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OPTIMIZACIJA PROCESA PRIJEVOZNE LOGISTIKE MODELOM SEGMENTACIJE
KUPACA

SAZETAK

Prijevozna logistika predstavlja znanstvenu disciplinu i stru¢nu djelatnost koja se
bavi organizacijom i optimizacijom prijevoza robe, a cilj joj je ispunjenje zahtjeva kupaca
uz najmanje troSkove. Zbog ispunjenja rastucih zahtjeva kupaca i zadrzavanja
konkurentnosti na trZistu, poduzeca su primorana optimizirati procese prijevozne logistike
s ciliem $to ucinkovitijeg koriStenja prijevoznih i ljudskih resursa, uz visoku razinu pruzene
usluge. Ovaj rad istrazuje mogucnosti optimizacije procesa prijevozne logistike na
primjeru konkretne tvrtke, distributera pica, modelom segmentacije kupaca koja kupce
dijeli u kategorije na temelju njihove vrijednosti za tvrtku. Segmentacija je izradena na
temelju podataka o narudzbama kupaca kroz promatrani period dobivenih od tvrtke te se
u radu prikazuje utjecaj navedene segmentacije na aktivnosti prijevozne logistike i
distribucije robe, odnosno organizaciju dnevnih transportnih procesa tvrtke.

KLJUCNE RIJECI: prijevozna logistika; distribucija piéa; narudzbe kupaca; segmentacija
kupaca

SUMMARY

Transport logistics is a scientific discipline and professional activity that deals with
the organisation and optimisation of the transportation of goods. Its goal is to fulfill
customer needs at the lowest costs. In order to meet the customers growing demands
and maintain competitiveness in the market, companies are forced to optimise transport
logistics processes with the aim of using transport and human resources as efficiently as
possible, while providing high level of service. This thesis investigates the possibilities of
optimising the transport logistics processes in the case of a beverage distributor
company, using a customer segmentation model that categorises customers based on
their value to the company. The segmentation is based on customer orders data for the
observed period, obtained from the company. Thesis shows the impact of the mentioned
segmentation on the activities of transport logistics and distribution of goods, i.e. the
organisation of the company's daily transport processes.

KEYWORDS: transport logistics; beverage distribution; customer orders; customer
segmentation
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1. UvOD

U danasnje vrijeme, kada su zahtjevi kupaca sve veci, a konkurencija medu
pruzateljima usluga sve veca, od pruzatelja usluga zahtijeva se poduzimanje odredenih
aktivnosti za povecanje konkurentnosti na trzistu.

Ispunjenje zahtjeva kupaca za Sto brzim rokovima isporuka, uz zadrzavanje
toCnosti i uCinkovitosti koriStenja resursa, zahtijeva optimizaciju procesa prijevozne
logistike, 5to za mnoga poduzeca predstavlja veliki izazov.

Tema ovog rada se odnosi na mogucénosti optimiranja procesa prijevozne logistike
na konkretnom primjeru tvrtke distributera pi¢a primjenom modela segmentacije,
odnosno kategorizacije kupaca.

Svrha rada je unaprijediti trenutne procese prijevozne logistike u tvrtki izradom i
primjenom navedenog modela na nacin da se primjenjuje razliita razina usluge za
razliCite kategorije kupaca.

Ciljevi rada su studijom slu€aja analizirati narudzbe kupaca te temeljem analize
izraditi metodologiju segmentacije kupaca, a potom prikazati utjecaj segmentacije kupaca
na aktivnosti prijevozne logistike i distribucije robe.

Rad se sastoji od sedam cjelina:

Uvod

Znacajke prijevozne logistike

Meduodnos prijevozne logistike i distribucije robe

Analiza narudzbi kupaca — studija slu¢aja (Roto dinamic d.o.0.)

Izrada metodologije segmentacije/kategorizacije kupaca

Prikaz utjecaja segmentacije/kategorizacije kupaca na aktivnosti prijevozne
logistike i distribucije robe

7. Zakljucak.

ok wbdPE

U drugom poglavlju obradene su znacCajke prijevozne logistike, od njene definicije,
svrhe, zadataka i ciljeva do obuhvata i naCina obavljanja aktivnosti prijevozne logistike.

Treée poglavlje zapocinje objasnjenjem distribucije, $to uklju€uje definiciju, svrhu,
zadatke, podjele te glavne troskove distribucije, a potom je opisan meduodnos distribucije
i prijevozne logistike, kao njenog temeljnog dijela.

Cetvrto poglavlje sadrzi analizu narudzbi kupaca, koja je izradena temeljem
podataka o narudzbama kroz promatrani period dobivenih od tvrtke Roto dinamic d.o.o.

U petom poglavlju objadnjeno je znacenje segmentacije kupaca te je izradena
metodologija segmentacije kupaca prema ranije obradenoj analizi narudzbi kupaca.
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Sesto poglavlje prikazuje utjecaj segmentacije kupaca na provodenje aktivnosti
prijevozne logistike, odnosno organizaciju dnevnih transportnih procesa tvrtke.

U zadnjem, sedmom poglavlju, donosi se sinteza i zakljuCak ranije obradenih tema.
sredstva



2. ZNACAJKE PRIJEVOZNE LOGISTIKE

Da bi se definirala prijevozna logistika i govorilo o njenim zna¢ajkama, potrebno je
definirati Sto je uopcée logistika. Logistika je Sirok i viSeznaCan pojam s mnoStvom
definicija, a jedna od njih, definirana od strane ameri¢kog Vije¢a za upravljanje logistikom
glasi:

“Logistika je proces planiranja, implementacije i kontrole efikasnoga i tro§kovno
optimalnog toka i uskladiStenja sirovina, poluproizvoda i gotovih proizvoda i pripadajucih
informacija, od mjesta nastanka do mjesta potro$nje, s ciliem zadovoljenja zahtjeva
kupaca.” [1]

SlozZenost, obuhvat i interdisciplinarni karakter logistiCke industrije, vidljiv je na slici
1., koja prikazuje hijerarhiju ukljucenih usluga, odnosno stratifikaciju logistiCke industrije.

STRATUM 1
STRATUM 2

. Zralnl
v e STRATUM 3

i
! Organkacla transporta ‘I

Logistiel karzaiting

Slika 1. Stratifikacija logistiCke industrije, [2]



Kao $to je vidljivo iz prikaza, stratum 1 (engl. Tier 1), obuhvaca usluge logisti¢kog
konzaltinga i organizacije transporta. To su osnovne usluge koje nudi vecina globalnih
logistickih operatera, kao neovisan paket logistickih usluga ili zajedno s nekim dodatnim
uslugama iz stratuma 2 1 3 [2].

Logisticki konzalting se odnosi na strategiju opskrbnog lanca, u prvom redu
ukljuCuje utvrdivanje potreba za prijevoznim i infrastrukturnim kapacitetima, tehnologije
distribucije i oblikovanje distribucijskih mreza. Uz to, moze ukljucCivati i planiranje zaliha,
informacijskog sustava, izbor i upravljanje dobavlja¢ima i sli€no. To su specijalizirane
usluge, prilagodene potrebama korisnika koje se nude kao nadopuna osnovnim
uslugama [2].

Organizacija transporta se odnosi na organizaciju prijevoza, prekrcaja i
skladiStenja, zastupanje u carinskom postupku, angaziranje inspekcijskih sluzbi itd. Ovdje
je teZiste na upravljanju, tj. organizaciji, Sto ove usluge razlikuje od usluga prijevoza koje
su operativnog karaktera, tj. podrazumijevaju obavljanje fizickog premjestanja roba
pomocu odredenog prijevoznog sredstva ili viSe njih u slu€aju intermodalnog prijevoza

[2].

Stratum 2 (engl. Tier 2), obuhvaca usluge prijevoza razli€itim prometnim granama,
potrebne za odvijanje robnih tokova opskrbnog lanca. LogistiCki operateri Cesto posjeduju
odredeni vozni park ili flotu te mogu sami ponuditi uslugu prijevoza, no mogu angazirati i
svoje ugovorene prijevoznike u tu svrhu [2].

Stratum 3 (engl. Tier 3), obuhvaca usluge dodane vrijednosti (engl. Value Added
Services) i druge specijalizirane usluge koje ne moraju stvarati dobit, ali su heophodne
za funkcioniranje opskrbnog lanca, tj. odvijanje robnih, financijskih i informacijskih tokova

2.

2.1. Prijevozna logistika

Prijevozna logistika je znanstvena disciplina i stru¢na djelatnost koja se bavi
organizacijom i optimizacijom prijevoza robe. Cilj joj je ispunjenje zahtjeva kupaca ili
korisnika uz najmanje troSkove. Obuhvaca proces planiranja, implementiranja te kontrole
toka robe, informacija i financijskih sredstava pri dopremi robe do krajnjih korisnika [3].

Prijevozna logistika omogucuje pokretanje proizvodnih procesa, otpremu gotovih
proizvoda, povrat proizvoda. Djelovanje prijevozne logistike, s pomoc¢u odgovarajucih
elemenata, proizvodi transportno logisticku uslugu i omogucuje obavljanje transportnih
aktivnosti. Sluzi odabiranju odgovarajuée vrste prometa (cestovni, Zeljeznicki, zracni,
pomorski ili rije€ni), pripremi prijevozne dokumentacije, dogovaranju termina prijevoza i
dr. te je u uskoj vezi sa Spedicijom [3].



Transport, koji obuhvac¢a do dvije trecCine ukupnih logistickih troSkova,
specijalizirana je djelatnost koja s pomocu prometne suprastrukture i infrastrukture
omogucuje prijevoz robe i znatno utjeCe na karakteristike pruzanja cjelovite logistiCke
usluge. Sudjeluje u cijelom opskrbnom lancu od transporta sirovina i poluproizvoda do
mjesta proizvodnje te gotovih proizvoda do skladiSta i mjesta prodaje uz odredivanje
najpovoljnije rute. Dobro organiziran transportni sustav pruza bolju ucinkovitost
obavljanja transportnih usluga, smanjuje troSkove te povecava kvalitetu usluge, a moze
povecati i konkurentnost transportiranoga proizvoda [3].

Prijevozna logistika kao dio logistike je jedna od najvaznijih dijelova, jer bez nje
veCi sustavi kao Sto su proizvodnja, razmjena i potroSnja ne bi mogli funkcionirati.
Prijevozna logistika predstavlja osnovni input u sve procese svih vrsta logistiCke industrije
i kao takva, znacajna je kod vrijednosti svakog proizvoda. Prijevozna logistika omogucuje
prienos robe s jednog mjesta na drugo te kao specificna vrsta logistike pomocu
odgovarajucih elemenata proizvodi transportno logistiCke proizvode. Kretanje robe od
jednog do drugog ekonomskog procesa i samim time stvaranje prostorne korisnosti je
zadaca prijevozne logistike [4].

Osobine prijevoznih procesa su sljedece [4]:

1. Ekonomiénost prijevoza — cijena prijevozne usluge

2. Kapacitet prijevoza — koli€ina tereta koju prijevozno sredstvo moze odjednom
prevesti

3. Brzina prijevoza — vrijeme koje je potrebno da se teret preveze iz jednog
mjesta u drugo.

4. To€nost prijevoza — stizanje robe u dogovoreno vrijeme

5. Redovitost prijevoza — mogucénost odvijanja prijevoza bez prekida

6. Prilagodljivost prometu — mogucnost da prijevozno sredstvo dode do
odredenog mjesta

7. Sigurnost prometa — stizanje robe do cilja bez ostecenja, krade ili kvarenja
robe.

Trendovi u prijevoznom sustavu obiljezavaju odredene karakteristike [5]:

1. Rast potraznje — rast potraznje za prijevozom kako putnika tako i tereta,
povecava se i udaljenost na koju se prevozi

2. Smanjenje troskova — troSkovi u prijevozu biljeze pad tijekom nekoliko
desetljeca

3. Prosirenje infrastrukture — dva gore navedena trenda uvjetuju zahtjeve za
prometnom infrastrukturom kvalitativno i kvantitativno.

Zadatak prijevozne logistike je paralelno prostorno i vremenski pribliziti proizvodnju
i potrodnju uz minimalne troSkove. Njihova medusobna udaljenost kreira najveéi troSak



glede cijene transporta, ali u isto vrieme rezultira raznim drugim troSkovima (dugo
tranzitno vrijeme isporuke robe kupcu ili smanjena dostupnost robe krajnjem potrosacu)

[5]

Ciljevi prijevozne logistike ovise 0 mnogo €imbenika, ali kao opci ciljevi naj¢esce
se spominju [5]:

smanjenje relacije prijevoza

smanjenje troskova prijevoza

smanjenje tranzitnog vremena isporuke robe
smanjenje negativnog ekoloskog utjecaja
povecanje dostupnosti robe krajnjem kupcu
povecanje sigurnosti i dr.

U skladu s cillevima prijevozne logistike, primjenom modernog upravljanja i
strategija prijevozne logistike ostvaruju se sljedeci efekti [4]:

1.
2.
3.

4.

Smanjenje troSkova — smanjenje broja osoba, investicija i troSkova prijevoza
Povecanje kvalitete — povecanje struénog znanja

Povecéanje fleksibilnosti — prilagodba promjenama i zahtjevima korisnika
usluga

Jac€anje trziSne pozicije — osvajanje novih trzista i jacanje marketinga.

Prijevozna logistika se temelji na sustavu upravljanja prijevozom koji ukljuCuje tri
klju€na procesa [5]:

1.

2.

Planiranje i odluéivanje — Planiranje prijevoznog procesa i odredivanje
projektiranog cilja na osnovu kojeg se donose odluke o strategiji ili akcijama.
Realizacija prijevoza — Sustav olakSava menadzeru pracenje prijevoza tereta,
odnosno u svakom trenutku se moze tocno znati gdje se nalaze posiljke.
Mjerenje izvedbenih pokazatelja — Sustavima upravljanja prijevoza klju¢ni su
pokazatelji uspjesSnosti do kojih se dolazi analizom i mjerenjem performansi ili
izlaznih pokazatelja.

2.2. Upravljanje prijevozom

Upravljanje prijevozom se moze definirati kao planiranje, organizacija i nadzor
prijevoznih procesa koji se obavljaju vlastitim resursima, odnosno prijevoznih usluga ako
se angaziraju vanjski prijevoznici [6].

Upravljanje prijevozom obuhvacéa definiranje elemenata logistike prijevoza na
strateSkoj, organizacijskoj i operativnoj razini [6]:



1. Strateska razina

e Vlastiti resursi i/ili outsourcing prijevoza
- tehnicko-tehnoloski i organizacijski zahtjevi
- znacajke potraznje, odnosno potreba za prijevozom
- logisticki troSkovi i financijska opravdanost
- mogucnost nadzora

e Vlastito upravljanje ili logisticki operater
- opseg, ciljevi, odrzivost
- vlastita kadrovska rjeSenja
- odgovornost, mjerenje/vrednovanje, nadzor

2. Organizacijskai operativna razina

¢ Nacin prijevoza, prijevozna sredstva
- obiljeZja robe
- dostupnost prometne infrastrukture
- cijena prijevoza
- trajanje prijevoza (rok isporuke)
- pouzdanost i sigurnost robe u prijevozu
- administrativna i tehniCko-tehnoloSka ograni¢enja

e Izbor prijevoznika
- cijena usluga, nacCin obracuna, uvjeti placanja
- narucivanje usluga/davanje naloga, komunikacija
- resursi i tehnologija
- kvaliteta usluge i pouzdanost
- poslovni ugled, reference.

2.3. Vozni park

Kao $to je u prethodnom poglavlju navedeno, pitanje prijevoznih resursa je
stratesko i dugoro€no pitanje pri kojem treba u obzir uzeti viSe motrista.

Potrebni prijevozni resursi se ocituju iz prijevozne potraznje, no problem je u tome
Sto je ona promijenijiva; prijevoznici imaju promjenjivu potraznju za uslugama prijevoza, a
trgovci i proizvodaci imaju promjenjive potrebe za prijevozom, dok su kapacitet i struktura
voznog parka konstantni tijekom duzeg razdoblja [6], Sto je prikazano slikom 2.



. Iy
broj

vozila

//\ kapacitet voznog parka
¥ potraznja/potrebe za prijevozom

v

vrijeme
Slika 2. Potraznja/potrebe za prijevozom, [6]

Postoje razliCiti naCini zadovoljenja prijevozne potraznje, odnosno prijevoznih
potreba [6]:

1. Vlastita vozila
2. Podugovaranje, odnosno outsourcing prijevoza
3. Kombinacija 1.i 2.:
e tako da su vlastita vozila optimalno iskoriStena, a u vrSnim periodima se
angaziraju vanjski prijevoznici
e problem odredivanja optimalnog sastava voznog parka:
- omjer vlastiti kapaciteti/outsourcing
- odredivanje broja/kapaciteta vlastitih vozila.

Potrebno je razmotriti troSkove investicije u vlastiti vozni park, tekuce troSkove i
davanja. Kod investicijskih ulaganja u vlastiti vozni park, prosudba se daje na temelju
investicijskog raCuna, analize korisnost/vrijednost i nacelnih razmatranja odluke
proizvesti ili nabaviti. U proraCunima je potrebno obuhvatiti i troSkove uredenja garaza,
mjesta zaustavljanja, vlastitih uredaja za toCenje goriva i sl. U tekuce troskove pripadaju
pogonski materijal, gorivo, mazivo, troSkovi Cuvanja, odrzavanja, osoblja, rizika, uprave,
rukovodenja itd. Davanja se prvenstveno odnose na licencije, takse za koriStenje cesta,
takse pri prijelazu granica i sl. [7]

Kriteriji kod odlu€ivanja za outsourcing su know-how, ovisnost, uspjeSnost
oglasavanja vlastitog voznog parka, porezne olakSice, subvencije. Dakle, mora se
razmotriti imaju li potencijalni suradnici trazena znanja i mogucénosti za provodenje
ukupnog transporta te u kojoj mjeri bi poduzece bilo ovisno o tre¢ima i kakve bi to
posljedice moglo imati [7].



2.4. Aktivnosti prijevozne logistike

Aktivnosti prijevozne logistike imaju svrhu unaprjedenja prijevozne usluge uz
zadrzavanje postojecih i priviatenje novih kupaca. Cilj im je smanijiti troSkove prijevozne
usluge, a pritom povecati kvalitetu. Optimiranjem prijevozne usluge poduzeée moze
ostvariti ve¢e prihode uz zadrzavanje ili podizanje razine usluge. Odnosno, zadatak
optimiranja prijevozne usluge jest omoguciti komitentima povoljnu cijenu i razinu usluge
na nacin da poduzece ostvaruje dobit. Potrebno je posti¢i zadovoljenje zahtjeva i
komitenta i pruzatelja usluge [8].

Osnovne aktivnosti prijevozne logistike ocituju se u fizickom premjestanju dobara
s jednog mjesta na drugo, bez pripremnih radnji koje se odnose na izdavanje prijevoznih
usluga, pakiranje robe, ukrcaj, prekrcaj, iskrcaj robe i sl., a kako je prikazano slikom 3., u
te aktivnosti spadaju [8], [2]:

e angaziranje prijevoznih sredstava

e priprema i odabir prijevoznih sredstava

e upravljanje radnim vremenom mobilnih radnika
e usmjeravanje i pracenje prijevoznih sredstava
e odrzavanje prijevoznih sredstava

e Kkontrola pruzanja prijevozne usluge.

Priprema i odabir

Kontrola pruZzanja

Prijevozna usluga

Upravljanje
radnim

Oq _liavan_je

Usmijeravanjei
pracenje

Slika 3. Aktivnosti pruzanja prijevozne usluge

Izvor: [2]
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2.4.1. Angaziranje prijevoznih sredstava

Prva od aktivnosti pruzanja prijevozne usluge jest angaziranje prijevoznih
sredstava, koja se sastoji od sljedecéih podskupina aktivnosti [2]:

e prodaja prijevozne usluge
¢ prikupljanje zahtjeva za prijevozom
e ugovaranje prijevoza — ugovori s komitentima, burze tereta.

Porast potraznje za odgovaraju¢im prijevoznim kapacitetima utjecao je na razvoj
prijevozniCke djelatnosti koja svojom ponudom treba zadovoljiti potraznju. Pojam
prijevozni kapacitet podrazumijeva sposobnost prijevoznog sredstva za prijevoz tereta
odredene vrste i koliCine na odredenom prijevoznom putu u odredeno vrijeme.
Stavljanjem prijevoznog kapaciteta u promet, proizvodi se usluga prijevoza Cija je
komercijalna vrijednost izraZzena prevozninom [9].

Mjesto susreta subjekata ponude i potraznje usluge prijevoza robe radi
zaklju€ivanja poslova naziva se trziSte prijevoznih kapaciteta. TrziSte prijevoznih
kapaciteta predstavlja mehanizam koji ukljuCuje gospodarske subjekte, ustanove i
sluzbe, kao i njihove aktivnosti usmjerene na ostvarivanje stalne veze ponude i potraznje
[9], [10].

Glavne subjekte ponude prijevoznih kapaciteta predstavljaju prijevoznici koji nude
svoje prijevozne kapacitete na trziStu prijevoznih kapaciteta. Njihov interes je odrzanje
cijena prijevoza na zadovoljavajucoj razini, optimalna popunjenost kapaciteta i sigurnost
naplate [9].

Glavni subjekti potraznje prijevoznih kapaciteta su korisnici prijevoza koji kupuju
prijevoznu uslugu na trziStu prijevoznih kapaciteta. Njihov interes je pribavljanje
odgovarajucih prijevoznih kapaciteta za prijevoz svoje robe u Zeljenim vremenskim
terminima po najpovoljnijim cijenama, uz zadovoljavaju¢u kvalitetu i pouzdanost usluge

[9]

Pojedinacni interesi ovih subjekata su suprotstavljeni glede cijena po kojima se
trguje prijevoznom uslugom, no poklapaju se u realizaciji temeljnih funkcija u vidu
ugovaranja i izvrSenja prijevoza robe [9].

U cestovnom prijevozu ne postoje klasicne burze kao Sto je, npr. BaltiCka burza u
pomorskom i zrakoplovhom prijevozu, nego se koriste online burze, no svrha im je ista.
Online burze su internetski portali preko kojih se povezuje ponuda i potraznja za
prijevozom robe, a razlika je u tome Sto, za razliku od klasi¢nih burzi, online burza ne daje
jamstvo za izvrSenje transakcija [9].
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Subjekti ponude prijevozne usluge poduzimaju aktivnosti radi privla¢enja novih
komitenata i novih poslova. Izbor i naCin provedbe tih aktivhosti odrazava njihovu
poslovnu filozofiju i strategiju nastupa na trzistu. Uz proSirenje poslovnih aktivnosti novim
poslovima, jednaka pozornost se mora posvetiti i postoje¢im komitentima, kako bi se
zadrzali dobri poslovni odnosi i po mogucnosti proSirila suradnja [9].

Ponuda za obavljanje Spediterske usluge se moZze odnositi na odredeni posao, a
moze biti i opCenita s uvjetima primjenjivim na sve posiljke odredenog komitenta. Ako
komitent prihvati ponudu, ona u formalno-pravnom i prakti€chnom smislu ima isti znac¢aj kao
i zaklju€enje ugovora, odnosno obvezuje obje strane na primjenu uvjeta navedenih u
ponudi, $to uklju€uje cijene, nacin obracuna usluge i troSkova, uvjete placanja i ostalo [9].

2.4.2. Priprema i odabir prijevoznih sredstava

Priprema i odabir prijevoznih sredstava sastoji se od podskupina aktivnosti u koje
spadaju sljedece [2]:

e standardizirane aktivnosti pripreme
e tehniCki pregledi prijevoznih sredstava
¢ dodjeljivanje radnog naloga slobodnom vozacu i prijevoznom sredstvu.

Aktivnosti pripreme prijevoznih sredstava podrazumijevaju preventivne preglede,
odlazak na redoviti servis, a u nekim slu¢ajevima i aktivnosti odrzavanja €iS¢enjem i
pranjem te dezinfekciju tovarnog prostora. Kako bi vozilo bilo spremno za otpremu,
potrebno je napuniti spremnik gorivom te parkirati prikljuéno i vuéno vozilo na za to
predvideno mjesto. Vazno je provesti standardizaciju postupka pripreme kompozicije
vozila, ¢ime se osigurava dosljednost pri odrzavanju voznog parka. Vazno je redovito
provoditi navedene aktivnosti kako bi vozni park bio na odredenoj razini ispravnosti [8].

Pri odabiru prijevoznog sredstva, u obzir se uzima predmet prijevoza prema kojem
se definira potrebna kompozicija prijevoznog sredstva, tj. teretni prostor. PridruZivanjem
prijevoznog sredstva predmetu prijevoza, aktivirani su resursi za pruZzanje prijevozne
usluge [8].

Kriteriji izbora prijevoznog sredstva trebaju omoguciti ostvarenje funkcije cilja sa
stajaliSta korisnika i davatelja usluge, a neki od njih su [11]:

e zadovoljenje uvjeta tipa vozila koje zahtijeva korisnik

e ispravnost prijevoznog sredstva

e posjedovanje dokumentacije

e posjedovanje ostalih eksploatacijskih znacajki za radni zadatak.
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2.4.3. Upravljanje radnim vremenom mobilnih radnika

Upravljanje radnim vremenom mobilnih radnika sastoji se od sljedecih skupina
podaktivnosti [2]:

e pracenje radnog vremena
e obracuni dnevnica
e provjera radnog vremena vozaca.

Radna vremena i ostale aktivnosti voza€a u cestovnom prijevozu definirana su
Zakonom o radnom vremenu, obveznim odmorima mobilnih radnika i uredajima za
biliezenje u cestovhom prijevozu (NN 75/13, 36/15). Pri pruzanju prijevozne usluge,
vozaci teretnih motornih vozila moraju ih se strogo pridrzavati. OgraniCavanjem radnog
vremena vozaca unaprijeden je sigurnosti aspekt pruzanja prijevozne usluge. Manjak sna
ili odmora vozaca o ituje se u smanjenim kognitivnim i motorickim sposobnostima pri
upravljanju prijevoznim sredstvom €ime se znacajno ugrozava sigurnost te kvaliteta i
razina usluge [8].

Pojednostavljenje aktivnosti upravljanja i pracenja radnog vremena mobilnih
radnika omogucuju sustavi upravljanja voznim parkovima ¢ijom se upotrebom kontrolira
radno vrijeme vozaca preko analognog tahografskog uredaja i digitalnih kartica vozaca
putem kojih su podaci o voznji dostupni odjelima i zaposlenicima zaduzenim za
upravljanje rasporedom voznje vozacCa. Danasnja tehnologija omogucuje pracenje i
identifikaciju vozaCa na razini cijelog sustava pojedinog poduzeca pomocu
personaliziranih pametnih kartica u digitalnom tahografu ¢ime je voza povezan sa
sredstvom kojim upravlja [8].

2.4.4. Usmjeravanje i praéenje prijevoznih sredstava

Usmjeravanje i pracenje prijevoznih sredstava sastoji se od sljedecih skupina
aktivnosti [2]:

e odredivanje itinerara kretanja prijevoznog sredstva
e pracenje kretanja prijevoznog sredstva u stvarnom vremenu
¢ informacijsko-komunikacijska podrska za upravljanje voznim parkom.

Aktivnosti usmjeravanja provode se s ciljem upravljanja kretanjem vozila od mjesta
ukrcaja do mjesta iskrcaja sa $to manjim troSkovima i $to kra¢im vremenom voznje.
Tijekom usmjeravanja vozila potrebna je informacija o njihovoj trenutnoj lokaciji i Sto je
ona to€nija to ¢e i usmjeravanje biti uCinkovitije. Osim informacije o lokaciji vozila,
potrebne su i ostale informacije kao $to su vrsta robe koja se prevozi, radno vrijeme
vozaca, koli€ina goriva u spremniku, stanje u prometu, cijena cestarine, udaljenost do
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pojedine benzinske postaje, parkiralista i sli¢no. Svaku od tih informacija potrebno je uzeti
u obzir u realnom vremenu prilikom pruzanja prijevozne usluge kako bi se izvrSila na
optimalan nacin uz odgovarajucu kvalitetu. Aktivnosti usmjeravanja i pracenja prijevoznih
sredstava pojednostavljene su upotrebom globalnog pozicijskog sustava (engl. Global
Positioning System — GPS) [8].

2.4.5. Odrzavanje prijevoznih sredstava

Aktivnosti odrZzavanja prijevoznih sredstava podrazumijevaju preventivna i redovna
odrzavanja kako bi se postigla visoka razina ispravnosti voznog parka s ciljem
pouzdanosti i to¢nosti u procesu prijevoza [2].

Pouzdanost prijevoznih sredstava obi¢no se definira pomocu sljedeca Cetiri
elementa [11]:

e bezotkaznost

e trajnost

e prilagodenost propisanom odrzavanju
e ispravnost.

Osnovni smisao odrZavanja prijevoznih sredstava jest da se izbjegnu ili smanje
otkazi u radu. Neke otkaze vjerojatno nije moguce izbjeci, ali se postupcima moze utjecati
na njihovu pojavu i trajanje [11].

Odrzavanje prijevoznih sredstava obuhvaca preventivno odrZzavanje i popravke.
Preventivho odrzavanje je odrzavanje koje se obavlja u funkciji rada motora, prijedene
kilometraze prijevoznog sredstva ili vremena njegove uporabe. Popravci prijevoznih
sredstava u odredenom smislu mogu biti i preventivne naravi, ali iznenadni i neoCekivani,
a razlikuju se i u opsegu te mogu biti laki, srednji ili generalni [11].

U funkciji ustroja troSkova razlikuju se tri vrste odrzavanja prijevoznih sredstava:
interventno, preventivno i investicijsko. Interventno odrzavanje je ono koje se ne moze
predvidjeti, a izdaci za ova odrzavanja se planiraju aproksimativno i uopc¢eno na temelju
iskustva ili povijesne metode [11].

Preventivnho odrzavanje se planira unaprijed u tehnickom i materijalnom smislu.
Sredstva za pojedine preventivne servise se mogu specificirati za svaki servis i u sklopu
ukupnih sredstava namijenjenih odrzavanju [11].

Investicijsko odrZzavanje podrazumijeva sloZzene aktivnosti te se ne obavlja svake
godine, a sredstva bi se za njihovo provodenje trebala osiguravati iz sredstava
amortizacije ¢ime se revitalizira prijevozno sredstvo i produljuje njegov vijek [11].

13



2.4.6. Kontrola pruzanja usluge

Kontrola pruzanja usluge sastoji se od sljedecih skupina aktivnosti [2]:

¢ financijska kontrola
e eksploatacijska kontrola
e kontrola zadovoljstva komitenata.

Odvijanje poslovnih procesa nije moguce bez utroSka resursa i postojanja
troSkova. Medutim, menadzmentu poduzecéa iznimno su vazne informacije o tome koliki
troSkovi trebaju biti, koji troskovi nisu nuzni te koji su troskovi odvijanja procesa optimalni.
U okviru sustava upravljanja troSkovima, menadzment u postupku priprema informacija
namijenjenih odlucivanju i kontroli koristi brojne metode rasporedivanja i upravljanja
troSkovima [12].

Pri kontroli troSkova, nuzno je obratiti pozornost na ispitivanje i pronalazenje
utjecajnih Cimbenika koji izazivaju smanjenje ili povecCanje troSkova. TeziSte kontrole
troSkova u poduzecima treba biti temeljeno na [13]:

e postavljanju realnih tehnickih koeficijenata troSkova
e razdiobi poduzeca po podrucjima odgovornosti

¢ evidenciji troSkova po podrucjima odgovornosti

e ekonomskoj analizi troSkova.

Zadovoljavaju¢e izvodenje financijskih pokazatelja uspjeSnosti i stabilnosti
poslovanja prometnog poduzecéa zahtijeva kvalitetno sastavljane i obradene financijske
izvjeStaje na temelju kojih se dobiva prikladna informacijska podloga za vodenje poslovne
i financijske politike, donoSenje poslovnih odluka, usmjeravanje odluka i kontrolu
poslovanja. Vazniji pokazatelji mjerenja ekonomskih ucinaka koji se izvode iz financijskih
izvjeStaja prometnog poduzeéa mogu se svrstati u nekoliko skupina [13]:

e produktivnost

e ekonomicnost

e rentabilnost ili profitabilnost
e solventnost i likvidnost

e aktivnost

e zaduzZenost.

Ispravnim tumacenjem i razumijevanjem dobivenih pokazatelja, menadzment
prometnog poduzeca na taj naCin raspolaze ucinkovitim instrumentima upravljanja u
funkciji osiguravanja brze, sigurnije i racionalnije proizvodnje prijevozne usluge, a samim
tim rasta i razvoja poduzeca [13].
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U analizi eksploatacije prometnog procesa cilj je postizanje najviSe razine
efikasnosti, a ona je izravno povezana s proizvodno$¢u rada. Proizvodnost rada se mjeri
koli¢inom transportiranog supstrata i transportnim radom, odnosno u€inkom prijevoznih
sredstava u nekoj jedinici vremena. Proizvodnost vozila je rad koji vozilo obavi u jedinici
vremena dok se nalazi na radu. Temeljni eksploatacijski pokazatelji cestovnih prijevoznih
sredstava su [14]:

o koeficijent tehniCke ispravnosti

o Kkoeficijent statickog iskoristenja kapaciteta

o koeficijent dinamickog iskoriStenja kapaciteta

¢ specificna snaga vozila

e Kkoeficijent kompaktnosti

o Kkoeficijent iskoristenja mase vozila

e koeficijent iskoriStenja gabaritne povrsine vozila
e nosivost teretnog vozila

¢ specifiCna povrSinska nosivost vozila

o koeficijent iskoriStenja volumena.

TrziSte prijevoznih usluga postaje sve zahtjevnije i otvorenije konkurenciji te od
organizatora i izvrsitelja prijevozne usluge zahtijeva zadrzavanje kvalitete s intencijom
njenog poboljSanja. Kvaliteta je ukupnost osobina i karakteristika proizvoda ili usluga na
kojima se temelji njihova sposobnost da zadovolje izricite ili oCekivane zahtjeve. Stoga,
kvalitetna prijevozna usluga je ukupnost osobina i karakteristika prijevozne usluge na
kojima se temelji njihova sposobnost da zadovolje izriCite ili oCekivane zahtjeve svojih
korisnika [15].

Zbog velike konkurencije i natjecanja izmedu prijevoznika, briga o korisnicima
usluge je od jako velike vaznosti. S tim ciljem, prijevoznici nastoje prituzbe korisnika Sto
je moguce vise otkloniti i ispraviti, radi postizanja Sto ve¢eg zadovoljstva korisnika. Prema
tome, vazno je da prijevoznici imaju sluzbe kojima je zadatak skrbiti o prikupljanju prituzbi
korisnika, komunikaciju s korisnicima te pruzanje informacija korisnicima, tj. komitentima
[16].
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3. MEDUODNOS PRIJEVOZNE LOGISTIKE | DISTRIBUCIJE ROBE

3.1. Distribucija

Danas se distribucija naj¢eS¢ée sagledava s dva aspekta. S opéegospodarskog
aspekta, pod distribucijom se podrazumijevaju sve aktivnosti koje sluze raspodjeli
proizvedenih dobara, a s aspekta pojedinanog gospodarskog subjekta, distribucija se
odnosi na sve poduzetniCke odluke i radnje koje su povezane s kretanjem proizvoda do
konac¢nog kupca [17].

Prema opceprihvaéenoj definiciji Medunarodne trgovinske komore, “distribucija je
faza koja slijedi proizvodnju dobara od trenutka kada su ona komercijalizirana do njihove
isporuke potroSac¢ima. Ona obuhvaca razne aktivnosti i operacije koje osiguravaju da se
roba stavi na raspolaganje kupcima, bilo da se radi o preradivacima ili o potros§acima,
olakSavajuci izbor, kupnju i upotrebu robe.” [18]

Osnovna svrha distribucije kao djelatnosti je omoguciti dostupnost proizvoda ili
usluga potrosacima, u odgovarajucoj koli€ini i asortimanu, u odgovaraju¢em vremenu i
na odgovarajuéem mijestu, pritom uskladujuéi proizvodnju i potrosnju te postizanje
minimalnih troSkova i odgovarajucu razinu zadovoljenja krajnjih potroSaca [8]. Uloga
distribucijskog sustava u logistiCkom sustavu prikazana je shemom na slici 4.
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Slika 4. Uloga distribucijskog sustava u logistiCkom sustavu, [7]
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Temeljni zadaci distribucije, kao faze koja prethodi potro$nji, sastoje se od
sliedeceq [8]:

e skracenje puta i vremena potrebnog da roba (ili usluga) stigne od mjesta
proizvodnje do mjesta potrosnje

e povecanje konkurentnosti robe

e vremensko i prostorno uskladenje proizvodnje i potroSnje

e programiranje proizvodnje prema zahtjevima (potrebama) potroSaca

e plasman novih proizvoda (ili usluga) na trzistu

¢ stvaranje i mijenjanje navika potrosaca.

Strukturu sustava distribucije €ine kanali distribucije i fizicka distribucija. Fizicka
distribucija predstavlja fizicke tokove, odnosno procese dostavljanja, skladistenja,
rukovanja i Cuvanja robe. Kanali distribucije su putovi kojima roba ide, odnosno tece od
proizvodaca do kupca. Kanali distribucije imaju institucijsko, a fiziCka distribucija procesno
obiljeZje u jedinstvenoj cjelini funkcioniranja modernog privredivanja [4].

Kanali distribucije, koji se nazivaju i marketinski kanali, su funkcionalni putovi, oblici
i metode dostave robe od proizvodaca do potroSaca. Kanali distribucije mogu biti direktni,
tj. bez posrednika i indirektni, s posrednikom. Nositelji kanala distribucije su gospodarski
subjekti koji obavljaju funkcije prometa roba i usluga na trzistu (klasi¢ni Spediteri, logisticki
operateri, prijevoznici, skladistari, distributeri, osiguravatelji, financijske institucije, itd.).
Sudionici u marketindkim kanalima obavljaju mnoge vazne funkcije i sudjeluju u vaznim
tokovima informacija, promocija, pregovaranja, narucivanja, financiranja, preuzimanja
rizika, fizickog posjedovanja, placanja i pravnih odnosa. Sve se te funkcije dogadaju u
marketinsSkim kanalima, samo je vazno tko ih i kako obavlja [4].

Takoder, distribucija se moze podijeliti i na dva podsustava prema djelatnostima
kojima su povezani distribucijski subjekti na [19]:

e akvizicijski distribucijski sustav
¢ logisticki, odnosno fizi¢ki distribucijski sustav.

Akvizicijski distribucijski sustav podrazumijeva aktivnosti povezane s upravljanjem
distribucijskim kanalima, dok je logistiCki sustav usmjeren ka svladavanju prostornih i
vremenskih barijera, upravljanjem transportom i skladiStenjem, obradom narudzbi i
kretanjem materijala [19].
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3.1.1. Fizi¢ka distribucija

“Fizicka distribucija obuhvaca Sirok krug aktivnosti koje se bave djelotvornim
kretanjem gotfovih proizvoda od kraja proizvodne linijje do potro$acCa, kao i kretanjem
sirovina od izvora nabave do pocetka linije proizvodnje.” [7]

FiziCka distribucija obuhvacéa sustave [19]:

e narudzbe i isporuke robe

e upravljanja zalihama

o skladiStenja

e manipulacije robom

e pakiranje

e prijevoz (konvencionalni i mjeSoviti).

Fizicka distribucija ukljuCuje planiranje i kontrolu fizi¢kih tokova robe od njenog
izvora do mjesta uporabe, kako bi se uz ostvarenje profita Sto bolje zadovoljile potrebe
kupaca, odnosno potroSaca [19].

Cilj fiziCke distribucije uvjetovan je s jedne strane Zeljom proizvodaCa za
ucinkovitim plasmanom proizvoda na trZiSte, a s druge strane potrebom korisnika za
dostupnoscu proizvoda. UCinkovita distribucija se moze opisati na sljedeci nacin: u pravo
vrijeme, na pravo mjesto, u optimalnim koli¢inama, u odgovarajucem asortimanu i uz
najnize troskove [19].

Temeljna znacajka fiziCke distribucije jest stalan tijek materijala ili proizvoda, s time
da taj tijek, na odredenim toCkama doZivljava zastoje zbog potrebe robe da se na neko
vrijeme uskladisti, doradi, pakira, montira i slicno [19].

Najznacajnije troskove fiziCke distribucije Cine [8], [19]:

1. Transport — Transport pomocu distribucijske mreze povezuje mjesta isporuke
te omogucava dostupnost proizvoda kupcima svladavaju¢i vremenske i
prostorne udaljenosti. Dostupnost proizvoda korisnicima u znatnoj mjeri ovisi 0
u€inkovitosti prijevoznog procesa. Transport u troSkovima distribucije zauzima
55-60 % te stoga predstavlja jedan od najvaznijih elemenata distribucijske
mreze.

2. Zalihe — Zalihe uklju€uju ukupnu koli¢inu robe unutar distribucijskog sustava te
predstavljaju sigurnosni element u distribucijskom sustavu na nacin da
omogucuju stalnu opskrbu trzidta i kreiranje logisti¢ke infrastrukture. Udio
zaliha u ukupnim troSkovima distribucije iznosi 25-30 %.

3. Skladista — Skladista predstavljaju klju¢na mjesta u kojima se pohranjuje roba
unutar distribucijskog sustava. UCinkovito upravljanje skladiSnim procesima
ima bitan utjecaj na ucinkovitost transportnog sustava. SkladisSni sustav utjece
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i na razinu usluge korisniku, a time i na ukupnu ucinkovitost distribucijskog
sustava.

4. Manipulacijarobom — Manipulacija robom se najé¢es¢e odvija u distribucijskim
centrima i skladiStima. Vrlo je vazno pravilno izvrsiti odabir manipulacijske
opreme s obzirom na vrstu robe koja se pohranjuje i vrstu skladiSta. Razina
troSka opreme je visoka te iz tog razloga kvalitetan odabir manipulacijske
opreme snizava ukupni troSak manipulacije.

5. Pakiranje — Pakiranje ima viSe funkcija. Jedna od funkcija je identifikacija
proizvoda kojom se pokuSava privuci kupce i jednoznacno obiljezava proizvod
i njegova svojstva. Primarna funkcija pakiranja jest da §titi proizvod od vanjskih
utjecaja. Pakiranje takoder doprinosi ucinkovitosti distribucije na nacin da
olak8ava rukovanje s vecéim koli¢inama, pruza mogucénosti standardizacije
isporuke i prilagodbe prijevoznom sredstvu.

3.1.2. Koncepcije distribucijskih mreza

S obzirom na nacin, odnosno tehnologiju fizicke distribucije, postoje dvije osnovne
koncepcije distribucijskih mreza na kojima se zasnivaju sva prakticna rieSenja opskrbnog
lanca u fazi distribucije [20]:

1. Neposredna distribucija (direktna ili ambulantna dostave robe)
2. Posredna distribucija (centralizirana distribucija)

a) Distribucijsko skladistenje

b) Cross-docking.

Neposredna distribucija je koncepcija distribucijske mreze kod koje se proizvodi
direktno iz proizvodacevog skladiSta gotovih proizvoda dostavljaju kupcima, odnosno
maloprodajnim trgovinama (prodajnim mjestima), $to je prikazano na slici 5. Ova
koncepcija iskljucuje distributere i logisti¢ko-distributivhe centre (LDC-e) [8].
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PROIZVODAC >n

Kupci (prodajna
mjesta)

——» Robni tokovi

Slika 5. Neposredna distribucija, [20]

Prednosti [20]: Mane [20]:

e maniji trodkovi infrastrukture i e veca izloZzenost utjecajima
transportno-manipulacijskih neizvjesnosti potraznje
sredstava e povecani prijevozni troskovi

e nema tro8kova distributera i LDC-a e problemi s povratom robe.

e kratki rokovi isporuke.

Promatrano u vremenskoj dimenziji, distribucijsko skladiStenje znaci privremeni
prekid robnih tokova kod distributera, prije isporuke robe krajnjim kupcima. To je
konvencionalna koncepcija distribucijske mreze kod koje distribucijsko skladiSte
omogucuje agregaciju narudzbi kupaca ¢ime umanijuje utjecaj neizvjesnosti potraznje na
relaciji prema proizvodacu [8]. Slika 6. prikazuje koncepciju distribucijskog skladistenja.
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Slika 6. Distribucijsko skladistenje, [20]

Prednosti [20]: Mane [20]:
e smanjenje prijevoznih troSkova e troSkovi infrastrukture i transportno-
e obavljanje zavr$nih operacija manipulacijskih sredstava.

e povrat robe.

Cross-docking takoder podrazumijeva isporuku preko posrednika — distributera,
samo $to za razliku od distribucijskog skladistenja, ovdje su robni tokovi neprekinuti.
Cross-docking se moZze definirati kao kontinuirani tok robe preko LDC-a, od prihvatne do
otpremne funkcije, koji iskljuCuje potrebu konvencionalnog skladistenja. Pritom je
primarna uloga koordinacija ulaznih i izlaznih tokova, a ne smjestaj i Cuvanje robe, Sto
znaci istodobno reduciranje vremena i smanjenje broja manipulacija koje roba prolazi
izmedu prihvata u cross-docking terminalu i isporuke kupcima [8]. Koncept cross-
dockinga prikazan je na slici 7.
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Slika 7. Cross-docking, [20]

e manji troSkovi manipulacija

¢ reduciranje zaliha

¢ reduciranje skladiSnog prostora
e brzina isporuke.

3.1.3. Kapilarna distribucija

Kapilarna distribucija (engl. Last Mile Delivery), predstavlja dostavu proizvoda
unutar uzeg gravitacijskog podrucja. NajceSce se izvodi posrednom distribucijom preko
distribucijskog skladisStenja ili cross-dockinga. Kapilarna distribucija neizostavan je

Mane [20]:

pocetna ulaganja

WA

visoki zahtjevi koordinacije

uklju€enih subjekata.

element distribucije robe unutar urbanog podrucja [21].

Kapilarnu distribuciju uglavnom karakterizira ukljucenost mnogih aktera (npr.
prijevoznici, dobavljaci itd.), kratke rute, voznja malim brzinama, kratko vrijeme efektivne
voznje, dugi zastoji u vozniji, intenzivan rad, ograni€avanje prostora, ograni¢ena prometna
infrastruktura u usporedbi s velikom potraznjom za prijevozom, koristenje manjih vozila,
nisko iskoridtenje kapaciteta vozila, neefikasnost, velika gustoéa naseljenosti i s tim
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povezana zabrinutost za okoli§, ovisnost o lokalnim uvjetima i infrastrukturnim
ograni¢enjima te trendovima poput povecanja potraznje i kompleksnosti [22].

Neke od prednosti kapilarne distribucije [23]:

e prikupljanje tocnijih i azurnijih podataka o trziStu
e veca pokrivenost trzista

e Dbolja komunikacija s kupcima

e smanjenje rizika od gubitka kupaca

e povecanje pregovaracke moci tvrtke

e stabilan tok likvidnosti.

Nedostaci kapilarne distribucije oCituju se i u opseznosti i visokim troSkovima
sustava $to otezava upravljanje i koordinaciju ovakvih sustava. Prilikom isporuke u
kapilarnoj distribuciji koristi se veéi broj vozila te postoji veci broj vanjskih ¢imbenika koji
utjeCu na odvijanje isporuke Sto rezultira ve¢im komplikacijama zbog Cega je teze
izraCunati troSkove uklju¢ene u isporuku [23], [21].

Klju€ni izvedbeni pokazatelji (engl. Key Performance Indicators — KPI) kapilarne
distribucije se prema [24], [25] dijele na:

e tocnost isporuke

e pravovremenost isporuke
e potroSnja goriva

e prosjecno vrijeme usluge
e odStetni zahtjevi

e vrileme dostave

e ukupna kilometraza

e jedini¢ni troSak (po kilometru, prijevoznom sredstvu...)
e iskoriStenje kapaciteta

e broj zaustavljanja

e vrijeme u pokretu

e prituzbe kupaca.

3.2. Narudzbe kupaca

Tijek narudzbi ukljuuje potrebno vrijeme od izdavanja narudzbenice od strane
kupca prodavatelju, vrijeme transporta robe, obrade i kontrole podataka, do isporuke
narucene robe i popratnih dokumenata kupcu. Dostavljanje, obrada i isporuka narudzbi
je osnova robnih i informacijskih tokova u logisti¢kom i distribucijskom sustavu. U cilju $to
ucinkovitije fiziCke distribucije robe i $to bolje usluge isporuke potrebno je [26]:
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e skratiti vrijeme od narucivanja do isporuke robe

e uspostaviti Sto bolje komunikacijske veze izmedu kupaca i dobavlja¢a
e zastiti robu od osteéenja, kvara i krade

e osigurati to¢nost isporuke

e uspostaviti logisti€ki orijentiranu organizaciju tijeka narudzbi.

U tijeku narudzbi kupci i dobavlja¢ kao glavni sudionici imaju svoje zasebne
prioritete. Prioritet kupaca je da njihove narudzbe budu korektno tretirane te to¢no i u sto
kracem roku isporu¢ene. DobavljaCev prioritet je da kupci budu zadovoljni, a robu plate
na vrijeme. NarudzZbe su u stvari veza izmedu distribucijske logistike dobavljaca i nabavne
logistike kupca [26]. Tijek narudzbi prikazan je shemom na slici 8.

ZAPTRIMANIE
RCBE

Y

POHRANA U
SKLADISTE
OBRADA
NARUDZBE
Y Y
DOKUMENT KOMISIONIR
ACLIA o B = PAKIRANJE
Y
OTPREMA

Slika 8. Tijek narudzbi, [27]
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3.2.1. lzvrSavanje narudzbi

Svako poduzece razvija vlastiti sustav izvrSavanja narudzbi koji se sastoji od viSe
dijelova koji uvijek trebaju ispunjavati odredene zadace (npr. zahvacanje glavnih
podataka, materijalno knjigovodstvo, raCunovodstvo i sl.). Suvremene informaticke
tehnologije osiguravaju funkcioniranje sustava izvrSavanja narudzbi i omogucéuju
djelomi¢no ili potpuno automatizirano izvrSavanje narudzbi [7].

Polazak za izvrSavanje narudzbi su narudzbe kupaca. One do primatelja
informacija mogu sti¢i na viSe nacina: usmeno ili telefonski, pismeno, prijenosom na
daljinu (telefon, raCunalo, internet...). Danas je najucCestaliji racunalni prijenos narudzbi
kojim se Stedi vrijeme i posao te se izbjegavaju mnoge greSke koje nastaju drugim
tehnikama prijenosa [7].

Korisnicke narudzbe, kao osnovni nosaci informacija kojima se inicira
komisioniranje, sastoje se od odredenog broja redova koji odgovaraju artiklima koje treba
izuzeti. KorisniCka narudzba se u pravilu pretvara u formu naloga za komisioniranje.
Dobro koncipirana dokumentacija za komisioniranje sadrzi podatke o lokaciji artikla, Sifru,
opis, koli€inu i eventualne dodatne informacije [27].

Komisioniranje je operacija tijekom koje se prema zahtjevima korisnika prikuplja
roba u skladiStu i formira poSiljka spremna za otpremu. Prema zahtjevu korisnika, u
skladistu se najprije nastoji utvrditi mogucnost isporuke trazene robe prema vrsti i koli€ini.
Nakon toga slijedi organizacija redoslijeda komisioniranja robe i izrada potrebne
dokumentacije [27].

Pri oblikovanju sustava izvr§avanja narudzbi potrebno je uzeti u obzir Zelje kupaca
za Sto kracim rokovima isporuke i Sto u€estalijim isporukama jer ne Zele drzati zalihe [7].

3.2.2. Otprema

Otprema je proces koiji slijedi nakon zavrSetka komisioniranja. Od robe prikupljene
u procesu komisioniranja formiraju se izlazne poSiljke. Transportni format poSiljki moze
biti paleta, kartonsko pakiranje ili pojedinacni proizvod. Prilikom planiranja otpreme bitno
je voditi raCuna i o racionalnom koristenju prijevoznih sredstava [27].

Proces otpreme sastoji se od sljedecih elemenata [27]:

1. Prikupljanje artikala u otpremnoj zoni — Ovisno o nac¢inu komisioniranja, u
nekim slu€ajevima potrebno je od prikuplienih artikala formirati poSiljku.
Posiljka se formira u otpremnoj zoni prema narudzbi korisnika.

2. Priprema posiljki (konsolidacija) — ukoliko je potrebno

25



3. Kontrola robe (koli€¢ina, stanje, vrsta) — Zbog povecanja to¢nosti izvrSenja
narudzbe, nuzno je da osoblje zaduzeno za prikupljanje robe usporedi jesu li
koli¢ine podignute sa skladiSta jednake naruCenim koli€inama robe. Provjera
artikala obuhvaca provjeru koli€ina, znacajki i stanja artikala te ju je moguce
napraviti na razli¢ite nacine, a naj¢es¢i su papirnate liste, barkod skeneri, WMS
(engl. Warehouse Management System) asistencija i RFID (engl. Radio-
frequency identification) skeneri.

4. Priprematransportne dokumentacije — Priprema transportne dokumentacije
se moze odvijati istovremeno s procesom kontrole robe ili nakon Sto je kontrola
izvrSena. Transportna dokumentacija se najCeS¢e sadrzi od fakture,
dostavnice, teretnog lista te ukoliko je potrebno tranzitne propusnice.

5. Pakiranje robe i priprema transportnih jedinica

6. Transport.

Planiranje otpreme uklju€uje sljedece aktivnosti [27]:

1. Planiranje rute — Planiranje ruta se obavlja prema razli€itim kriterijima, ovisno
o znaCajkama dostave: najkraca ruta, ruta s prioritetnim kupcima, ruta s
kriterijima npr. radnog vremena korisnika, ruta prema regionalnim kriterijima i
sl.

2. Grupiranje posiljki — Grupiranje posiljki temelji se na veli€ini i tezini predmeta,
tonaznom i volumenskom kapacitetu vozila. PoSilike se mogu grupirati i
temeljem lokacije kupaca, a takoder se uzima u obzir maksimalno iskoriStenje
prostora u vozilu.

3. Planiranje vozila — Izbor vozila se temelji na raspolozivosti, veli€ini, fiziCkom
stanju, sigurnosti robe za ukrcaj, kombinaciji naloga za ukrcaj vozila (grupne
narudzbe).

Optimizacija i ubrzanje procesa otpreme moze se realizirati na nekoliko razli€itih
nacina [27]:

1. Uskladivanjem intervala pripreme posSiliki s vremenom dolaska
prijevoznog sredstva — Ovaj naCin podrazumijeva vremensko i organizacijsko
uskladivanje procesa komisioniranja, pripreme poSiljaka, rutiranja i dolaska
vozila na otpremnu rampu. Na taj naCin se moze u potpunosti izbjeci ili smanijiti
zaguSenje otpremne zone te posredno povecati kapacitet otpreme.
Implementaciji ovakvog pristupa planiranju otpreme mozZe znacajno doprinijeti
integracija WMS-a sa sustavima planiranja transporta.

2. Standardizacijom transportne dokumentacije i pojednostavljenjem
nacina i postupka izrade dokumentacije — Jedan od bitnih koraka u otpremi
robe je provjera i upravljanje dokumentima. Ovdje je cilj do¢i do nula pogreSaka
$to je moguce postici:
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e integracijom pravila oznacavanja i dokumentacije skladista i prijevoznika
Sto pojednostavljuje postupak i olakSava obradu podataka

e Kkoristenjem razliCitih inafica WMS-a koje omoguéuju integraciju
podataka o robi s izradom transportne dokumentacije.

3. Koristenjem automatiziranih sustava za pripremu posiljki — Neki od nacina
su:

a) Transportne trake u podru€ju otpremne zone — Za pojednostavljenje
ukrcaja kamiona paletama uobicajeno je instalirati valjkaste transportere
opremljene kocCionim valjcima koji odrzavaju konstantnu brzinu klizanja
kako bi osigurali stabilnost tereta.

b) Automatske platforme za ukrcaj i iskrcaj — One maksimiziraju brzinu
prekrcaja, no za njihovu primjenu treba osigurati i adekvatna vozila.

c) Automatska identifikacija robe s pametnim naljepnicama — Prednost
ovih vrsta ID Cipova je §to omogucuju izuzetno brzo Citanje podataka
povezanih sa svakom ukrcajnom jedinicom. Pametne naljepnice
eliminiraju potrebu za izravnim skeniranjem naljepnice RFID skenerom.
PoboljSana je i kontrola robe jer je u svakom trenutku moguce znati
lokaciju proizvoda. U slu€aju otpreme robe, podaci se provjeravaju i
unose u sustav putem kontrolnih to€aka za skeniranje koji su smjesteni
uz dokove.

3.2.3. Najmanja koli¢ina narudzbe

Najmanja koli€ina narudzbe moZe se postaviti modelom tzv. tocke tocke prijeloma
(engl. break-even point), gdje se u obzir uzimaju fiksni i varijabilni troSkovi u ovisnosti o
ostvarenoj prodaji. Primjer modela ovakve analize prikazan je na slici 9.

Nalazenje break-even tocke moze posluziti kako za samu analizu, tako i u svrhu
kontrole. Ona se grafiCki mozZe predstaviti kao sjeciste krivulje prihoda s krivuljom ukupnih
troSkova. Uz postavljeno linearno kretanje troSkova dobiva se graficki prikaz kao na slici
9. Break-even toCka pokazuje pri kojem prometu, odnosno pri kojoj se koli€ini prometa
postize pokrice troSkova (u jednoj tocki). Ta toCka se oznacava kao “prag dobitka” [7].

Dakle, moguce je razmotriti od koje se koliCine narudzbe “zaraduje”, odnosno koje
logistiCke napore treba poduzeti da bi se pri malim narudzbama smanijili ili Cak izbjegli
gubici. Neki od mogucih postupaka su npr. spajanje malih narudzbi iz istog podrucja
prodaje, izbor posebno povoljnih transportnih putova, posebno prikupljanje narudzbi u
skladistima, izostanak brzog fakturiranja i sl. [7]
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Tn = Tf + Tn

T, = proporcionalni
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Te = fiksni trofkowi

P = prihod od prometa
T = tro8kovi
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>
Totka prijeloma Koli¢ina, promet

Slika 9. Model break-even point analize, [7]

Izvor: [28]

3.3. Transport robe
3.3.1. Izbor prijevoznog sredstva i vozaca

U uvjetima djelovanja poduze¢a s manjim brojem prijevoznih sredstava, izbor
prijevoznog sredstva i operativhog osoblja (voza¢a) ne postavlja se kao problem, no u
poduzed¢ima s vecCim brojem prijevoznih sredstava i operativnih radnika, zbog cilja
optimalnog izbora, proces izbora moze biti vrlo slozen. Takav postupak zahtijeva
“automatizaciju” koja se postiZze posjedovanjem odgovarajuc¢eg informacijskog sustava
[11].

Proces izbora prijevoznog sredstva i vozaCa u klasichom pristupu povjeren je
referentu-disponentu, koji izbor definira putnim nalogom. Prije toga disponent uvazava
podatke o konstrukcijskim znacCajkama, tehniCkom stanju i svim ostalim podacima
relevantnim za operativnog referenta koji imaju utjecaja na pocetak, tijek i zavrSetak
prijevoznog procesa [11].

Izbor prijevoznog sredstva utje€e na cijenu robe, to€nost isporuke i stanje robe pri
njezinom prispijecu, a time u konacnici i na zadovoljstvo kupca te mu zbog toga treba dati
velik znacaj [7].
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Kriteriji izbora prijevoznog sredstva su [11]:

e zadovoljenje uvjeta tipa vozila koje zahtijeva korisnik

e ispravnost prijevoznog sredstva

e posjedovanje dokumentacije

e posjedovanje ostalih eksploatacijskih znacajki za radni zadatak koji uvjetuje
tehnologija prijevoza i dr.

Ti kriteriji u cjelini trebaju omoguciti ostvarenje funkcije cilja sa stajalista korisnika
i davatelja usluge, a u protivnhom, mala je vjerojatnost da ¢e se postavljeni zadatak
realizirati [11].

Na transport utjeCe i postavka distribucijske mreze, odnosno broj i vrste skladista
u njoj. Primjer takvog utjecaja prikazan je shemom na slici 10. U ovom primjeru, slu¢aj A
bi se odrazio visokim transportnim troSkovima, a nizim skladiSnim troSkovima te bi
dostava bila sporija. Suprotno tome, slu€aj B pruza niske transportne troskove, a visoke
skladiSne troSkove te pruza mogucénosti brze dostave [7].

A
@
@
. - Centralno
C skladiite
@
O
@
@
B
Regionalno
skladifte
Centralno
skladiste

O

@_ Regionalno
skladigte

@

O

Slika 10. Utjecaj distribucijske mreze na transport, [7]
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3.3.2. Planiranje tura

Za poduzeca koja svoje proizvode Salju na veci broj skladista ili kupaca potrebno
je planirati ture (transportne putove). Radi se o simultanom planiranju velikog broja tura
gdje se govori o problemu rasporeda vozila koji predstavlja jedinstveno planiranje tura

[7].

Plan tura slijedi ove ciljeve [7]:

minimiziranje transportnih putova
minimiziranje vremena transporta
minimiziranje proporcionalnih troSkova
minimiziranje broja vozila.

Prema [29] problem planiranja tura podijeljen je na temeljne i dodatne probleme.
Temeljni problemi se odnose na dodjeljivanje kupaca za pojedine ture i utvrdivanje
redoslijeda kupaca unutar ture.

Dodatni problemi su [7]:

ogranicCeni kapaciteti — dimenzije teZine i volumena jedinica koli€ine narudzbi i
kapaciteta vozila se razlikuju te svaka za sebe moze djelovati restriktivno, a i
trajanje pojedine ture moze biti vremenski ograni¢eno zakonskim propisima
razliCit vozni park — razliCite vrste, dimenzije i ostale tehniCko-tehnoloske
znacCajke prijevoznih sredstava voznog parka

vremenski okvir kupaca — prilikom isporuke €esto treba paziti na usko vrijeme
prihvata robe kod kupca pa u obzir treba uzeti i najranije i najkasnije vrijeme
isporuke robe

vremenski okviri za vozila — pojedina vozila na raspolaganju mogu biti u razli€ita
vremena

viSestruko uvodenje vozila po danu — pojedino vozilo mozZe dnevno voziti vise
tura.

Planiranje tura se moze podijeliti na planiranje dnevnih i standardnih tura. Kod
planiranja dnevnih tura postoje narudzbe za jedan dan, koje se planiranjem prethodne
veceri ili poCetkom iduc¢eg dana mogu ukljuciti u izvrSenje tura. Planiranje standardnih
tura moze se provesti u vec¢im razmacima te su temelj tipi€ni programi narudzbi. Ovi
postupci imaju smisla kod tura koje ostaju relativno iste, s malim kolebanjima programa
narudzbi [7].

U praksi se nude brojni softverski programi za planiranje tura. Egzaktni postupci
za rjeSenje se ne uvode Cesto nego vecina softverskih programa koristi heuristiCke
postupke rjesenja [7].
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4. ANALIZA NARUDZBI KUPACA - STUDIJA SLUCAJA (ROTO
DINAMIC D.O.0O.)

4.1. Roto dinamic d.o.o.

Tvrtka Roto dinamic d.o.0. osnovana je 1992. godine pod nazivom Roto promet
d.o.o. Tijekom devedesetih tvrtka biljezi konstantan rast i razvoj te postaje vodedi
distributer pi¢a u Hrvatskoj [30].

Danas Roto dinamic d.0.0. posluje kao dio Fortenova grupe s osnovnom djelatnosti
distribucije pica za HoReCa' kanal s posebnim naglaskom na restorane i kafice te
klubove. Tvrtka niz godina opskrbljuje i nezavisnu maloprodaju, trgovacke lance, naftne
kompanije te sudjeluje u javnim nabavama. Uz to, Roto dinamic d.o.0. razvija i kanal
vlastite maloprodaje pa danas posjeduju 24 vlastite specijalizirane trgovine, a od 2020.
razvijaju i digitalne kanale prodaje orijentirane gradanima koji mogu naruciti pi¢a putem
webshopa ili Wolt aplikacije [31].

Hrvatsko trziSte opskrbljuju logistickom mrezom koju Cine 15 prodajno-
distributivnih centara s viSe od 32 000 m* skladi$nog prostora, od kojih su dva centralna
u Zagrebu i Splitu. Flotom od 120 vozila opskrbljuje se oko 6 500 kupaca na vise od 11
000 prodajnih mjesta diliem drzave u roku 24 sata od zaprimanja narudzbe. U 2021.
godini kompanija je imala vise od 390 000 dostava s preko 110 milijuna litara pica [31],
[32]. Lokacije prodajno-distributivnih centara prikazane su na karti na slici 11.

Roto dinamic d.o.o. suraduje s 250 dobavljaa medu kojima je jako puno malih
vinarija i craft proizvodaca piva i alkoholnih pi¢a, a najveci partneri su im Zagrebacka
pivovara, Coca-Cola, Heineken, Jamnica, Badel 1862 i Carlsberg. Svake godine raste
broj novih artikala, a u trenutnoj ponudi ih je preko 5 000 [31], [33].

Na tvrtku je u velikoj mjeri utjecala COVID-19 pandemija, kada je zabranom rada
u ugostiteljstvu potpuno zatvoren HoReCa kanal $to je u prvim mjesecima uzrokovalo
pad prihoda od 80 posto Sto je zahtijevalo brzu reakciju. Fokus se prebacio na ostale
prodajne kanale, odnosno dostavu prema tvrtkama i ku¢anstvima i viastitu maloprodaju.
Pandemija je tako potakla ubrzani razvoj novih kanala prodaje i digitalizaciju kroz razvoj
webshopa i poslovne B2B? aplikacije [31], [34].

U toj situaciji, sreca je bila da Roto dinamic d.o.o. nije tipi¢ni distributer koji obavlja
samo klasi¢nu distribuciju, ve¢ hibrid tvrtka koja radi veleprodaju i distribuciju, ali i

1 HoReCa pokrata nastala je na engleskom govornom podruéju uzimanjem prvih slogova rijeéi hotel,
restaurant i café te se najcesce koristi u marketingu i prodaiji, a oznacava Sirok spektar aktivnosti i proizvoda
usmijerenih distribuciji proizvoda i njihovoj prodaji kupcu ugostitelju [40].

2 B2B je skra¢enica pojma business to business te predstavlja prodaju jednog poslovnog sustava drugim
poslovnim sustavima [41].
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maloprodaju putem maloprodajnih diskonta pi¢a te webshopa, a uz to je i uvoznik
pojedinih brandova. Prema tome, Roto dinamic d.o.0. je danas veletrgovac, trgovac na
malo i uvoznik brandova [32].
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Slika 11. Logisti¢ko-distributivna mreza tvrtke Roto dinamic d.o.o.

Izvor: [35]
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4.2. Analiza narudzbi — studija slu¢aja (Roto dinamic d.o.0.)

Spomenuta ubrzana digitalizacija u pandemiji, kod tvrtke Roto dinamic d.o.o.
najvise je utjecala na nacin komunikacije s kupcima. Dotadasnju u prvom redu izravnu
komunikaciju, putem prodaje na terenu, kontakt centra te telefonskim pozivima i
porukama upotpunila je novorazvijena aplikacija kojom se dodatno digitalno povezalo s
kupcima [32].

Koristenjem aplikacije kupci u svakom trenutku mogu poslati svoju narudzbu,
pregledati popis svojih prethodnih narudzbi, provjeriti dostupnost Zeljenog artikla, pratiti
status dostave i imati uvid u sve svoje financije na jednom mjestu [36].

Preko aplikacije se odvija dvosmjerna komunikacija na nacin da se putem nje
kupce obavjeStava o novom proizvodu, akciji ili aktivhostima koje se nude te je tako
aplikacija vrlo brzo postala klju¢an alat u komunikaciji s kupcima [32]. |zgled sucelja
aplikacije prikazan je na slici 12.

<  Pregled narudzbe

Broj artikala: 10

8549 1.876,58 kn

]
© 12.9. / 17:30

©  Joszefa Antalla BB

PONOVINARUDZBU C

Karlovacka 0.51

529kn =50 264,50 kn
Pan lager 0,51

545kn x50 272,50 kn
0zujsko 0,51

539kn [x24 129,36 kn
Heineken 0,33I

595 kn %24 142,80 kn
Staropramen 0,501

5,30 kn x12 63,60 kn

Slika 12. Sucelje Roto aplikacije, [36]
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U ovom poglavlju bit ¢e prikazana analiza narudzbi kupaca s dostavnih podrucja
koja se pokrivaju sa zagrebackog LDC-a s lokacijom na Velesajmu, prikazanog na
slikama 13., 14. i 15. Analizirane su narudzbe iz travnja i svibnja 2022. godine temeljem
podataka dobivenih iz tvrtke.

oTo4

3 e,

£ e
Slika 13. Roto dinamic d.o.o. LDC Zagreb, Velesajam

34



Slika 15. Roto dinamic d.o.o0. LDC Zagreb, Velesajam (3)
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Podaci o narudzbama obuhvaéenim u spomenutom periodu, od pocetka travnja
do kraja svibnja 2022., prikazani su u tablici 1. u ukupnim, odnosno sumiranim
vrijednostima. 1z tablice je vidljivo da je u ta dva mjeseca s dostavnog podrucja Zagreba
pristiglo 17 735 narudzbi od 1 700 razli€itih kupaca. NarudzZbe su bile otpremljene u 1 346
tura. Ukupan broj stavaka, odnosno artikala koje su narudzbe sadrzavale je iznosio 200
087, a one su prevezene u 420 725 razliCitih paketa. Ukupna masa koju su tijekom ovih
otprema prevezla dostavna vozila, iznosila je preko 5 milijuna kilograma.

Tablica 1. Podaci o narudZzbama u ukupnim iznosima

Ukup_an Ukup_an Ukupno Ukupgn Ukupgn Ukupan Ukupna
broj broj naruéen iznos broj broj broi paketa prevezena
narudzbi | kupaca otprema stavaka Ip masa [kg]
17.735 1.700 59.443.328,00 1346 200.087 420.725 5.371.816,17

Podaci o narudzbama u prosje€nim iznosima prikazani su tablicom 2. Tako je
jedna narudzba u prosjeku sadrzavala priblizno 11 stavaka za koje je bilo potrebno 24
paketa, a prosjeCha masa jedne narudzbe iznosila je 302,89 kilograma. Prosje€an neto
iznos jedne narudzbe iznosio je 3 315,75 kuna. Prosjecno vrijeme koje je bilo potrebno
od trenutka ispisa otpremnice do pocetka otpreme iznosilo je 7,65 sati.

Tablica 2. Podaci o narudzbama u prosje¢nim iznosima

. . Prosjeéno
Prosjec¢no Prosjec¢no L . .. .
Prosjecna masa | Prosjecna neto vrijeme ispis

stavaka u paketa u . . . .
i s narudzbe [kg] iznos narudzbe otpremnice -

narudzbi narudzbi . .

izlazak vozila [h]
11,28 23,72 302,89 3.351,75 7,65

Dinamika pristizanja narudzbi kupaca kroz dan prikazana je grafom 1. 1z grafa je
vidljiv trend povecanja pristiglih narudzbi do 12:00, od kada se kroz dan smanjuje broj
narudzbi koje pristizu. 1z grafa je vidljivo da je ,udarni“ period u kojem pristize najviSe
narudzbi 7:00 — 12:00 u kojem je tijekom promatrana dva mjeseca pristiglo ¢ak 11 325
od spomenutih ukupnih 17 735 narudzbi, $to €ini 63,86 %.
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Graf 1. Dinamika pristizanja narudzbi kroz dan
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Dinamika otpreme narudzbi kroz dan prikazana je grafom 2. 1z grafa je vidljivo kako
daleko najviSe narudzbi se otprema u vremenskom okviru 7:00 — 8:00, njih 5 571. Razlog
tomu je Sto velika vecina dostavnih vozila svoju prvu turu zapocinje u tom periodu. Da se
primijetiti kako je u periodu 8:00 — 10:00 otpremljen mali broj narudzbi, nakon ¢ega broj
otpremljenih narudzbi pocCinje rasti kada se dostavna vozila vrate s prethodne ture i
zapocinju novu, s vrhuncem u periodu 13:00 — 14:00 u kojem je otpremljeno 3 413
narudzbi.

06:00 - 07:00 . 254

oroo-os00 || 57
08:00 - 09:00 I 181
09:00 - 10:00 . 317
10:00 - 11:00 1556
11:00 - 12:00 1584
12:00 - 13:00 1288
13:00 - 14:00 3413
14:00 - 15:00 2260
15:00 - 16:00
16:00 - 17:00
17:00 - 18:00
18:00-19:00 | 12
19:00 - 20:00 | 11
20:00-21:00 | 3
21:00-22:00 | 1
0 1.000 2.000 3.000 4.000 5.000 6.000

Broj otpremljenih narudzbi

Graf 2. Dinamika otpreme narudzbi kroz dan
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Na grafu 3. prikazano je koliko je narudzbi otpremljeno isti dan kada je narudzba
zaprimljena, a koliko iduéi. Vidljivo je kako je od ukupno zaprimljenih 17 735 narudzbi, isti
dan otpremljeno njih 10 314, odnosno 58,16 %, a iduci dan 7 421, tj. 41,84 %. Razlog
tomu je Sto je prema trenutnom nacinu poslovanja tvrtke narudzbe pristigle do 12:00
potrebno isporuciti isti dan, a narudzbe pristigle nakon 12:00 iduci.

10 tis.

B tis.

6 tis.

Broj narudzbi

4 tis.

2 tis.

0 tis.

0 1
Dani od primitka narudzbe do otpreme

Graf 3. Broj narudzbi prema vremenu od primitka narudZbe do otpreme u danima

Grafovi 4. i 5. prikazuju dinamiku pristizanja i otpreme narudzbi kroz promatrano
razdoblje po danima. |z grafa 4., vidljivo je kako se kroz razdoblje broj narudzbi
povecavao, $to je i karakteristicno za ovu tvrtku, odnosno vrstu posla kojom se bavi, da
se opseg posla povecava kako se priblizava ljetha sezona u kojoj se dogada vrhunac. |z
grafa 5. primjecuje se kako se najviSe narudzbi otprema petkom, nakon ¢ega je subotom
broj otpremljenih narudzbi najniZi u tjednu, a nedjeljom nije bilo otpremljenih narudzbi
buduci da tvrtka nedjeljom ne radi.
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Tablicom 3. prikazane su prosje€ne vrijednosti po teretnom listu, odnosno jednoj
turi. Kao $to je vec prethodno napisano, narudzbe u promatranom periodu, vozilima su
otpremljene u ukupno 1 346 tura. Po jednoj turi se u prosjeku dostavljalo 312,57 stavaka,
tj. artikala u 148,55 paketa prosje¢ne mase blizu 4 tone. Prosje€an broj kupaca, odnosno
broj dostava koje su bile obavljene po turi iznosio je 13,18.

Tablica 3. ProsjeCne vrijednosti po terethom listu

. . L Prosjec¢na Prosjec¢an Prosjec¢an
Broj Prosjeéno Prosje¢no . .
. masa po iznos broj kupaca
teretnih stavaka po paketa po ) “r:
. . . terethnom listu narudzbi po po teretnom
listova teretnom listu | teretnom listu . .
[ka] teretnom listu listu
1.346 312,57 148,65 3.990,95 44.162,95 13,18

Graf 6. prikazuje dinamiku i broj izlazaka vozila kroz dan u promatranom vremenu.
Ovaj graf je u korelaciji s grafom 2. te se iz njega vidi, kako je ve¢ spomenuto, da je
najveci broj izlazaka vozila, tj. zapocinjanja tura u vremenskom okviru 7:00 — 8:00, njih
540, nakon Cega je do 10:00 bio mali broj izlazaka kada se on povecava i postize drugi
najveci broj izlazaka u periodu 13:00 — 14:00, u kojem je zapoceto 255 tura, nakon ¢ega
kroz dan pada broj novih izlazaka.
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5. 1IZRADA METODOLOGIJE SEGMENTACIJE/KATEGORIZACIJE
KUPACA

5.1. Segmentacija trzista

Sve veca konkurencija medu tvrtkama od njih zahtijeva neprestano poduzimanije
aktivnosti koje ¢e pomoci opstanku na sve izbirljivijem i zahtjevnijem trzistu i uciniti ih
konkurentnijima. Jedna od takvih aktivnosti je segmentacija trzista.

Segmentacija trzista je postupak kojim se pokuSava pogodovati razli€itim
marketinskim programima potroSacCima koji imaju istovjetne potrebe i Zelje, a nalaze se u
istom segmentu. Segmentacijom se prepoznaje heterogenost trzista, ali i homogenost
potreba i Zelja pojedinih skupina potrosaca [37].

Koraci koje je pri segmentaciji trziSta potrebno provesti su [38]:
e prikupljanje i analiziranje podataka o kupcima

e odredivanje pravih kriterija za segmentaciju kupaca

e odabir najatraktivnijih segmenata

e razvijanje unikatnih marketinskih strategija za svaki segment.

Segmentacija B2B trziSta podrazumijeva segmentaciju poslovnih kupaca, pravnih
osoba koje se proizvodima/uslugama koriste za stvaranje svog finalnog proizvoda/usluge
ili za daljnju preprodaju. Kriteriji po kojima se mogu segmentirati B2B kupci su [39]:

e vrsta trziSta

e vrsta poslovnih organizacija

e organizacijska obiljezja

e ocCekivane koristi i proces nabave

e o0sobna obiljezja

¢ intenzitet suradnje.

Klju¢ ucCinkovite segmentacije je podjela kupaca u kategorije na temelju
predvidanja njihove vrijednosti za poslovanje, nakon ¢ega je za svaku kategoriju potrebno
odrediti razliCite strategije kojima bi se izvukla maksimalna vrijednost i od
niskoprofitabilnih i od visokoprofitabilnih kupaca [38].

Dobro provedena segmentacija trziSta tvrtkama moze donijeti brojne koristi, kao
Sto su [38]:

e bolje marketinSke kampanje
e bolje ponude

e mogucnost Sirenja

e optimizacija cijene
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e veci povrat ulaganja.

5.2. I1zrada metodologije segmentacije/kategorizacije kupaca

Kako je ranije navedeno, prema trenutnom nacinu poslovanja tvrtke, Roto dinamic
d.o.0. duzan je narudzbe pristigle do 12:00 isporuciti u istom danu. Prema podacima iz
analize narudzbi kupaca, to€nije na grafu 3., prikazano je kako je u promatranom
razdoblju udio takvih narudzbi iznosio 58,16 %. To je u skladu s dobivenim podatkom iz
tvrtke da na godisnjoj razini udio takvih narudzbi iznosi priblizno 62 %.

Ovakav nacin poslovanja preopterecuje sustav i negativno utjeCe na aktivnosti iz
domene prijevozne logistike tvrtke. Iz tog razloga potrebno je provesti optimizaciju
procesa prijevozne logistike, a ovaj rad istrazuje mogucénost optimizacije modelom
segmentacije kupaca.

Cilj je segmentirati kupce na razliite kategorije prema njihovoj vaznosti za
poslovanje tvrtke te za svaku kategoriju pruzati razliCitu razinu usluge, $to bi trebalo
rasteretiti sustav. Konkretno, Zelja je smanijiti udio narudzbi koje je potrebno isporuciti isti
dan te na taj nacin olakSati provodenje aktivnosti prijevozne logistike.

Klju€ po kojem je u ovom radu izradena segmentacija kupaca je ukupna prodajna
vrijednost narudzbi po kupcu kroz promatrano razdoblje. Kupci su segmentirani po
modelu 80-15-5, odnosno 80 % ukupne prodaje Cini A kategorija kupaca, 15 % B te 5 %
C kategorija kupaca, kako je to prikazano na grafu 7.

C 5%

B 15%

A 80%

Graf 7. Kategorizacija kupaca po udjelu u ukupnom prometu
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Graf 8. prikazuje udio razliitih kategorija kupaca u ukupnom broju kupaca. A kupci
¢ine 30,06 % ukupnog broja kupaca, B kupci 23,82 % te je C kupaca najviSe, a oni Cine
46,12 % svih kupaca.

C 46,12%
A 30,08%

B 23,82%

Graf 8. Udio kategorija kupaca u ukupnom broju kupaca

Tablica 4. prikazuje podatke o narudzbama kroz promatrano razdoblje po
kategorijama kupaca u ukupnim iznosima. U ukupnoj neto prodajnoj vrijednosti narudzbi
koja je iznosila 59 443 328 kuna, A kategorija je sudjelovala sa 47 524 192,49, odnosno
spomenutih 80 % te istom analogijom B kategorija sa 15 %, a C sa 5 %. A kupci su od
ukupnih 17 735 narudzbi, sudjelovali sa 10 499, odnosno 59,2 %, B kupci sa 4 445, {j.
25,06 % i C kupci sa 2 791 ili 15,74 %. Od ukupno 1 346 obavljenih tura, barem jednom
A kupcu dostavljeno je na 1 329 tura, tj. gotovo na svakoj. Barem jednom kupcu B
kategorije dostavljeno je na 1 179 tura, a C kategorije na njih 1 008. Narudzbe A kupaca
su ukupno sadrzavale 138 452 stavaka koje su prevezene u 304 269 paketa, a njihova
masa iznosila je neSto manje od 4 milijuna kilograma. Narudzbe B kupaca su ukupno
sadrzavale 43 755 stavaka koje su prevezene u 63 252 paketa, a njihova masa iznosila
je oko 835 tisuca kilograma. Narudzbe C kupaca su ukupno sadrzavale 17 880 stavaka
koje su prevezene u 49 204 paketa, a njihova masa iznosila je oko 628 tisu¢a kilograma.
Navedeni podaci prikazani su i vizualno na grafovima 9., 10., 11., 12.,i 13.
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Tablica 4. Podaci o narudzbama po kategoriji kupaca u ukupnim iznosima

A

Graf 9. Ukupan broj narudzbi po kategoriji kupaca
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Kategorija | Ukupan iznos Ukup_an Ukup_an Ukup_an Ukupno
g broj broj broj Ukupna masa
kupca narudzbi . paketa
narudzbi otprema stavaka
A 47.524.192,49 10.499 1.329 138.452 304.269 3.908.244,14
B 8.945.940,73 4.445 1.179 43.755 67.252 835.133,36
C 2.973.194,78 2.791 1.008 17.880 49.204 628.438,67
Ukupno 59.443.328 17.735 1.346 200.087 420.725 5.371.816,17
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Graf 10. Ukupna prodajna vrijednost po kategoriji kupaca

a7



140 tis.

120 tis.

100 tis.

80 tis.

60 tis.

Ukupan broj stavaka

40 tis.

20 tis.

0 tis.

A

Graf 11. Ukupan broj stavaka po kategoriji kupaca
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Graf 12. Ukupan broj paketa po kategoriji kupaca
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Graf 13. Ukupno prevezena masa po kategoriji kupaca
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Tablica 5. prikazuje podatke o narudzbama kupaca kroz promatrano razdoblje po
kategorijama kupaca u prosjecnim iznosima. ProsjeCna prodajna vrijednost narudzbe A
kupaca iznosila je 4 526,54 kn, B kupaca 2 012,59 te C kupaca 1 065 28 kn. Te iznose
valja usporediti s prosjeCnom prodajnom vrijednosti svih narudzbi koja iznosi 3 351,75
kn. ProsjeCan broj stavaka svih narudzbi iznosi 11,28, dok je prosjek broja stavaka u
narudzbi A kupaca 13,19, B kupaca 9,84 i C kupaca 6,41. ProsjeCan broj paketa svih
narudzbi iznosi 23,72, dok je kod A kupaca prosjecni iznos 28,98, B kupaca 15,13 i C
kupaca 17,63. ProsjeCna masa svih narudzbi kroz promatrano razdoblje iznosi 302,89
kilograma, dok je prosjek mase narudzbi A kupaca 372,25 kilograma, B kupaca 187,88
kilograma i C kupaca 225,17 kilograma. Prosjecno vrijeme potrebno od trenutka ispisa
otpremnice do izlaska vozila za sve narudzbe iznosilo je 7,65 sati. Za A kupce je u
prosjeku iznosilo 7,11 sati, za B kupce 6,83 sati te za C kupce 10,99. Iz navedenog je
vidljivo kako A kupci nisu imali nikakav prioritet Sto je rezultiralo kracim prosjecnim
vremenom za B kupce. Podaci iz tablice prikazani su i vizualno na grafovima 14., 15., 16.
i 17. u nastavku.

Tablica 5. Podaci o narudZzbama po kategoriji kupaca u prosje¢nim iznosima

. P s Prosjeéno
Prosjecna . L Prosje€na . o
. ) Prosje¢no Prosjeéno vrijeme ispis
Kategorija prodajna masa .
. stavaka u paketa u . otpremnice -
kupca vrijednost . g narudzbe . .
« narudzbi narudzbi izlazak vozila
narudzbe [kg]
[h]
A 4.526,54 13,19 28,98 372,25 7,11
B 2.012,59 9,84 15,13 187,88 6,83
C 1.065,28 6,41 17,63 225,17 10,99
Ukupno 3.351,75 11,28 23,72 302,89 7,65
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Graf 14. Prosje€na vrijednost narudzbe po kategoriji kupaca
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Graf 15. Prosje€an broj stavaka u narudzbi po kategoriji kupaca
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Graf 16. Prosje€an broj paketa u narudzbi po kategoriji kupaca
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Graf 17. Prosje€na masa narudzbe po kategoriji kupaca
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6. PRIKAZ UTJECAJA SEGMENTACIJE/KATEGORIZACIJE KUPACA
NA AKTIVNOSTI PRIJEVOZNE LOGISTIKE | DISTRIBUCIJE ROBE

Uobicajeno je da je svima u interesu da logistiCki troSkovi budu §to nizi. S aspekta
poduzeca, niski troSkovi doprinose konkurentnosti, a s aspekta korisnika usluge, odnosno
kupaca, zelja je uslugu platiti $to manje. Dok teze nizim troSkovima, poduzeca moraju
odrzavati i ispunjavati zadovoljavajucu razinu usluge [40].

Logisticka usluga utjeCe ne samo na visinu troSkova, kako logistickih tako i
troSkova ostalih podrucja poduzeca, vec i na visinu prodaje. Ona mora ispuniti odredene
zahtjeve koji se uglavnom odnose na uslugu isporuke, €ije su komponente [7]:

e vrijeme dostave

e pouzdanost dostave

e Kkarakter dostave (to¢nost, stanje robe i sl.)
o fleksibilnost dostave.

PoboljSana logistiCka usluga podrazumijeva pruzanje usluge koju kupci Zele po
najnizoj mogucoj cijeni. Problem je, naravno, pronaci znaCajke koje kupci stvarno Zele i
razinu usluge koju su spremni platiti. Zelie kupaca se uvelike razlikuju u razligitim
okolnostima, ali kljuéni faktor je vrijeme dostave, odnosno isporuke, koje se moze
usporedivati prema proizvodima, grupama kupaca, zemljopisnom polozaju sl. [40]

Opet, svaciji interes je da vremena isporuke budu Sto kra¢a. Kada se kupci odluce
za narudzbu, Zele da ona bude isporu€ena 5to je brze moguce, a pruzatelj usluge kupce
Zeli odrzati zadovoljnima brzom isporukom [40].

U principu, od poduzeca se oCekuje da sav posao ispravno odraduju, pruzajuci
nisku cijenu, dobru korisniCku uslugu, brzu dostavu, fleksibilnost, koristeci visoku
tehnologiju itd., Sto je u praksi nerealno i poduzec¢a su primorana raditi kompromise [40].

Iz toga se da zakljuciti da najveéem dobitku poduzeca ne doprinosi maksimalna
razina usluge [7]. Ovo poglavlje bavi se upravo utjecajem jednog takvog kompromisa u
vidu snizavanja razine usluge koja se ti€e brzine isporuke prema kupcima procijenjene
nize vaznosti za poduzece, Sto je obradeno u prethodnom poglavlju, na aktivnosti
prijevozne logistike i distribucije robe, primarno na angaziranje i odabir prijevoznih
sredstava i vozaca, odnosno na organizaciju dnevnih transportnih procesa tvrtke.
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Realizacija procesa izbora vozaCa i prijevoznog sredstva uvjetovana je
zadovoljenjem faza koje se u tom procesu obi¢no pojavljuju, a to su [11]:

1. Faza usuglasavanja
¢ U ovoj fazi definira se:

- predmet prijevoza

- koli¢ina predmeta prijevoza

- udaljenost prijevoza od izvora do cilja

- vrijeme u kojem se prijevoz treba obaviti i drugi mogugéi
uvjeti Sto ih postavlja jedna od ugovornih strana.

2. Fazaplaniranjaizbora
e Faza planiranja izbora je baza u kojoj se nalazi vozaC i optimalno
prijevozno sredstvo, a provodi se u Cetiri koraka:

1. korak u kojem se pronalazi prijevozno sredstvo traZenih
tehnickih i eksploatacijskih znacajki; to moze biti vu€no ili vu¢no
i priklju¢no vozilo.

2. korak je trazenje prijevoznog sredstva iz prvog koraka koje
zadovoljava uvjete za angaziranje vezano uz raspoloZivost.

3. korak je postupak izbora prikljucnog prijevoznog sredstva iz
skupine prikljucnih vozila iz prvog koraka koja su raspoloZiva za
angaziranje.

4. korak se odnosi na izbor vozaCa. Pritom se dogada da je
izborom prijevoznog sredstva odreden i vozaC (zaduzenje
vozaca za vozilo). U tim uvjetima taj korak u procesu otpada ako
nema ogranic¢enja u vozaca.

Kada je rije€C o raspolaganju vozilima, treba istaknuti da u trenutku pocetka
realizacije procesa izbora, prijevozna sredstva mogu biti slobodna, na drugom zadatku,
na odrzavanju, na izvanrednom popravku, na tehnickom pregledu... Uz navedena
ograni¢enja, koja u osnovi znacCe “status” prijevoznog sredstva, vozila mogu biti u
trazenom vremenu i ranije planirana za neki drugi zadatak [11].

Sto se tie izbora vozaca, tu takoder treba u obzir uzeti moguéi “status” vozada,
koji moze biti na raspolaganju, na bolovanju, na godiSnjem odmoru, vozaC s
administrativnim ogranienjima (npr. oduzeta dozvola), voza¢ djelomiéno na
raspolaganju [11].

Na grafovima u nastavku, prikazani su podaci o narudzbama i otpremama narudzbi
tvrtke Roto dinamic d.o.0. u promatranom razdoblju podijeljeni prema izradenim
kategorijama kupaca iz prethodnog poglavlja.
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Graf 18. Dinamika pristizanja narudzbi po kategoriji kupaca kroz dan
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Graf 19. Dinamika otpreme narudzbi po kategoriji kupaca kroz dan
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Graf 22. Dinamika otpreme narudzbi po kategoriji kupaca kroz promatrano razdoblje
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Grafom 18. prikazana je dinamika pristizanja narudzbi kupaca kroz dan po
kategoriji kupaca, a graf 19. prikazuje dinamiku otpreme narudzbi kupaca kroz dan po
kategorijama kupaca.

Graf 20. prikazuje koliko je narudzbi otpremljeno isti dan kada je narudzba i
zaprimljena, a koliko iduéi dan prema kategorijama kupaca. Sto se tice A kategorije
kupaca, od ukupno 10 499 narudzbi, njih 6 473, odnosno 61,65 % otpremljeno je isti dan,
a 4 026 ili 38,35 % iduci dan. Od ukupnih 4 445 narudzbi kupaca iz B kategorije, njih 2
698, tj. 60,7 % otpremljeno je isti dan, a 1 747 ili 39,3 % iduéi. Od ukupno 2 791 narudzbi
kupaca C kategorije, isti dan otpremljeno je 1 143 narudzbe, Sto €ini 40,95 % njihovih
narudzbi, a iduci dan otpremljeno je 1 648, odnosno 59,05 % narudzbi.

Grafovi 21. i 22. prikazuju dinamiku pristizanja i otpreme narudzbi kroz promatrano
razdoblje po danima prema kategorijama kupaca.

Promatranjem navedenih grafova da se primijetiti kako nema bitnih razlika u
trendovima A, B i C kupaca, $to je i logi€no buduéi da kupci nisu niti bili segmentirani te
se svima pruzala ista razina usluge. Ukoliko bi se, za razliku od trenutnog nacina, prema
kojem sve narudzbe pristigle do 12:00 moraju biti isporuCene isti dan, primjerice
primjenjivalo pravilo da za A kupce narudzbe pristigle do 13:00 moraju biti isporucene isti
dan, za B kupce isti dan isporuke za narudzbe pristigle do 10:00, a za C kategoriju kupaca
isporuka iduci dan, to bi bitno utjecalo na aktivnosti prijevozne logistike u vidu angaziranja
i odabira prijevoznih sredstava i vozac€a, odnosno organizacije dnevnih transportnih
procesa. U tom slu€aju bi se i na ovakvim grafovima dale razluciti razlike i trendovi prema
kategorijama.

Primjenom razli€ite razine usluge za razliCitu kategoriju kupaca s naglaskom na
vrijeme isporuke, postigao bi se cilj smanjenja udjela narudzbi koje je tvrtka duzZna
isporuciti isti dan, Sto bi rezultiralo rastereCenjem logistickog sustava tvrtke i
olakSavanjem provodenja aktivnosti prijevozne logistike. Resursi bi se mogli koristiti
ucinkovitije Sto bi doprinijelo smanjenju troskova tvrtke, a za klju¢ne kupce bi se postigla
nesto veca razina usluge, ¢ime bi se odnosi s njima dodatno pobolj3ali.

Za provodenje aktivnosti segmentacije kupaca i odabira odgovaraju¢e razine
usluge za svaku kategoriju, potrebno je adekvatno poznavanje okoline (kupaca,
dobavlja¢a, konkurencije itd.), ali i poznavanje vlastitih moguc¢nosti poduzeca (radne
snage, tehni¢ko-tehnoloskih moguénosti itd.) [7].
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7. ZAKLJUCAK

Prijevozna logistika jedan je od najvaznijih dijelova logistike jer bez nje ne bi mogli
funkcionirati veéi sustavi kao §to su proizvodnja, razmjena i potroSnja. Ona omogucuje
prijenos robe s jednog mjesta na drugo te kao specifitna vrsta logistike, pomocu
odgovarajucih elemenata proizvodi transportno-logisti¢ke proizvode. Pri tome obuhvaca
proces planiranja, implementiranja te kontrole toka robe, informacija i financijskih
sredstava.

Distribucija oznacCava fazu koja slijedi proizvodnju dobara od trenutka kada su ona
komercijalizirana do njihove isporuke potro$acima. |z same definicije distribucije, da se
zakljuc€iti kako ona ne bi bila moguca bez aktivnosti prijevozne logistike. Prijevozna
logistika predstavlja srz fiziCke distribucije koja obuhvaca aktivnosti koje se bave
djelotvornim kretanjem gotovih proizvoda od mjesta proizvodnje do mjesta potrosnje.
TroSkovi transporta u distribuciji ¢ine do dvije treCine ukupnih troSkova te transport
predstavlja jedan od najvaznijih elemenata distribucijske mreze.

Sve veca konkurencija medu tvrtkama od njih zahtijeva neprestano poduzimanje
aktivnosti koje ¢e pomoci opstanku na sve izbirljivijiem i zahtjevnijem trziStu i u€initi ih
konkurentnijima. 1z tog razloga, a i s obzirom na visoke troSkove transporta, tvrtke su
primorane optimirati aktivnosti, odnosno procese prijevozne logistike.

Aktivnosti prijevozne logistike, koje se ocituju u fizickom premjestanju dobara s
jednog mjesta na drugo, imaju svrhu unaprjedenja prijevozne usluge uz zadrZavanje
postojecih i privlaenje novih kupaca. Zadatak optimiranja prijevozne usluge je postici
zadovoljenje zahtjeva i korisnika i pruzatelja usluge pritom koristeCi prometna sredstva,
tehnologije i ljudske resurse Sto ucinkovitije.

Dostavljanje, obrada i isporuka narudzbi je osnova robnih i informacijskih tokova u
logistiCkom i distribucijskom sustavu. |z analize narudzbi kupaca tvrtke distributera pica,
kao osnovnih nosaca informacija, zaklju€uje se kako trenutni nacin poslovanja u kojem
se svim kupcima pruza ista razina usluge, uzrokuje preopterecenje logistickog sustava,
Sto se ocituje u otezanom obavljanju aktivnosti iz domene prijevozne logistike.

Iz tog razloga, istrazena je mogucénost optimiranja procesa prijevozne logistike
modelom segmentacije kupaca. Segmentacija kupaca podrazumijeva strategiju
osmiSljavanja i primjenjivanja razliCitih pristupa kojima se nastoji podmiriti istovjetne
potrebe i Zelje razliCitih kategorija kupaca. Metodologija segmentacije kupaca izradena je
temeljem analize narudzbi promatranog razdoblja, a klju€ po kojem su kupci segmentirani
je vrijednost pojedinog kupca za poslovanje tvrtke prema razini sudjelovanja u ukupnoj
prodaji tvrtke.
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Od tvrtki se o€ekuje da sav posao ispravno odraduju, pruzajuci nisku cijenu usluge,
dobru korisni¢ku uslugu, brzu isporuku, fleksibilnost, koristeci visoku tehnologiju... U
praksi, to je nemoguce te su poduzecéa primorana raditi kompromise. Upravo jedan takav
kompromis, odnosno njegov utjecaj obraden je u radu, a tiCe se sniZavanja razine usluge,
s naglaskom na vrijeme isporuke, za kupce manje vrijednosti za tvrtku.

Pruzanje razliCite razine usluge za razliCite kategorije kupaca utjeCe na aktivnosti
prijevozne logistike, primarno na angaziranje i odabir prijevoznih sredstava i vozaca,
odnosno na organizaciju dnevnih transportninh procesa tvrtke. Cilj koji se postize
segmentacijom u ovom primjeru je smanjenje udjela narudzbi koje je potrebno isporuditi
isti dan, Sto rastereCuje sustav i olak8ava provodenje aktivnosti prijevozne logistike.

Za provodenje aktivnosti segmentacije kupaca i odabira odgovarajuée razine
usluge za svaku kategoriju, u kojem bi neki kupci bili privilegirani u odnosu na druge,
potrebno je adekvatno poznavanje okoline, odnosno kupaca, dobavljaCa, konkurencije i
sl., ali i poznavanje vlastitih mogucénosti poduzec¢a u vidu radne snage, tehnicko-
tehnolo$kih te drugih mogucnosti.
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