je prikazan od jednog kvartala, srpnja, kolovoza i rujna.
Iz grafa je vidljivo da je Jana 1,5 litra najobrtajniji artikl iz tog asortimana. Stoga je potrebno
tako i planirati proizvodnju. 1z tablice 3. je vidljivo da je planirana proizvodnja 6000 osnovne
mjerne jedinice jer je planirana prodaja, prema planu prodaje prosle godine, 6600 osnovne
mjerne jedinice. Medutim iz tablice 4. se vidi da je stanje zaliha za taj isti artikl iznad
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planirane prodaje te da se, ukoliko dode do potrebe nadopunjavanja, to ¢ini nakon osam dana.
Odnosno, prvih pet dana ne dolazi do planiranja proizvodnje, te nakon toga se planira
proizvodnja, ukoliko je potrebno, Sto predstavlja period od tri dana. Iz grafa se moze uvidjeti
da dolazi do smanjenja potraznje, poc¢etkom rujna, ali stanje zaliha i dalje je veliko, a krajem

rujna se razina zaliha smanjuje, odnosno, dani zaliha su duzi.

Poslovanje Jamnice plus d.o.0. se moze nazvati sezonskim poslovanjem, jer je
najistaknutiji dio godine tokom ljetnih mjeseci. Iz toga je potrebno zakljuciti da poslovanjem
tokom sezonskih mjeseci i vansezonskih mjeseci neée biti isto. Razlika je najuocljivija u

planiranju proizvodnje i kontroli zaliha.

Iako se u oba perioda poslovanja koristi push strategija, na¢in upravljanja stanjem
zaliha i proizvodnjom je vidno drugaciji. Proces proizvodnje u vansezonskom dijelu godine se

planira na mjesec¢no razini, a prilikom sezonskog dijela godine se planira svakodnevno.

Ukoliko bi se odrzao isti nacin kontrole stanja zaliha i planiranja proizvodnje doslo bi
do kasnjenja proizvodnje odnosno nemoguénost isporuke trazenih koli¢ina $to bi na kraju

dovelo do ne ostvarivanja glavnog cilj, zadovoljiti krajnjeg korisnika.

Detaljnije reCeno, odrzavanjem iste razine zaliha sa istim danom zaliha kao u
vansezonskom dijelu godine, ali sa istom koli¢inom potraznje, dovelo bi do potros$nje zaliha u
periodu od tjedan dana, §to nije ni priblizno danu zaliha, koji moze biti od 25 do 30 dana, te bi
doslo do nemoguénosti isporuke svim kupcima.

Tablica 3. Planirana prodaja i proizvodnja za srpanj, kolovoz i rujan

osnovna mjerna jedinica | IENEREIBtOTVGAR NN N PIairana Breas ]
Jana 1,5 srpanj 6.000 6.600
Jana 1,0 srpanj 3.000 1.200
Jana 0,5 srpanj 800 2.000
Jana 1,5 kolovoz 8.000 8.500
Jana 1,0 kolovoz 3.000 3.700
Jana 0,5 kolovoz 2.500 5.000
Jana 1,5 rujan 2.000 2.300
Jana 1,0 rujan 1.700 2.000
Jana 0,5 rujan 3.000 2.500

Izvor: Jamnica plus d.o.o.
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Na tablici 5. predstavljen je asortiman Jamnice, najprodavaniji proizvodi, stanje na

Tablica 4. Zalihe i dani zaliha Jana asortimana

Jana 1,5 7.000 a
Jana 1,0 1.600 10
Jana 0,5 5.000 21
Jana 1,5 6.000 11
Jana 1,0 5.800 21
Jana 0,5 6.200 17
Jana 1,5 6.000 12
Jana 1,0 3.000 19
Jana 0,5 3.200 9

Izvor: Jamnica plus d.o.o.

zalihama te koliko se nastoji prodati u ciklusu 10 radnih dana u mjesecu kolovoz.

Tablica 5. Dani zaliha prema prodaji zadnjih 10 RD u kolovozu

ZALIHE PRODAJA U ZADNJIH 10RD |DANI ZALIHA prema prodaji zadnjih 10RD
Jamnica 1,0/6x2 4.523 1.532 10
Jamnica 1.5/6 PET 4,230 6.500 12
Jamnica 0.75/12 1.200 389 11
Jamnica 0.5/12 850 265 25
Jamnica 0.25/24 100 29,00 30

Izvor: Jamnica plus d.o.o.
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Graf 3. Dani zaliha prema prodaji u zadnjih 10RD u kolovozu
Izvor: Jamnica plus d.o.o.

Na grafu 3. prikazan je asortiman Jamnice te broj dana drzanja zaliha u sezonskom
dijelu godine, to¢nije kroz zadnjih 10 radnih dana u kolovozu. Vidljivo je da artikl Jamnica
1L (paket od Sest Jamnica boca), jedan od najobrtajniji artikala bio u posljednjih 10 radnih
dana, stoga je odludeno da ée taj artikl imati dan zaliha na pet dana. Sto je obrnuto od artikla
Jamnica 0,251 (paket od 24 Jamnica boce). Njegov dan zaliha je odreden na 30 dana prema

prodaji u zadnjih 10 radnih dana u kolovozu.

Iz tablice 5. te grafa 3. prikazan je primjer poslovanja prema push strategijama.
Prac¢enjem plana prodaje, ovom slucaju zadnjih 10 radnih dana u kolovozu, planira se moguca

proizvodnja, pod pretpostavkom velikog broja narudzbi, bududi da je sezonski dio poslovanja.
6.3.1. Funkcionalni ciklus Jamnice plus d.o.o.

Opskrbni lanac zapocinje od dobavljaca, odnosno proizvodnjom. Repromaterijali se
nabavljaju prije stvarne proizvodnje. Poznato je da Jamnica u svom asortimanu ima i staklene
ambalaze, koja je povratna, te se takva prikuplja u svakom skladiStu te se nakon odredene
prikupljene koli¢ine prevozi do punionice, gdje se podlaze raznim procesima dezinfikacije, te
se ponovno puni. Time je zapocela faze nabave. Faza proizvodnje se vrs$i prema planovima
koje je dao sektor upravljanja zaliha, te se u istim skladiStima i komisonira roba koju sektor

otpreme planira taj isti dao 1 distribuirati. Time je zavrSena faza proizvodnje te zapocinje faza
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distribucije. Jamnica plus d.0.0 u Pisarovini ima svoju punionicu sa mineralnom vodom te u
Sv. Jani za izvornu vodu. Iz ta dva skladista se sa vozilima u privatnom vlasnistvu prevozi do
skladiSta u Jastrebarskom, zvanom centralnom skladiStu. Iz sva tri navedena skladiSta se vrsi
primarni prijevoz do cross dock terminala, ili do samih kupaca, iz kojih se vr$i sekundarni
prijevoz. Time je zavrSena faza distribucije. Unajmljenim vozilima ili privatnim, roba se

prevozi do kupaca gdje zapocinje faza potrosnje.
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7. ZAKLJUCAK

Opskrbni lanci ili mreza je povezanost svih pojedinaca, organizacija, resursa, aktivnosti i
tehnologije ukljucene u stvaranje i prodaju proizvoda, od dobavljaca repromaterijala do
proizvodnje i moguce isporuke krajnjem korisniku. Opskrbni lanac ima svrhu odgovorit na
potraznju krajnjeg korisnika, a pritom imati ekonomsku korist. Predstavlja korake koje je
potrebno poduzeti da bi se proizvod ili usluga kupili iz izvornog stanja. Ova mreza ukljucuje
razli¢ite aktivnosti, ljude, entitete, informacije i resurse. Lance opskrbe razvijaju tvrtke u
svrhu smanjenja tro§kova i ostanka konkurentni u poslovnom okruzenju. Sastoji se od niza
koraka u cilju da kupac kupi proizvod ili uslugu. Ti koraci ukljucuju premjestanje i
pretvaranje sirovina u gotove proizvode, transport tih proizvoda i distribuciju krajnjem
korisniku. Broj subjekata u opskrbom lancu, ovisi o politici tvrtke, medutim osnovni
jednostavni opskrbni lanac se sastoji od dobavlja¢a materijala, proizvodaca, prijevoznicke
tvrtke 1 krajnjeg korisnika. Takoder, postoji moguénost outsourcinga, ukoliko dio lanca
zahtjeva puno vjestina i strunosti, $to sama tvrtka ne nudi. Ukoliko svi dijelovi opskrbnog
lanca medusobno suraduju i udinkovito odraduju svoj dio to moze dovesti do smanjenja
troskova tvrtke i povecati profitabilnost. Kao §to je ve¢ spomenuto, broj subjekata ovisi o

politici tvrtke medutim isto se odnosi na na¢in odgovora na potraznju.

Poznate su dvije strategije kojima se odgovara na potraznju krajnjeg korisnika. Pull
strategija 1li strategije privlacenja, svojim metodama privla¢i samu potraznju kupca.
Karakterizira u da sve zapo€inje potraznjom korisnika. Cijeli opskrbni lanac zapocinje nakon
stvarno iskazane potraznje. lako je cilj zadovoljenje potraznje, koriStenjem ove metode,

troskovi mogu biti izrazito visoki, ali ne dolazi do nepotrebni zaliha.

Sljedece strategije je push strategija. Nju karakterizira da sve zapocinje od dobavljaca
repromaterijala, to¢nije da sve zapocinje od ciklusa materijala. Takvim na¢inom odgovora na

potraznju dolazi do povecanja zaliha, ali 1 do smanjenja troSkova, ekonomijom obujma.

Medutim, kako je cilj svake tvrtke zadovoljiti potraznju, ali opet poslovati sa izrazito
niskim troskovima, tvrtke su dosle do rjeSenja, a to je upotreba obje strategije, odnosno
push/pull strategije. Takvom strategijom dolazi do podjele u opskrbnom lancu. Dio
poslovanja se zashiva po principima push strategije, kao §to su ciklusi materijala i
proizvodnje, dok ostali ciklusi se zasnivaju po principima pull strategije. Takvom strategijom

posluju mnoge poznate tvrtke kao $to su Walmart, Amazon ili Coca Cola.
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Jamnica plus d.o.o. je hrvatska tvrtka koja se bavi proizvodnjom i distribucijom vode i
pic¢a. Proizvodnja se odvija na dvije lokacije, Pisarovina i Sv. Jana. Distribucijska mreza se
prostire na cijelom podru¢ju Republike Hrvatske, ali i na susjedne zemlje, poput Slovenije,
Srbije ili Bosne i Hercegovine. Kao i svakoj tvrtki, tako je i Jamnici plus d.o.o.cilj zadovoljiti
potraznju krajnjeg korisnika, ali samim time odrzati niske troSkove proizvodnje, prijevoza i
zaliha. Kako je Jamnica plus d.o.0. jedna od veéih hrvatskih tvrtki, koja se ujedno bavi i
proizvodnjom i distribucijom, ne smije si dozvoliti da potraznje od krajnjih korisnika ne bude
zadovoljena. Kako Jamnica plus d.o.o0. nudi distribuciju u roku 24 sata, vidljivo je da ona ne
moze funkcionirati po principima pull strategije. Stoga strategija kojom se sluzi Jamnica plus
d.o.o. je push strategija. Tom strategijom nastoji zadrzati minimalne zalihe, koje se tokom
sezone kontroliraju od osam do dvadeset dana ili u vansezonskom dijelu godine od 25 dana
do mjesec dana. Tim ostvaruje niske troskove drzanja zaliha u glavnim skladi$tima, dok se
koristi principima cross docka, ¢ime zalihe na stvara u svim skladiStima na podru¢ju RH. lako
sadrzava minimalne zalihe, Jamnica plus d.o.o0. prati potrebe i narudzbe kupaca, te distribuira
onu koli¢inu koju je kupac, maloprodaja ili veleprodaja, zatrazila. Prijevoz Jamnice plus
d.o.0. je podijeljen na vlastita vozila i djelomiéni outsourcing. Vlastitim vozilima distribuiraju
sekundarni prijevoz te nekolicinu primarnog prijevoza. Djelomi¢nim outsourcingom se odvija
vec¢inski dio primarnog prijevoza, kojim i dalje upravlja Jamnica plus d.0.0. Razlog
outsourcinga je nedostatak vlastitih vozila, ali i unutarnji kapacitet vozila. Unajmljenim ili
vlastitim vozilima, prikuplja se ambalaza ili kod kupca ili u skladi§tima, koja se prevozi do
proizvodnje. Tamo se ta ista ambalaZa podlijeZe raznim ¢iS¢enjima i dezinfekcijama, kojima
se omogucuje ponovno koristenje odnosno punjenje staklenih boca. Proizvodnja se bazira na
planovima prodaje i planovima potraznje, usporeduje se povijesni podaci proslih godina sa

previdanjima i sa vremenskom prognozom.

Vidljivo je da iako postoji alternativa izmedu strategija, push/pul strategija koja ima
prednosti od obje strategije, tvrtke se odlu¢uju za jednu strategiju. U ovom slucaju to je
prikazano na primjeru Jamnice plus d.o.0. Vazno je za zakljuciti, da je odabir kojom

strategijom upravljati potraznjom, ovisi isklju¢ivo o politici tvrtke, ali 0 samim proizvodima.

49



LITERATURA

Knjige:

1. Beker, I.: Upravljanje zalihama, Fakultet tehni¢kih nauka u Novom Sadu, Novi Sad,
2011. (09.05.2019)

2. Ivakovié, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: ,,Spedicija i logisti¢ki procesi®, Fakultet
prometnih znanosti, Zagreb, 2010. str. 305.(01.08.2019)

3.

Rusthon, A., Croucher, P., Beker, P.: The handbook of logistics & distribution

management, The Chartered Institute of Logistics and Transport (UK), 2010. (9.05.2019.)

4.

M. C. Cooper, L.M. Ellram: Characteristics of Supply Chain Management and the

Implications for Purchasing and Logistics Strategy, Arizona, 1993.

5. ZeCevi¢ S.: Robni terminali i robno-transportni centri, Saobracajni fakultet u

Beogradu, 2006.(1.9.2019.)

Ostali izvori:

1.

10.

Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih
znanosti, Zagreb, 2018. (9.5.2019.)

Rogi¢ K.: Nastavni materijali za kolegij Distribucijska logistika 1, Fakultet prometnih
znanosti, Zagreb, 2017. (9.5.2019.)

T. Mlinari¢. Skripta iz kolegija Robno-transportni centri, Fakultet prometnih znanosti,
Zagreb, 2013.(17.05.)

Kralj I.; Analiza opskrbnog lanca u vinskoj industriji; diplomski rad, Zagreb 2015.
Smolkovi¢ M.: Prikaz djelovanja opskrbnog lanca, zavrSni rad, Zagreb,
2017.(01.08.2019)

Horvat K.: Analiza djelovanja opskrbnog lanca, zavr$ni rad; Varazdin, 2017.
(27.7.2019.)

V.Koksharov: Supply chain modelling. a practical approach case: go double a
oy,Bachelor’s thesis,2016 (27.07.)

M.Vuletin: Upravljanje lancem opskrbe na primjeru tvrtke canicula d.o.o.; Split, 2017
M.Safran: planiranje robnih tokova u strukturi opskrbnog lanca, Fakultet prometnih
znanosti, Zagreb, 2011(30.07)

S. Chopra, P. Meindl: Supply Chain Management, p. 8, Pearson Education Inc., New
Jersey, 2004 (30.7.)

50


https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz%3A862/datastream/PDF/view

Internetski izvori:

1. http://www.efos.unios.hr/upravljanjeopskrbnimlancem/wpcontent/uploads/sites/275/2
013/04/2_SCM_OPSKRBNI-LANCI.pdf (14.5.2019.)

2. http://www.csca.hr/web/arhiva/663 (14.5.2019.)

3. https://hr.wikipedia.org/wiki/Proizvodnja (9.5.2019.)

4. http://e-student.fpz.hr/Predmeti/P/Planiranje_logistickih_procesa/Materijali/plpll.pdf
(16.5.2019.)

5. https://keydifferences.com/difference-between-push-and-pull-strategy.htmi
(14.7.2019.)

6. https://www.blockchain-council.org/blockchain/what-is-push-and-pull-strategy-in-
supply-chain-management/ (14.7.2019.)

7. http://www.mcb.rs/blog/push-vs-pull-proizvodnja-gemba-kaizen-masaaki-imai/
(14.7.2019.)

8. https://www.wisegeek.com/what-is-a-peanut-butter-approach.htm (14.7.2019.)

9. https://supplychainbeyond.com/push-vs-pull-supply-chain-whats-
difference/(14.7.2019.)

10. https://www.jamnica.hr/hr/naslovnica/ (15.8.2019)

11. https://smallbusiness.chron.com/push-vs-pull-supply-chain-strategy-77452.html
(28.7.)

12. https://mywestford.com/blog/push-and-pull-strategy-in-supply-chain-management/
(28.07.)

13. https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz%3A668/datastream/PDF/view
(1.9.2019.)

14. https://hr.wikipedia.org/wiki/Tvorni%C4%8Dka_prodaja (1.9.2019.)

15. https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz:943/preview (1.9.2019.)

51



POPIS TABLICA

Tablica 1. Planirana prodaja i ProiZVOANJa..........cceiirieieiieiieiesie s 42
Tablica 2. Zalihe i dani zaliha Jana asortimana .............ccceiereieiinencic e 42
Tablica 3. Planirana prodaja i proizvodnja za srpanj, KOloVOz i rujan .........cccceeevvnenncnne, 44
Tablica 4. Zalihe i dani zaliha Jana asortimana ...........c.cocverereinencicee e, 45
Tablica 5. Dani zaliha prema prodaji zadnjih 10 RD .......cccoeiiiiiiiiiciicce e, 45
POPIS SLIKA

Slika 1. Jednostavni 0psSKrbBNi TaNAC ..........cccooiiiiiiiiie e 4
Slika 2. Pro$ireni opsKrbni 1anac...........cooeriiiiiiiiiiiee e 6
Slika 3. Atributi promjene robnih toKOVa............ccccoveiiiiiiiic e 14
Slika 4 Funkcionalni ciklusi 0psKrbnog 1anca...........cccccceiveiiiie i 21
Slika 5. Faze opsKrbNOQ IANCA.........ccuiiiiieiicce e 18
Slika 6. Prikaz dobavljaca i korisnika drugih redova............ccoceorireiiiineneiieee e 20
SHKa 7. CIKIUS PIrOUAJE ...c.veevveiecie ettt re e taeeesnaesreeneenes 22
SHiKa 8. CIKIUS ZAITNA........ceiiiieiecie e 24
Slika 9. CIKIUS PrOIZVOUA .......ccuiiiiiiieieiee et 26
Slika 10. CiKIUS MALErTJala .........cveiiiiieicii e 20
Slika 11. Granica pull PUSN STFATEGIJA........ccveririiiieieieriee e 30
SHKA 12, PUIT PIOCEST ...ttt bbb 31
SHiKa 13, PUSN PIOCEST ...ttt bbb 33
Slika 14.Shema odredivanja strategije upravljanja potraznjom opskrbnim lancem ................ 35
Slika 15. Prikaz push strategije na primjeru Jamnice PIus d.0.0.........ccccoovviiiiiiiiicvic e 30

52



POPIS GRAFOVA

Graf 1. Plan prodaje i proizvodnje u sezonskom dijelu godine ..........cccccooeieieninienienicicnnenn

Graf 2. Plan prodaje i proizvodnje u sezonskom dijelu goding ..........cccoovveveiiieiecci e

Graf 3. Dani zaliha prema prodaji u zadnjih 10RD

53



