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SAZETAK

Planiranje i upravljanje logistickim procesima su aktivnosti koje su osnova svakog uspjesnog
poslovnog pothvata. U ovom ¢u radu objasniti kako po kriterijima toka dobara, ljudi i
informacija razlikujemo jedno stupnjevane, viSe stupnjevane i kombinirane logisticke sustave,
a kako po institucijama koje sudjeluju u logistickim sustavima razlikujemo mikro logisticke,

meta logisticke 1 makro logisticke sustave.

Modeli nabave u poduze¢ima oblikuju daljnje proizvodne procese te utjecu na poslovne
rezultate osiguravajuci potrebne resurse za proizvodnju po najpovoljnijim cijenama. Odabirom
odgovaraju¢ih distribucijskih kanala logistika distribucije utjeCe na zadovoljstvo kupaca
pravovremenom isporukom proizvoda a poslije prodajna logistika odrzava kontakt sa kupcima
putem sluzbe za korisnike, povecava prihode prodajom rezervnih dijelova i dodatnog pribora
te osigurava da zadovoljni kupci ostanu vjerni nasim proizvodima. 3PL poslovni partneri
olaksavaju redovito poslovanje tvrtkama koje nemaju resurse za upravljanje cijelim opskrbnim
lancima te im omogucavaju da sve svoje resurse posvete onim segmentima poslovanja u kojima

imaju strateske prednosti pred konkurencijom.

Razli¢iti sustavi planiranja logistickih procesa nam omogucuju smanjenje nepotrebnih
aktivnosti 1 koordinaciju logisti¢kih procesa prilikom njihove realizacije. Planiranje opskrbnih
lanaca je kljucan segment svakog poslovnog pothvata jer definira logisticku infrastrukturu,
informacijski sustav i kontrolni sustav koji onda omogucuju uspje$nu organizaciju opskrbnih
lanaca a sve sa krajnjim ciljem ostvarenja Zelja i potreba kupaca. U funkciji vremena planiranje
logisti¢kih procesa moze biti kratkoro¢no, srednjoro¢no i dugoro¢no a sve tri metode planiranja

imaju za cilj optimizirati proces upravljanja kako bi mogli ostvariti postavljene ciljeve.

Upravljanje logistickim sustavima je skup aktivnosti koje osiguravaju tijek proizvoda od
njegovog nastanka do isporuke tih proizvoda kupcima, a da bi u tim aktivnostima ostvarili bolje

rezultate od naSe konkurencije na raspolaganju imamo veliki broj metoda. Odabir odgovarajuce



metode ovisi o vanjskim i unutarnjim faktorima jer ¢e najbolje rezultate posti¢i samo one

metode koje mozemo u potpunosti primijeniti na cjelokupno poslovanje.

Da bi ostvarili i ispunili zelje i1 potrebe kupaca prilikom upravljanja logistickim sustavima na
raspolaganju imamo Siroku lepezu alata kojima mozemo detaljno analizirati i upravljati svim

segmentima poslovanja.

Na primjeru tvrtke ,,XYZ* ¢u demonstrirati kako i jednostavniji alati poput ABC i XYZ analize
koji uzimaju u obzir samo malu koli¢inu dostupnih informacija omogucéavaju puno detaljniju
analizu proizvodnog asortimana te pruzaju informacije potrebne za planiranje daljnjih

postupaka.



SUMMARY

Planning and management of logistics processes are activities that are the basis of every
successful business venture. In this paper, I will explain how according to the criteria of the
flow of goods, people and information we distinguish single-level, multi-level and combined
logistics systems, and how we distinguish micro logistics, meta logistics and macro logistics

systems according to the institutions that participate in logistics systems.

Procurement models in companies shape further production processes and influence business
results by providing the necessary resources for production at the best prices. By choosing
appropriate distribution channels distribution logistics affects customer satisfaction through
timely product delivery, and after-sales logistics maintains contact with customers through
customer service, increases revenue by selling spare parts and accessories, and ensures that
satisfied customers remain loyal to our products. 3PL business partners facilitate regular
business for companies that do not have the resources to manage entire supply chains and
enable them to devote all their resources to those business segments in which they have

strategic advantages over the competition.

Various planning systems for logistics processes allow us to reduce unnecessary activities and
coordinate logistics processes during their realization. Supply chain planning is a key segment
of every business venture because it defines the logistics infrastructure, information system and
control system that then enable the successful organization of supply chains, all with the
ultimate goal of fulfilling the wishes and needs of customers. As a function of time, the
planning of logistics processes can be short-term, medium-term and long-term, and all three

planning methods aim to optimize the management process in order to achieve the set goals.



Management of logistics systems is a set of activities that ensure the flow of products from
their creation to the delivery of these products to customers, and in order to achieve better
results than our competitors in these activities, we have a large number of methods at our
disposal. Choosing the appropriate method depends on external and internal factors, because
only those methods that can be fully applied to the entire business will achieve the best results.
In order to realize and fulfill the wishes and needs of customers when managing logistics
systems, we have a wide range of tools at our disposal with which we can analyze and manage

all business segments in detail.

Using the example of the company "XYZ", I will demonstrate how even simpler tools such as
ABC and XYZ analysis, which take into account only a small amount of available information,
enable a much more detailed analysis of the product range and provide the information

necessary for planning further procedures.
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1.Uvod

Logistika se od svojih po¢etaka razvijala i postupno integrirala u sve segmente poslovanja tako
da kada danas govorimo o logistici nekoga poslovnog subjekta najcesce to obuhvaca cijeli niz
medusobno povezanih sustava koje mozemo podijeliti u tri osnovna dijela: nabava potrebnih
inputa za proizvodnju, njihove distribucije u tvrtki i aktivnosti koje provodimo nakon prodaje
proizvedenih dobara ili usluga. Tako danas imamo logisticke sustave koji obuhvacaju cijelu
prostorno-vremensku transformaciju dobara u poduzecu a aktivnosti koje provodimo tijekom

zivotnog ciklusa proizvoda se zovu logisticki procesi.

U globaliziranom svijetu gdje se za istog kupca natjecu tvrtke iz svih dijelova svijeta
upravljanje logistickim procesima neprestano dobiva na vaznosti i tvrtke koje ne kontroliraju
sve procese koji se odvijaju tijekom poslovanja vrlo brzo dolaze do granica svojih moguénosti
koje nam otezavaju ili ¢ak u potpunosti onemogucavanju daljnji razvoj i napredovanje na
trzistu. Kako bi tvrtke bile u moguénosti upravljati svim logistickim procesima potrebno je
definirati nositelje tih procesa ili elemente logisticCkog sustava u koje ubrajamo: transport,
skladiStenje, zalihe, distribuciju, manipulaciju, ¢imbenik — ¢ovjek, informacije i integraciju.
Planiranje logistickih procesa je temeljna pretpostavka uspjeSnog upravljanja logistickim
procesima jer smanjuje poslovne rizike u promjenjivom okruzenju tako Sto omogucava
predvidanje poslovnih trendova 1 stvaranje potrebnih planova za razliCite situacije u
buducénosti. Logisticki procesi se neprestano prilagodavaju okolnostima na trzistu pa primjerice
danas imamo trend u logistickim sustavima diljem svijeta koji uspostavlja odredene kvalitetne
procese koje mozemo podijeliti u Cetiri faze: kontrola kvalitete koja odreduje osnovne
procedure upravljanja kvalitetom, osiguranja kvalitete gdje je naglasak na zadovoljenje potreba
kupaca, upravljanje kvalitetom koje se odnosi na sve subjekte u logistickim procesima u tvrtki
i etvrte faze zadovoljenje potreba potrosaca koja definira postupke koje moramo provoditi

kako bi u potpunosti zadovoljili potrebe potroSaca.



Rast i razvoj tvrtki, kompliciraniji zavrsni proizvodi, koriStenje informatickih tehnologija u
cjelokupnom poslovanju kao i nesigurnosti u globalnim opskrbnim lancima predstavljaju sve
veéi izazov za sustave upravljanja resursima tvrtke pa dolazi do povecanja outsourcinga i veceg
fokusa na primarne djelatnosti tvrtke §to dovodi do razvoja takozvanog nad menadzmenta koji
obuhvacéa logistiku, znanje i stru¢nost koji su specificni za tvrtku i informaticki sustav tvrtke a
sluzi kao jedinstvena toCka kontakta izmedu tvrtke 1 svih vanjskih davatelja usluga kao Sto su

3PL, dobavljaci, intelektualne usluge itd.

Cilj zavr$nog rada je objasniti glavne sastavnice logistickih sustava: logistiku nabave, logistiku
distribucije te poslije prodajnu logistiku 1 kako njihova medusobna povezanost utjeCe na
planiranje 1 upravljanje logistickim procesima u tvrtki. Analiza alata koje koristimo za
upravljanje logistiCkim sustavima ima za cilj prikazati kako njihova primjena utjeCe na
logisticke procese 1 njthovu optimizaciju te sve prednosti informatickih tehnologija u
modernom poslovanju 1 zasto bez njih poslovanje u globaliziranom i dinami¢nom okruZenju
jednostavno nije mogucée. Na primjeru tvrtke “2A3B” mozemo vidjeti kako model nabave
“XYZ” oblikuje logistiCke procese, optimizira proizvodnju i olakSava planiranje zaliha te

povecava profitabilnost tvrtke.



2. Glavne sastavnice logistiCkih sustava

,U najSirem smislu, pod logistickim sustavom se podrazumijeva prostorno-vremenska
transformacija dobara i potrebnih informacija u procesu reprodukcije gdje se pomocu
logistickih procesa, koji podrazumijevaju poslove i zadatke, realizira logistiCka usluga.*
(Segetlija i Lamza- Maroni¢, 2002). Obiljezja logistickih sustava su povezanost procesa
transporta dobara sa procesima skladiStenja dobara uz upotrebu informacija 1 ljudskih resursa.
Ti se procesi mogu predstaviti mrezom gdje se dobra, ljudi ili informacije kre¢u mrezom do
¢vorova gdje se dalje upucuju na Zeljena odredista sa ciljem ispunjenja zadanih proizvodnih

ciljeva.

Prema nacelu mreze mozemo razlikovati osnovne strukture logistickih sustava (Zelenika,

2005,):

e Jedno stupnjevane logisti¢ke sustave gdje je izravni tok dobara, ljudi ili informacija
izmedu toCke isporuke gdje se dobra pripremaju i1 tocke prijema gdje se
upotrebljavaju.
e Vise stupnjevani logisticki sustavi gdje se tok dobara, ljudi ili informacija
izmedu tocke isporuke i prijema prekida u najmanje jednoj tocki (primjerice
pregrupiranje dobara u manje ili vece transportne jedinice radi lakSe manipulacije i
smanjenja troskova).
e Kombinirani logisti¢ki sustavi ako u mrezi imamo  jedno  stupnjevane i vise

stupnjevane tokove dobara ljudi i informacija.
Logisticki sustavi se mogu razgraniciti i institucijski na (Zelenika, 2005,):

e Mikro logisticki sustav koji se odnosi na prijevoz, skladistenje i isporuku dobara,
informacija te ljudskih resursa u poduzecu.

e Meta logisti¢ki sustav obuhvac¢a suradnju i promet dobara izmedu vise poduzeca ili
organizacija koje sudjeluju u prodajnom kanalu nekog proizvoda.

e Makro logisticki sustav se odnosi na ukupno gospodarstvo i spaja oba sustava u jednu
cjelinu te predstavlja podsustav gospodarstva neke zemlje i jedan je od pokazatelja
ukupne razvijenosti gospodarstva.

e Mega logisticki sustavi obuhvacaju velika podrucja poput kontinenata ili globalne

logisticke sustave multinacionalnih kompanija



Osnovne poslovne funkcije poduzeca iz perspektive logistickih sustava mozemo podijeliti u 3

glavna podrucja a to su:

e Logistika nabave
e Logistika distribucije

e Poslije prodajna logistika

2.1. Logistika nabave

Logistika nabave je dio mikro logistike poduzec¢a koji se bavi koordinacijom svih kretanja 1
stanja materijala i robe od trziSta nabave do proizvodnje i prodaje. Logistika nabave je znacajni
razvoj postigla 1980-tih godina proslog stoljec¢a kada se na voditelje nabave pocelo gledati kao
profesionalce a ne vise samo kao sluzbenike. Jedan od razloga za tu promjenu je sve veci utjecaj
globalizacije na opskrbne lance koji su postali sve duzi 1 kompliciraniji a samim time dolazi do
znatnog povecanja troskova §to je dovelo do potrebe za sve veCom specijalizacijom i razvitkom
sustava za upravljanje nabavom. Slijedom tih promjena na nabavu se pocelo gledati kao proces

dodavanja vrijednosti i sam proces nabave je dobio stratesku dimenziju u tvrtki.

Cilj logistike nabave je opskrba poduzeca s pravim materijalima u pravoj koli¢ini na pravome
mjestu uz Sto vecu ekonomicnost. Kako bi nabava bila uspjeSna medusobna povezanost sa
drugim poslovnim funkcijama i organizacijskim jedinicama u tvrtki je od klju¢nog znacaja, to
se moZe posti¢i samo sa dobro organiziranim komunikacijskim kanalima u tvrtki. Od nabave
se ocekuje da osigura neprekinuti tijek sirovina i potroSnog materijala potrebnih za rad tvrtke,
smanji troSkove drZanja zaliha, pronade i razvije kvalitetne dobavljace, osigura standarde
kvalitete uz minimalne troSkove, poboljSa konkurentnost i ostvari zadane ciljeve u suradnji sa

ostalim odjelima ( Androi¢ 2016 ).

Strategije nabave imaju znacajan utjecaj na profitabilnost tvrtke i zato je veoma vazno da tvrtka
usporedno sa razvojem poslovanja razvija i unapreduje model nabave. Najcesc¢e se koristi

kombinacija razli¢itih modela nabave ovisno o vanjskim i unutarnjim ¢imbenicima.

Pet osnovnih modela nabave prema ( Beroe Inc.) su:



e Lokalni ili decentralizirani model nabave- gdje se sve aktivnosti, odluke i kontrola
provode na lokalnoj razini.

e Mrezni model nabave- gdje je nabava koordinirana izmedu medusobno povezanih
lokalnih poslovnih jedinica. Donosenje odluka nije neovisno ali je u nekom obliku
kontrolirano od strane lokalnih jedinica na mrezi.

e Centralni model nabave- je onaj u kojem jedan tim ili odjel obavlja nabavu za cijelu
organizaciju. U ovom modelu donosenje odluka je centralizirano pa je vecina

nabavnih aktivnosti automatizirana i integrirana sa platformom koja se
koristi u nabavi §to  smanjuje troskove.

e Federalni model- je kombinacija lokalnog i centralnog modela gdje se odluke donose
na centralnoj i lokalnoj razini.

e Model centralizirane mreze- sve nabavne aktivnosti provode lokalne jedinice a na mrezi

postoje ¢vorovi koji kontroliraju cijeli proces.

Ne postoji univerzalno rjeSenje nabave za sve organizacije 1 naj¢esce se tijekom rasta i razvoja
poslovanja prelazi iz jednog u drugi model nabave ovisno o okolnostima ali osnovni preduvijeti
za uspjeh ostaju isti a to su: kvalificirano osoblje, dobra organizacija poslovanja, upotreba

kvalitetnih softverskih rjeSenja te mjerenje i ocjenjivanje rezultata.

Danas se na nabavu u tvrtkama gleda kao na sredstvo koje omogucéava vecu konkurentnost na
trziStu 1 nabava je integrirana sa strategijom tvrtke. Strategija opskrbe u tvrtkama postaje
centralizirana ali sama opskrbna aktivnost postaje decentralizirana upotrebom racunalnih
sustava 1 nabavnih baza podataka koje olakSavaju upravljanje odnosima i lancima vrijednosti
u tvrtki. Dolazi do optimizacije troskova nabave tako $to se proces nabave kontinuirano
ocjenjuje i vrednuje a outsourcing tu igra veliku ulogu zato jer tvrtkama omogucava fokusiranje

na one segmente poslovanja u kojima imaju prednost u odnosu na konkurenciju.



Slika 1. Najbolje metode za provodenje nabave
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.....

dobavlja¢ima 1 osigurati nesmetano odvijanje proizvodnih procesa. U odnosu sa dobavljac¢ima
treba teziti razvijanju dugoro€nih partnerstva ali istovremeno nastojati izbje¢i medusobnu
ovisnost iako to u nekim slu¢ajevima nije moguce ( visoko specijalizirane djelatnosti sa malim
brojem dobavljaca). Nabavu se treba organizirati tako da prati razvoj i potrebe tvrtke a to se
postize kontinuiranom komunikacijom sa ostalim odjelima u tvrtki, visoko motiviranim
osobljem koje rado prihvaca nove izazove i odredenom dozom fleksibilnosti u poslovanju i

donosenju odluka (Androi¢ 2016).

2.2 Logistika distribucije

Logistika distribucije se sastoji od svih aktivnosti koje su povezane sa isporukom gotovih
proizvoda kupcima. Proizvodi se mogu kupcima dostaviti direktno iz proizvodnih postrojenja

tvrtke, iz zaliha gotovih proizvoda koje imamo u skladistu ili distribucijskih centara. Logistika


https://simfoni.com/procurement/

distribucije ima u fokusu kupce i zadovoljenje njihovih potreba, zbog toga je usluzno
orijentirana i neprestano se traze novi nacini kako poboljsati medusobni odnos te uvesti nova
naprednija logisti¢ka rjeSenja. U tom procesu dolazimo do pojmova kao $to su proizvodnja
orijentirana na trziste i prvo prodaj a onda proizvedi, sve kako bi krajnji proizvod S§to vise
zadovoljio specificne potrebe kupaca. Logistika distribucije ima dva temeljna cilja: smanjiti
distribucijske troskove i maksimizirati zadovoljstvo kupaca. Smanjenje troskova mozemo
ostvariti izmedu ostalog optimizacijom transporta u cijelom proizvodnom procesu, manjom
koli¢inom zaliha, boljim rjeSenjima u pakiranju proizvoda i pravovremenom isporukom
kupcima. Zadovoljstvo kupaca se postize isporukom kvalitetnih proizvoda standardiziranih
karakteristika u dogovorenom roku i odrZzavanjem komunikacijskih kanala sa kupcima.
Zadovoljstvo kupaca je od iznimne vaznosti jer je puno lakSe zadrZati postojeceg kupca koji
obnavlja narudZbe nego privué¢i novog a nezadovoljni kupac mozZe svoje nezadovoljstvo

prenijeti 1 na druge kupce te tako povecati nastalu Stetu (Segetlija, Z. 2008.).

Glavne strateske odluke u distribucijskoj logistici su:

e Odredivanje distribucijskih kanala
e Odredivanje lokacije skladista
e QOdabir vlastitog ili tudeg transporta

e Odluke o najmanjoj koli¢ini narudzbi

Tokom poslovanja tvrtke moraju kontinuirano prilagodavati svoj distribucijski sustav i donositi
odluke koje ¢e omoguciti bolje ostvarenje poslovnih ciljeva. Dinami¢no poslovno okruzenje
stvara potrebu za predvidanjem buducih rizika i mogucnosti za unapredenje poslovanja.
Moguce promjene u okruzenju mogu se ticati izmedu ostaloga pove¢ane mobilnosti kupaca i
nastanak novih distribucijskih kanala, novih proizvoda, novih tehnologija, rastucih troskova
itd.

Distribucijski kanali mogu biti:

e lzravni distribucijski kanal- proizvoda¢ ima direktan kontakt sa kupcem bez
posrednika. U ovom slué¢aju imamo mali distribucijski kanal i nijedna druga stranka ne

preuzima vlasni$tvo nad proizvodima.



e Neizravni distribucijski kanal- gdje proizvodac¢ zaposljava posrednike u distribuciji
koji preuzimaju vlasniStvo nad proizvodima i osiguravaju da taj proizvod dode do
krajnjih kupaca.

e Hibridni distribucijski kanal- proizvoda¢ koristi vise od jednog distribucijskog kanala

kako bi dosao do Sto veceg broja kupaca.

Manipulacija materijalom 1 skladiStenje su okarakterizirani kao aktivnosti koje ne stvaraju
dodanu vrijednost proizvodu ali ih nije moguce u potpunosti izbje¢i nego samo smanjiti na
prihvatljivu razinu dok proizvod ne dode do krajnjeg kupca. Razlikujemo dva osnovna nacina

na koji proizvodi dolaze do kupaca a to su:

e Push sustav isporuke gdje se distribucija provodi na temelju prodajnih prognoza za
odredena vremenska razdoblja.
e Pull sustavi isporuke koji distribuiraju proizvode kad na trzistu postoji potraznja za

odredenim proizvodima.

Oba sustava imaju svoje prednosti i nedostatke a odabir ovisi o vrsti 1 koli€ini proizvoda koji

se distribuiraju, na¢inu prodaje i profilu kupaca.

Kako bi se poduzeca mogla specijalizirati na ona podrucja poslovanja u kojima imaju najvise
strateskih prednosti u odnosu na konkurenciju 1 smanjiti troskove dolazi do outsourcinga
poslovanja na logisticke posrednike kao $to su Spediterske tvrtke ili specijalizirane davatelje
logistickih usluga koji preuzimaju cijele segmente poslovanja pod nazivom 3PL. Outsourcing

tvrtkama omogucava vecu fleksibilnost poslovanja uz manje rizike.

3PL su tvrtke specijalizirane za pruzanje skladisnih, prekrcajno-manipulacijskih i transportnih
usluga, te tvrtke preuzimaju organizaciju i provedbu odredenih dijelova opskrbnog lanca. Kako
se poslovanje tvrtke razvija tako dolazi do potrebe za naprednim sustavom upravljanja
resursima u tom slucaju tvrtke imaju na raspolaganju 4PL pruZzatelje usluga koji posjeduju
logisticka rjeSenja i1 informaticke sustave a ne samo infrastrukturu potrebnu za pruzanje

logistickih usluga (Pupovac 2013).



Slika 2. 3PL 1 4PL
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lzvor: https://supplychaingamechanger.com/what-is-a-3pl-the-ultimate-guide-including-
definitions-of-1pl-2pl-and-4pl/

2.3. Poslije prodajna logistika

Poslije prodajna logistika je ¢esto zaboravljeni segment usluge kupcima koji je od iznimne
vaznosti za zadovoljstvo 1 lojalnost kupaca ali eventualno i veoma profitabilan izvor dodatnih
prihoda. VaZznost poslije prodajne logistike je u tome Sto danas kada preporuka kupaca dobiva
sve viSe na vaznosti za povecanje obujma poslovanja nezadovoljni kupac ¢e nastetiti ugledu
tvrtke $to moZze dovesti do smanjenja prihoda u budu¢im razdobljima zato je bitno prikupiti $to
vi$e povratnih informacija kako bi te negativne efekte smanjili ili potpuno eliminirali. Ako je
tvrtka uspjes$na u poslije prodajnoj logistici ona moze predstavljati znac¢ajnu prednost u odnosu
na konkurenciju. Poslije prodajna logistika se sastoji od svih usluga kupcima koje se odvijaju
nakon isporuke gotovih proizvoda a moze se podijeliti u 3 osnovna podrucja (Persson, Saccani

2009) :


https://supplychaingamechanger.com/what-is-a-3pl-the-ultimate-guide-including-definitions-of-1pl-2pl-and-4pl/
https://supplychaingamechanger.com/what-is-a-3pl-the-ultimate-guide-including-definitions-of-1pl-2pl-and-4pl/

e Rezervnidijelovi
e Sluzba za korisnike

e Dodatni pribor

Rezervni dijelovi su dijelovi za gotove proizvode proizvedeni izravno od proizvodaca ili
dobavljaca a zamjenjuju originalni ve¢ postavljeni dio na gotovom proizvodu koji se ostetio ili
tijekom upotrebe proizvoda dolazi do njegovog povecanog trosenja. Kako se trajnost proizvoda
smanjivala a proizvodi postaju sve viSe specificni za odredene kupce dolazi do izazova u
odrzavanju opskrbnih lanaca za logistiku rezervnih dijelova koji postaju visestruko veci od
opskrbnih lanaca za redovitu proizvodnju. Neki od faktora na koje tvrtke moraju obratiti
pozornost prilikom odredivanja strategije rezervnih dijelova je  njihova  cijena,  nacin

prodaje, logistika isporuke i skladiStenja te prognoza potraznje za rezervnim dijelovima.

Sluzba za korisnike je potpora koju pruzamo kupcima naSih proizvoda kad god je njima
potrebna bilo to osobnim kontaktima, telefonom, mailom itd. Sluzba za korisnike moze pomoc¢i
Kupcima sa instalacijom gotovih proizvoda njihovim odrzavanjem ili popravkom, obukom za
pravilno koristenje kako bi poboljsali korisnicko iskustvo. Najvazniji cilj sluzbe za korisnike
je zadrzavanje kupaca bilo kupnjom rezervnih dijelova, dodatka za proizvode ili potpuno novih
proizvoda. Sluzba za korisnike je uz kvalitetu proizvoda najvazniji faktor u zadrzavanju
lojalnosti kupaca i ima znaCajan ucinak na zadovoljstvo kupaca nasim uslugama ili
proizvodima. Sluzba za korisnike zbog svog direktnog i kontinuiranog kontakta sa kupcima
razumije njihove potrebe i oCekivanja bolje od svih drugih odjela u tvrtki pa moZze osigurati da

se kupac osjeca posebno dok istovremeno ispunjava njegova oc¢ekivanja od proizvoda i tvrtke.

Dodatni pribor su oni dijelovi za gotove proizvode koji se mogu naknadno kupiti radi
povecanja funkcionalnosti proizvoda ili dodavanja potpuno novih funkcija odredenom
proizvodu. Dodatni pribor mogu biti proizvodi tehni¢ke prirode, modni dodaci proizvodu,
softverska rjeSenja, dodatne usluge kupcu itd. Kako bi omogu¢ili personalizaciju gotovih
proizvoda specifi¢nim Zeljama kupaca dodatni pribor je od presudne vaznosti jer istovremeno
omogucava standardizaciju proizvodnog procesa osnovnih proizvoda i proSirenje ponude
unikatnih proizvoda ali isto tako treba imati na umu da povecanje ponude dovodi i do
kompliciranijih opskrbnih lanaca. Dodatni pribor je znacajan izvor prihoda u poslije prodajnoj
logistici 1 omogucava produZenje Zivotnog vijeka proizvoda i stvaranje dugotrajnog odnosa sa

kupcima.
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Kako bi tvrtka uspostavila kvalitetnu i troSkovno uéinkovitu poslije prodajnu logistiCku
strategiju prema (SSWM After sales: Urs Heierli, Ralph Graser) trebala bi provesti sljede¢ih 5

koraka:

1. ldentificirati potrebe kupaca: Je li kupac o¢ekuje Siroku ponudu rezervnih dijelova, brz
servis proizvoda ili sluzbu za korisnike dostupnu 24 sata dnevno itd.

2. Odrediti ciljeve: Sto tvrtka Zeli postici sa svojim poslije prodajnim aktivnostima kao na
primjer povecanje prihoda, povecanje zadovoljstva i lojalnosti ~ kupaca itd. Ali ti
ciljevi moraju biti u skladu sa cjelokupnom poslovnom strategijom tvrtke.

3. Razviti i implementirati poslije prodajne procese: U skladu sa postavljenim ciljevima
treba dizajnirati poslije prodajne procese koji su orijentirani prema kupcima i
poboljsavaju njihovo zadovoljstvo i iskustvo u tokama kontakta sa tvrtkom dok
istovremeno imaju pozitivne u¢inke na poslovanje.

4. Analizirati poslije prodajne procese: Kako bi mogli unaprijediti poslije prodajne usluge
u buducnosti one se trebaju kontinuirano pratiti i ocjenjivati.

5. Optimizirati i prilagoditi poslije prodajne procese: Prilagodbom poslije  prodajnih
procesa u skladu sa rezultatima provedenih analiza unapredujemo poslije prodajne

procese kako bi povecali lojalnost kupaca i imali jo§ bolje poslovne rezultate.
Slika 3. Pet koraka u poslije prodajnoj logistici
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lzvor: https://sswm.info/sswm-solutions-bop-markets/inclusive-innovation-and-service-
delivery/identifying-and-realizing/after-sales
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3. Osnove planiranja logistickih procesa

Cilj planiranja je smanjenje nepotrebnih aktivnosti i koordinacija logistickih procesa.

Planiranje logistickih procesa je neophodan dio poslovanja svakog subjekta na trziStu jer nam

upravo planiranje omogucava uspostaviti u¢inkovit i troSkovno prihvatljiv sustav upravljanja

logistickim procesima koji moze odrzavati uslugu kupcima na zeljenim razinama bez obzira

na poremecaje u opskrbnim lancima.

Tokom vremena se razvilo vise sustava logistickog planiranja kao $to su primjerice (Ivakovic,

Stankovi¢ i Safran, 2010) :

Ekonomi¢na kolicina narudzbe (EOQ - Economic order quantity) je idealna koli¢ina
narudzbe koju dobijemo na temelju podataka iz proslih razdoblja a uzima u obzir
potraznju za proizvodom, troSkove narudzbe i troSkove drzanja zaliha.

Planiranje materijalnih potreba (MRP | - Material requirements planning) je sustav za
izracun materijala i dijelova potrebnih za proizvodnju proizvoda a polazi od analize
postoje¢ih zaliha, identificiranja manjka potrebnih zaliha 1 planiranja njihove
proizvodnje ili narudzbe u budué¢im razdobljima kako bi omoguéili odvijanje
proizvodnje bez prekida.

Planiranje resursa tvrtke (ERP - Enterprise resource planning) omogucuje razmjenu
informacija izmedu svake funkcije u tvrtki. To je baza podataka koja prati resurse tvrtke
kao $to su novcana sredstva, materijale i sirovine za proizvodnju te proizvodne
kapacitete kao i obveza tvrtke poput narudzbi, prodaje i troskova osoblja.
Napredno logisticko planiranje (APS - Advanced planning systems) je najnapredniji
sustav za planiranje koji koristi nove tehnike planiranja sa velikim moguénostima

prilagodavanja i pokriva cijeli opskrbni lanac te daje brzi odgovor na zahtjeve kupaca.

Zbog slozenosti logisti¢kih sustava njihovo planiranje moZzemo prema (Ivakovi¢, Stankovi€ 1

Safran, 2010) podijeliti na 4 osnovne razine:

1.

Postavljanje strateske orijentacije koja treba biti usmjerena prema potrebama i Zeljama
kupaca jer o njima ovisi struktura cijelog lanca opskrbe.
Strukturne komponente logisti¢kih sustava u kojima odlu¢ujemo kako zadovoljiti

zahtjeve kupaca.
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3. Funkcionalne komponente logisticke strategije se odnose na transport, skladistenje i
upravljanje materijalima.

4. Razina realizacije obuhvaca informacijske sustave za podrsku i kontrolu
svakodnevnih operacija, instalaciju i odrzavanje  objekata te probleme zaposlenika i

organizacije a ima za cilj provedbu strategije osmisljene u prva tri koraka.

Kako bi planiranje logistickih procesa bilo uspjesno i da bi ostvarili Zeljene rezultate treba
odrediti nacine za najucinkovitije koriStenje resursa i strateSkih prednosti tvrtke. Kako bi
planiranje bilo uspjesno treba takoder uzeti u obzir 1 logisticku infrastrukturu, informacijske
sustave, kontrolne mehanizme, organizaciju poslovanja, zahtjeve kupaca te buduca kretanja na

trzistu,

3.1. Planiranje distribucijskih kanala

Distribucijski kanal je put kojim proizvod dolazi do kupca. Glavni zadaci distribucijskih kanala
su dovesti pravi proizvod, do pravih kupaca po pravoj cijeni na pravome mjestu u pravom
trenutku. Planiranje distribucijskih kanala je jedan od klju¢nih procesa u svakom poslovnom
subjektu, sastoji se od 8 koraka koji se ne bi trebali preskakati a svakom koraku se treba

posvetiti odgovarajucu koli¢inu vremena i resursa tvrtke kako bi bili uspjesno realizirani.

Koraci metode planiranja logistickih procesa u funkciji distribucijskih kanala su prema
(Ivakovi¢, Stankovié i Safran, 2010):

1. lIstraziti $to se moze prodati i po kojoj cijeni- Vrijednost proizvoda mora odgovarati
cijeni koju je kupac spreman platiti jer ni najbolja distribucija ne moze losi proizvod
koji nema vrijednost za kupce uciniti uspje$nim u dugom roku.

2. Analiza segmenta krajnjeg potrosa¢a- Moramo saznati zelje kupaca u odnosu na
lokaciju usluge bez obzira na lokacije iz kojih bi trebali dobiti usluge. Kako svi kupci
nemaju iste Zelje 1 potrebe treba segmentirati trZiSte na one skupine koje imaju iste Zelje
a zatim vidjeti vezu izmedu uzorka kupovanja i relevantnih segmenata.

3. Modeliranje prodajnih mjesta za krajnje potrosace- U ovom koraku treba naglasiti
¢imbenike prodajnih mjesta ili usluga koji definiraju odredene segmente kao na primjer

cijena, brend, asortiman robe itd. i na temelju njih modelirati prodajna mjesta.
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4. Modeliranje “idealnog” distribucijskog sustava- Kako bi odredili prodajna mjesta
moramo povezati statisticki dobivene atribute i uzeti U obzir potrebne aktivnosti da
osiguramo mogucnost isporuke usluge. Prodajna mjesta su krajnje tocke distribucijskog
sustava pa u ovom koraku moramo znati §to je sve potrebno od resursa tvrtke kako bi
zadovoljili potrebe kupaca.

5. lIspitivanje vanjskih i unutarnjih ograni¢enja i moguc¢nosti- Moramo ocijeniti utjecaj
ekoloskih/vanjskih pokretaca na strukturu distribucijskog kanala a pritom ne smijemo
zanemariti dinami¢no trziSno okruzenje, a drugi korak je provesti unutarnju analizu
tvrtke.

6. Prikazivanje opcija- Trebamo usporediti tri razli¢ita distribucijska sustava: idealni
sustav, postojeci sustav i sustav voden upravom. Tada postoje tri mogucénosti, da su
idealni 1 postojeci sustav slicni pa uprava  moze poboljsati sustav dajuc¢i kupcima ono
Sto zele, da su postojeci 1 sustav uprave slicni ali se razlikuju od idealnog a uprava je
nametnula ogranic¢enja ili ciljeve koji se razlikuju od idealnog te tre¢a moguénost da su
razlike izmedu sva tri slucaja znacajne.

7. Suocavanje s ciljevima- Uprava se suocava sa svojim i idealnim polozajem te revidira
ciljeve 1 ograni¢enja koji su onemogucavali idealni sustav.

8. Optimalni logisti¢ki sustav- Zadnji korak je donoSenje idealnog distribucijskog
sustava uz pomo¢ ciljeva i ograni¢enja iz proslog koraka. Tako nastaje optimalni sustav

koji ne mora biti idealan ali ¢e u najve¢oj mjeri zadovoljiti Zelje i potrebe kupaca.

Odluke o distribucijskim kanalima su dugoroc¢ne 1 kad se jednom donesu nije ih lako mijenjati
pa je upravo zbog toga njihovo pomno planiranje od iznimne vaznosti za uspjeh svakog

poslovnog subjekta na trzistu.

3.2. Planiranje logistickih procesa u funkciji opskrbnih lanaca

Skup aktivnosti od potrage za sirovinama, njihove transformacije do proizvodnje, transporta i
isporuke krajnjem potroSacu ¢ine opskrbni lanac. Opskrbni lanci imaju vaznu ulogu u svakom
logistickom sustavu pa im je potrebno posvetiti posebnu pozornost prilikom planiranja
poslovnih aktivnosti. Planiranje opskrbnih lanaca se prema (Babi¢ 2006) provodi u 5 glavnih

koraka.
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Definiranje logisticke infrastrukture - Tvrtka mora istraziti koja infrastruktura stoji na
raspolaganju a koju treba dodatno osigurati za poslovni proces, to je moguce
napraviti u vlastitoj reziji ili outsourcingom. Pitanje koje se treba postaviti je kako
sniziti troskove a istovremeno povecati kvalitetu usluge te poboljSati marketinsku
poziciju na trziStu, to je kompleksan zadatak zbog slozene strukture logisticke
infrastrukture pa je neophodno ukljuditi Sto viSe subjekata za realizaciju postavljenih
ciljeva kao na primjer: ponudace  logisti¢kih usluga, zaposlenike, industrijska i
trgovacka poduzeca, gradane i lokalnu upravu. Svi sudionici u kreiranju logisticke
infrastrukture imaju razli¢ite ciljeve koje je potrebno usuglasiti kako bi bili uspjesni u
realizaciji vlastitih ciljeva.

Definiranje logistickog informacijskog sustava- Informacijski sustav ima klju¢nu ulogu
u povezivanju svih ukljuenih subjekata od nabave sirovine do isporuke gotovih
proizvoda kupcu. Kako bi bili u moguc¢nosti planirati, pratiti i odrediti vrijeme potrebno
od pojave nekog zahtjeva (primjerice narudzbe) do njegove realizacije cijeli tok
informacija mora biti uskladen sa robnim tokom (ovisno o strukturi logistickih procesa)
a svi sudionici u logistickom procesu moraju imati pristup potrebnim informacijama.
Definiranje logistickog kontrolnog sustava- Zadatak logistickog kontrolnog sustava je
izracunati prikladne logisticke ciljne veli¢ine 1 razviti model koji omogucava otkrivanje
logistickih posljedica alternativnih razvoja okolisa te alternativnih zadataka poduzeca.
Preduvjet uspjesnog logistickog kontrolnog sustava je opsezni informacijski sustav
koji biljezi  informacije unutar poduze¢a ali i promjene u okoliSu. Logisticki
kontrolni sustav mora biti u moguénosti koordinirano djelovati, utvrditi obiljezja
globalnih ciljnih veli¢ina te formulirati operativne ciljeve.

Organizacija opskrbnih lanaca- Preduvjeti za uspje$nu organizaciju opskrbnih lanaca
su identifikacija svih sudionika opskrbnog lanca, kako su medusobno povezani i
procese u kojima sudjeluju. U ovom koraku moramo takoder i definirati strukturu
mreze (kompleksnost proizvoda, broj mogucih dobavljaca raspolozivost sirovina,
raspolozivost kapaciteta itd.), poslovne procese i upravljacke komponente opskrbnih
lanaca. Cilj organizacije opskrbnih lanaca je povecanje konkurentnosti i profitabilnosti
tvrtke kao 1 cjelokupne mreze ukljucujuci krajnjeg korisnika a jedan od nacina na koji
to postizemo je povecanje efektivnosti svih sudionika u opskrbnom lancu.

Pracenje reakcije kupaca- Ovaj korak ima dva osnovna nacela a to su stavljanje
naglaska na potrosace tako $to ¢emo ih opskrbljivati proizvodima koji zadovoljavaju
njihovu potraznju i1 ocekivanja te zajednicki rad svih trgovackih partnera kako bi
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nadvladali prepreke koje narusavaju ucinkovitost. Pracenje reakcije kupaca ima za cilj
potaknuti tvrtke da kontinuirano provode poboljSanja ponude, potraznje i tehnologije

podrske.

3.3. Planiranje logistickih procesa u funkciji vremena

Logisticki procesi se mogu za svakog subjekta u logistickoj mrezi podijeliti na interne opskrbne

lance koji se sastoje od tri glavna postupka: proizvodnje distribucije i prodaje. Prodaju odreduje

koli¢ina potraznja za proizvodima a proizvodnja 1 distribucija su posljedicno odredeni

koli¢inom prodanih proizvoda.

Planiranje logistickih procesa u funkciji vremena moze biti dugoro€no, srednjorocno i

kratkoro&no (Ivakovié, Stankovi¢ i Safran, 2010).

1.

a.

Zadaci dugoroc¢nog planiranja su:
Program proizvoda i stratesko planiranje prodaje- proizvodi koje tvrtka nudi na trzistu
se temelje na dugoro¢noj prognozi prodaje a obuhvaca informacije o zivotnom vijeku

proizvoda te ekonomskim, politickim i konkurentnim ¢imbenicima.

Struktura fizi¢ke distribucije- obuhvaca broj i veli¢inu skladiSta, cross- docking tocke i
odgovarajuce transportne veze. Cilj je smanjiti dugoro¢ne troskove zaliha, prijevoza,

rukovanja i ulaganja u imovinu poput skladiSta i opreme.

Lokacija postrojenja i proizvodni sustavi- treba organizirati proizvodni  sustav i

tokove materijala izmedu strojeva.

Program materijala i odabir dobavljaca- prilikom donosSenja odluka potrebno je uzeti

u obzir kvalitetu, raspolozivost, cijenu i mogucnost koli¢inskog popusta.

Zadaci srednjoro¢nog planiranja su:

Planiranje srednjoro¢ne prodaje- kako bi odredili sigurnosne zalihe potrebno je
prognozirati prodaju za odredene grupe proizvoda.

Planiranje distribucije- obuhvaca planiranje transporta izmedu skladista i razine

zaliha na tjednim ili mjesecnim razinama.
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c. Glavni raspored proizvodnje- uzima u obzir sezonske oscilacije kako bi optimalno
koristili raspolozive proizvodne kapacitete i odrzavali u ravnotezi trosak kapaciteta i
trosak sezonskih inventara.

d. Planiranje osoblja- potrebno je izracunati kapacitet osoblja za faze proizvodnje prije
sklapanja kona¢nog proizvoda uzimajuéi u obzir kvalifikacije zaposlenika i njihovu
raspolozivost a u sluc¢aju da imamo manjak osoblja uzima u obzir i honorarne radnike.

3. Zadaci kratkoro¢nog planiranja su:

a. Kratkoroc¢no planiranje prodaje- je ispunjavanje narudzbi kupaca koje moze biti iz
raspolozivih zaliha, zaliha u bliskoj buduénosti(Available to promise- ATP) i zaliha
koje smo u moguénosti proizvesti (capable to promise- CTP)

b. Nadopunjavanje skladista i planiranje prijevoza- kratkoro¢no planiranje odreduje
dnevne koli¢ine nadopune skladiSta pojedinim proizvodima, detaljne transportne
kapacitete 1 stvarne narudZbe kupaca ili kratkoro€ne prognoze.

c. Planiranje rada strojeva i kontrola pogonskog dijela- odredujemo partije proizvoda to
jest koli¢ine robe i njihov slijed na strojevima prema datumima dospijeta 1
raspolozivim kapacitetima.

d. Kratkoro¢no planiranje osoblja i naru¢ivanje materijala- radimo detaljni plan osoblja
uzimajuéi u obzir njihovu raspolozivost, kvalifikacije 1 troskove te povlacimo potrebne

sirovine i materijale iz zaliha.

4. Upravljanje logistickim sustavom

Prilikom upravljanja logistickim sustavima neophodno je da promatramo cijeli sustav kao
cjelinu te da razumijemo kako promjena jedne funkcije ili aktivnosti u sustavu utjece na druge
funkcije i1 aktivnosti u logistickom sustavu. Upravljanje logistickim sustavima je skup

aktivnosti koje osiguravaju tijek proizvoda od njegovog nastanka do isporuke kupcima a to su:

e Usluga orijentirana prema kupcima
e Predvidanje i planiranje potraznje
e Upravljanje zalihama

e Informacijski sustavi

e Manipulacija materijalom
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e Obrada narudzbi

e Pakiranje

e Dijelovi i servisna podrska

e Odabir lokacije pogona i skladista

e Nabava

e Rukovanje povratom robe logistika povrata
e Promet i transport

e Skladistenje

Kako bi poboljsali performanse logistickih sustava i ostvarile postavljene ciljeve tvrtke trebaju
kontinuirano traziti nova rjeSenja za logisticke aktivnosti a neke od metoda koje imaju

potencijala za ostvarenje strateSkih prednosti u odnosu na konkurenciju su:

e Totalno upravljanje kvalitetom (Total quality management- TQM)

e Tocno na vrijeme (Just in Time- JIT)

e Metoda brzog odgovora (Quick response- QR)

e Metoda ucinkovitog odgovora kupcima (Efficient consumer response- ECR)

e Zeleni marketing

Slika 4. Upravljanje logistickim sustavima
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lzvor:https://www.researchgate.net/figure/Components-of-Logistics-

Management figl 316665985
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4.1. Total Quality Management- TQM

Total Quality Management (TQM) ili potpuno upravljanje kvalitetom je kontinuirano
poboljsavanje te pracenje svih procesa u tvrtki sa ciljem zadovoljenja i nadmaSivanja
ocekivanja kupaca. U svojoj osnovi to je §to efikasnije upravljanje svim procesima u tvrtki a
preduvjet za uspjeh totalnog upravljanja kvalitetom su aktivno sudjelovanje svih zaposlenika i
organizacijskih struktura u tvrtki. Totalno upravljanje kvalitetom je od klju¢nog znacaja za
uspjeh na globaliziranom trzistu zbog njegovog utjecaja na povecanje produktivnosti tvrtke
dok istovremeno povecava kvalitetu gotovih proizvoda a time i zadovoljstvo kupaca. Kako bi
totalno upravljanje kvalitetom bilo uspjeSno potrebno je da su u tvrtki prisutne osnovne eticke
norme te integritet 1 povjerenje izmedu zaposlenika, kvalifikacije zaposlenika je nuzno
kontinuirano unapredivati a potie se timski rad i komunikacija izmedu svih organizacijskih
jedinica u tvrtki, najvaznije od svega je vodenje zaposlenih koje provodi management i

evaluacija zaposlenih kako bi poticali njihovo sudjelovanje u unapredenju kvalitete.
Totalno upravljanje kvalitetom se prema (Sisko Kuli§ 2009) temelji na 8 osnovnih nadela:

1. Usmjerenost na kupce- Kako bi zelje i potrebe kupaca bile zadovoljene potrebno ih je
sustavno pratiti, vrednovati te transformirati u zahtjeve i kvalitativne tj. kvantitativne
kriterije pomocu kojih onda mozemo prilagodavati i unapredivati proizvodne procese.
Tvrtka mora nastojati zadrzati postojece kupce i poboljsati odnose s njima te gledati
kako osvojiti §to vise novih kupaca.

2. Vodeca uloga (Liderstvo)- Vodstvo tvrtke se mora posvetiti kvaliteti koja je cilj ovog
koncepta a to se postize “odozgo prema dolje” (top down) metodom upravljanja koja
zahtijeva da MenadZzment tvrtke osigura  viziju buduceg razvoja organizacije, nacin
razvoja kulture u tvrtki koja potiCe kvalitetu u svim segmentima poslovanja te
najvaznije resurse (vrijeme, novac i ljude) koji su potrebni za ostvarenje tih ciljeva.

3. Ukljucivanje svih zaposlenika- Svi zaposlenici u tvrtki moraju sudjelovati u poslovima
1 aktivnostima koje dovode do povecanja vrijednosti za kupce sa kona¢nim ciljem
zadovoljenja potreba kupaca te neprekidnog poboljSanja procesa i proizvoda.

4. Procesni pristup- Tvrtka treba biti usredotoCena na radne tokove i procese unutar
organizacije sto znaci da sve aktivnosti u tvrtki moraju biti vidljive da ih moZemo
mjeriti i sustavno ocjenjivati kako bi ih bili u moguénosti prilagoditi i unaprijediti.

5. Sustavni pristup upravljanju- Sve medusobno povezane procese u tvrtki treba

prepoznati, razumjeti i vidjeti kako su medusobno zavisni te sa njima upravljati kao
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sustavom jer to dovodi do povecanja efikasnosti i u¢inkovitosti. PoboljSanje odredenih
segmenata u poslovnim procesima treba  rezultirati pobolj$anjem cijelog sustava.

6. Kontinuirano poboljsavanje- PoboljSanje i optimizacija poslovnih aktivnosti je
dugotrajan i dinamic¢an proces kod kojeg uvijek ima mjesta napretku te nikada ne smije
prestati.

7. DonoSenje odluka na temelju ¢injenica - Odluke se trebaju temeljiti na objektivnim i
pouzdanim podacima, informacijama te analizama poslovanja a subjektivne odluke
treba izbjegavati.

8. Obostrano korisni odnosi s dobavlja¢ima- Nastojati razvijati korektne i partnerske
odnose sa dobavljac¢ima koji povecavaju povjerenje te olakSavaju dugorocno i

kratkoro¢no planiranje.

4.2. Efficient Consumer Response (ECR)

Efficient Consumer Response (ECR) ili u¢inkovit odgovor kupcu je strategija koja ima za cilj
povecati uslugu kupcu kroz povecanje suradnje izmedu prodavaca na malo, prodavaca na
veliko 1 proizvodaca. To se postize kroz povecanje u€inkovitosti opskrbnih lanaca, razmjenom
toCnih 1 pravovremenih informacija te stvaranja novih meduovisnosti izmedu sudionika u
opskrbnom lancu $to dovodi do povecanja profitabilnosti, smanjenja oportunitetnih troskova i
razina zaliha te skra¢ivanja ciklusa narucivanja za sve sudionike u lancu sa puno boljim

rezultatima nego da su te radnje provodili neovisno jedni o drugima (Masa Slabinac 2011).

Strategija u¢inkovitog odgovora kupcu odnosi se na sve sudionike u opskrbnom lancu a kako
bi je uspjeSno implementirali u opskrbne lance prema (Poojitha Godi 2021) koristimo 4

strategije:

e Efficient Store Assortment (ESA)- (U¢inkovit asortiman trgovine) Optimalno
organizirani asortiman na razini prodavaonice utjeCe na optimiziranje zaliha,
maksimiziranje prodajne povrSine i zadovoljstvo kupaca.

e Efficient Replenishment (ER)- (U¢inkovito nadopunjavanje) Je integrirani  pristup
planiranju i kontroli toka robe od proizvodaéa do krajnjeg korisnika s ciljem
pravovremenog popunjavanja zaliha kod trgovaca upotrebom informatickih sustava

kako bi izbjegli manjkove i viskove zaliha.
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Efficient Promotion (EP)- (Efikasna promocija) je fokusiranje na promociju proizvoda
pomocu razli¢itih promotivnih aktivnosti kako bi poveéali ukupnu prodaju te tako
povecali efikasnost opskrbnih lanaca.

Efficient Product Introduction (EPI)- (U¢inkovito predstavljanje proizvoda) Osnovni
zadatak je uspje$no uvodenje novih proizvoda na trziSte i pruzanje novih iskustava

kupcima.

Procesi koje koristimo kako bi postigli u¢inkovit odgovor kupcu prema (Poojitha Godi 2021):

Continuous Product Replenishment (CPR)- (Kontinuirana nadopuna proizvoda)
Sustav obnavljanja zaliha u stvarnom vremenu samo za prodane proizvode a zalihe
se obnavljaju samo za potrebne koli¢ine sa ciljem minimiziranja koli¢ine zaliha te
povecanja iskoristivosti skladi$nih kapaciteta.

Category Management (CM)- (Upravljanje kategorijama) je alat za kategorizaciju
informacija pomocu kojeg bolje kontroliramo ponudu 1 potraZznju te omoguc¢avamo

implementaciju ECR-a.

Tehnologije i alati koje nam omoguc¢avaju ECR prema (Poojitha Godi 2021):

Activity based costing (ABC)- (Troskovi na temelju aktivnosti) Je alat koji nam
omogucava da odredimo troSkove svake aktivnosti u poslovnim procesima od
nabave sirovina do isporuke gotovih proizvoda kupcima.

Computer Assisted Ordering (CAO)- (Rac¢unalno potpomognuto naru¢ivanje) Ima za
cilj planirati 1 predvidjeti potrebne koli¢ine inventara kako bi optimizirali opskrbne
lance. To je automatizirani proces komunikacije izmedu dobavljaca 1 prodavaonica koji
smanjuje vrijeme potrebno za realizaciju narudzbi.

Cross Docking( Flow Through Distribution)- (Unakrsno skladistenje) Je optimizacija
tijeka dobara od dobavljac¢a do distribucijskih centara kako bi smanjili troSkove
pretovara i minimizirali drzanje zaliha. Postize se tako $to proizvodi dolaze na
odrediSte spremni za daljnju distribuciju pa time smanjujemo vrijeme potrebno za
manipuliranje robom sto smanjuje troskove i povecava protok robe.

Integrated Electronic Data Interchange (IEDI)- (Integrirana elektroni¢ka razmjena
informacija) Je standardizirani sustav razmjene informacija izmedu svih subjekata u
opskrbnom lancu koji je prilagoden strojnom ¢itanju kako bi olaksali i ubrzali postupak

obrade informacija.
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e Efficient Unit load (EUL)- Standardizacija transportnih jedinica izmedu svih sudionika
u opskrbnom lancu kako bi olakSali manipulaciju teretom, eliminirali ponovno
pakiranje, smanjili troskove i ubrzali protok robe kroz opskrbni lanac do krajnjeg

korisnika

Slika 5. Efficient Consumer response ECR
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lzvor: https://www.researchgate.net/figure/A-generic-efficient-consumer-response-business-
process-model-ECR-Austria-2000 figl 37245150

Moguce prepreke u primjeni ECR-a su veliki tro§kovi implementacije, nedostatak standarda i
sustava za mjerenje uspjesnosti, sposobnost i1 predanost tvrtki uklju€enih u proces prilagodbe,
predanost tvrtki prema dijeljenju informacija sa drugim subjektima zbog nedostatka
povjerenja, nejednaka raspodijela rizika i koristi te nerazumijevanje svih prednosti koje mogu

proizaci iz njegove ucinkovite upotrebe.

22


https://www.researchgate.net/figure/A-generic-efficient-consumer-response-business-process-model-ECR-Austria-2000_fig1_37245150
https://www.researchgate.net/figure/A-generic-efficient-consumer-response-business-process-model-ECR-Austria-2000_fig1_37245150

4.3. Zeleni marketing

Sa porastom ekoloske osvijestenosti u drustvu tvrtke su pocele prilagodavati svoje poslovne
aktivnosti u skladu sa aktualnim druStvenim trendovima pa se javljaju nove marketinske
strategije koje imaju za cilj prikazati tvrtke i njihovo poslovanje kao ekoloski prihvatljivo i
drustveno odgovorno. Tako dolazimo do Zelenog marketinga u kojem se sve poslovne
aktivnosti tvrtke planiraju 1 implementiraju sa ciljem S§to manjeg negativnog utjecaja na okoli§
1 drustvo u cjelini. Glavna razlika zelenog marketinga u odnosu na klasi¢ni marketing je Sto uz
zadovoljenje potreba potrosaca u vezi cijene, kvalitete, promocije itd. mora uzeti u obzir i
utjecaj tih aktivnosti na okoli§ te ga pokusSati potpuno eliminirati ili smanjiti na najmanju
mogucéu mjeru. Nakon implementacije aktivnosti zelenog marketinga tvrtke imaju priliku
popraviti svoju sliku u javnosti i svoje poslovanje predstaviti kao ekoloski prihvatljivo i tako
ga pribliziti ga Zeljama kupaca ali i1 propisima koji sve viSe reguliraju utjecaj redovnih

poslovnih aktivnosti na okolis.

Osnovni uvjeti koje strategija zelenog marketinga mora zadovoljiti prema (Rogulji¢ Ana 2015)

Su:

e Trosak tranzicije na ekoloski prihvatljive proizvode, aktivnosti i procese bi se trebao
amortizirati pove¢anjem ucinkovitosti i racionalizacijom poslovanja kako bi izbjegli
povecanje cijena koje placaju potrosaci jer to moze imati negativan utjecaj na prodaju
proizvoda.

e Ekoloski prihvatljive aktivnosti se ne odnose samo na procese u tvrtki ve¢ na cijeli
opskrbni lanac koji takoder mora smanjiti svoj utjecaj na okoli§ pa bi tako 1 dobavljaci
trebali sve svoje sirovine nabavljati iz obnovljivih izvora a u poslovanje
implementirati zelene strategije.

e Aktivnosti zelenog marketinga bi trebale biti proaktivne 1 udovoljavati najstrozim
ekoloskim standardima S$to zna¢i da tvrtke same moraju gledati kako ekoloski
racionalizirati poslovanje a ne da ih na to prisiljavaju zakoni i propisi koji u veéini

sluCajeva zahtijevaju pridrZzavanje minimalnih ekoloskih standarda.

Kao sto je 4P formula temelj marketinskih aktivnosti u tvrtkama tako i zeleni marketing ima
svoju 3R formulu koja se odnosi na sve aktivnosti u opskrbnim lancima i utjee na nabavu,

dizajn proizvoda, proizvodnju, distribuciju i poslije prodajne aktivnosti (Rogulji¢ Ana 2015) .

23



3 R formula zelenog marketinga:

Reduce- Smanjiti potro$nju sirovina i energije u proizvodnim procesima i kad je god to
moguce nabavljati ih iz obnovljivih izvora od provjerenih dobavljaca koji imaju
istu poslovnu praksu. Smanjenje  utjecaja na okoli§ se moze provesti u svim
odjelima u tvrtkii  opskrbnim lancima ali postupak prilagodbe na nove standarde je
dugotrajan proces i zahtijeva velika ulaganja

Reuse- Ponovno koriStenje ambalaZe 1 sirovina u svim poslovnim aktivnostima,
produZenje Zivotnog vijeka proizvoda 1 koriStenje vec¢ iskoriStenth proizvoda na
nove nac¢ine su procesi koji po¢inju samim dizajnpom proizvoda i planiranjem
opskrbnih lanaca.

Recycle- Dizajniranje proizvoda da se mogu nakon upotrebe jednostavno reciklirati i
iskoriStavanje otpada kao sirovine imaju veliku ulogu u prelasku na odrzivo

poslovanje zbog svog uc¢inka na smanjenje troskova materijala 1 uStedu energije.

5. Alati za upravljanje logistickim sustavima

Tokom godina logisticki su sustavi postajali sve kompliciraniji a opskrbni lanci sve duzi $to je

dovelo do potrebe za alatima 1 programima kojima mozemo upravljati logistickim sustavima a

koji nam omogucavaju automatizaciju i optimizaciju poslovnih procesa kako bi lakse pratili

sve aktivnosti koje se odvijaju tijekom svakodnevnog poslovanja. Prilikom odabira alata i

softverskih rjeSenja tvrtke imaju veliki izbor pocevsi od usko specijaliziranih programa do

sustava dizajniranih za upravljanje cijelim opskrbnim lancima te programa radenih po

narudzbi, izbor ovisi o potrebama tvrtke, financijskim moguénostima 1 kvalifikacijama

zaposlenika. Neki od alata koje koristimo za upravljanje logistiCkim sustavima su prema
(Marak, Select Hub 2019):

Alati za pracenje isporuka (Shipping status tools)- To su programi koji omogucuju
pracenje isporuka u stvarnom vremenu kako bi u svakom trenutku znali gdje se nalaze
proizvodi i u skladu sa tim informacijama planirali daljnje korake. Neki od najéesce
koriStenih su Fishbowl Inventory, Oracle WMS i QuickBooks Commerce.

Alati za obradu narudzbi (Order processing tools)- Obrada narudzbi je od iznimne

vaznosti za upravljanje opskrbnim lancima a ovi programi podrzavaju razliite
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funkcije kao na primjer obradu prodajnih naloga, upravljanje narudzbama,
ispunjavanje narudzbi itd. U ovim programima veéina funkcija je automatizirana §to
smanjuje troSkove, ubrzava obradu podataka i smanjuje moguénost pogreske a dva
najpoznatija su SAP i IBM  Sterling.

Alati za optimizaciju inventara ( Lean inventory tools)- Alati i tehnike pomocu kojih
planiramo proizvodnju sa cillem  smanjenja zaliha, uStede prostora, smanjenja
troskova i optimizacije proizvodnih procesa. Neki od najpoznatijih su Lean Six Sigma
i Net suite.

Alati za upravljanje skladistem (Warehouse management tools)- Raspolazu Sirokim
spektrom mogucénosti koje pomazu u svakodnevnim skladisnim  aktivnostima poput
prijema robe, pracenja proizvoda, transportnih ruta itd. Neki od najCesce koristenih su
Astro WMS, Fishbowl Inventory, 3PL Warehouse Manager, Softeon itd.

Alati za upravljanje dobavlja¢ima (Supplier management tools)- Nam omogucavaju
optimizaciju naSih odnosa 1 partnerstava sa dobavlja¢ima te kakav utjecaj oni imaju na
ostatak opskrbnog lanca. Neki od programa koji se koriste su ProcurePort, Intelex i
DATAMYTE.

Alati za predvidanje potraznje ( Demand forecasting tools)- Uz pomo¢ analitickih
rjeSenja ovi programi omogucuju predvidanje buduce potraznje na temelju proslih
prodajnih rezultata kako bi  ué¢inkovito planirali proizvodnju, radnu snagu i odnose sa
dobavlja¢ima. Programi koje imamo na raspolaganju su Streamline, SAP, Blue Yonder
i drugi.

Alati za analizu podataka i izvjeStaje ( Analytics and report tools)- Ovi programi uz
analiziranje potraznje provode analizu cijelih opskrbnih  lanaca  §to  nam
omogucava pregled stanja u tvrtki kao 1 sektora u kojem poslujemo a dobivene
analiticke podatke mozemo jednostavno prenijeti u izvjestaje. Dva popularna alata su
IBM Analytics i SAP Analytics.

Alati za sigurnost podataka ( Security features tools)- Kako bi osigurali sigurnost
poslovnih informacija neophodno je koristiti programe koji povecavaju sigurnost
podataka. Na raspolaganju imamo Siroki spektar programa koji pokrivaju razli¢ite
sigurnosne aspekte.

Alati za uskladenost i reviziju (Compliance and Auditing tools)- Alati koji nam
omogucavaju provjeru dobavlja¢a i olakSavaju reviziju poslovanja poput Safety

Culture.
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5.1. Sustavi upravljanja logistikom

Sustavi upravljanja logistikom (Logistics Management Systems- LMS) su kombinacija
softverskih rjeSenja za upravljanje i optimizaciju logisti¢kih procesa koja mogu biti ve¢ gotova
rjeSenja, radena po narudzbi specificno za odredenu djelatnost ili tvrtku, tj. kombinacija
nekoliko alata za upravljanje logistiC¢kim sustavima. Glavne prednosti LMS-a su moguénost
pracenja 1 optimizacije opskrbnih lanaca u smjeru kupaca ali 1 od kupaca prema tvrtki t.
obrnutom logistikom u koju spadaju povrat ostecenih ili nepotpunih posiljki, popravak
proizvoda, reciklaza itd. (Dubrova, Intelsoft,2022). Sustav za upravljanje logistikom je
sveobuhvatno rjesenje za tvrtke koje mozemo nadograditi novim funkcijama 1 prilagodavati

potrebama poslovanja a prema (Dubrova, Intelsoft,2022) najces¢e sadrzi sljede¢e module:

e Alate za obradu narudzbi

e Alate za upravljanje zalihama

e Alate za upravljanje skladistem

e Alate za stratesko planiranje transporta

e Alate za upravljanje transportom

e Alate za upravljanje proizvodnjom

e Alate za upravljanje obrnutom logistikom

e Alate za logisticku analitiku

Preduvjet za integraciju LMS-a je digitalizacija i kompatibilnost izmedu postojecih sustava za
upravljanje opskrbnim lancima i administracijom te novih funkcija koje dodajemo kako za
njima raste potreba tokom razvoja poslovanja pa je potrebno odmah prilikom planiranja

poslovanja to uzeti u obzir kako bi se cijeli postupak u buduénosti odvijao bez poteSkoca.

Prema (Lijnis Huffenreuter, Ardas IT 2022) razlikujemo 3 osnovna na¢ina kako mozemo

integrirati Sustave za upravljanje logistikom u redovito poslovanje:

1. Koristenje gotovih rjeSenja- To je najjednostavnija metoda jer na trzistu ve¢ postoji
Siroka ponuda alata za upravljanje pojedinim segmentima opskrbnih lanaca pa
njihovom nadogradnjom od istih pruZatelja usluga poput proSirivanja funkcija
postoje¢eg SAP sustava za upravljanje ubrzavamo cijeli proces a zaposlenicima

olaksavamo period prilagodbe.
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2. Koristenje vlastitih IT resursa za razvoj i integraciju- Je najzahtjevnija metoda jer
moramo posvetiti velike koli¢ine resursa i vremena kako bi dobili zadovoljavajuce
rezultate. Preporuca se samo ako tvrtka ve¢ ima kvalificirano osoblje na raspolaganju
I potrebu za specijaliziranim rjeSenjima kojih nema na trzistu.

3. Integracija sa 3PL pruzateljima usluga- Je outsourcing dijela poslovanja vanjskim
pruzateljima usluga a koristi se u situacijama kada tvrtke ne zele trositi dodatne resurse
na uspostavu LMS-sustava ve¢ se posvetiti redovitom poslovanju a razlikujemo tri
metode:

a. Integracija kroz Electronic Data Interchange (EDI)- Je najjednostavnija metoda jer
vecina tvrtki ve¢ koristi EDI sustave za razmjenu podataka sa poslovnim partnerima.

b. Integracija  kroz Application Programming Interface (API)- Podaci  izmedu dva
sustava se moraju tumaciti i prevoditi putem njihovih API-ja, to tvrtkama
omogucava da imaju razliite sustave ali ova metoda zahtijeva viSe vremena
zbog razvoja aplikacija specificno  za svaki sustav.

c. Integracija koriStenjem datoteka koje ne podrzavaju EDI- Tada sustavi izmedu 3PL
pruzatelja usluga i tvrtke ne komuniciraju direktno i to za neke tvrtke ima najvise smisla

jer ne zele svoje poslovanje u potpunosti medusobno integrirati.

5.2. Material Requirements planning (MRP)

Planiranje materijala se razvijalo skupa sa proizvodnjom kroz stolje¢a ali sa razvojem
tehnologije i kompjuterskih sustava 1940-tih 1 1950-tih godina dolazi do ubrzanog razvoja
sustava upravljanja inventarom iz ¢ega se na kraju razvio MRP sustav upravljanja materijalima.
Tokom vremena se razvio i sustav Planiranja proizvodnih resursa MRP 1l (Manufacturing
Resource Planning) koji dodatno obuhvaéa marketing, financije, racunovodstvo, razvoj
proizvoda i planiranje ljudskih resursa. MRP sustav rasporeduje propustanje narudzbi unutar
sustava kako bi se proizvodnja odvijala bez prekida i ne bi dolazilo do zastoja na proizvodnim
linijama (Bloomberg, LeMay, Hanna 2006). Sustav planiranja potrebnih materijala je danas
neizostavni dio svakog proizvodnog procesa kako bi on bio $to uéinkovitiji, profitabilniji i
jednostavniji. Bez odgovaraju¢ih koli¢ina materijala na zalihama tvrtka ne moze zadovoljiti

zahtjeve kupaca ili reagirati na promjene u potraznji a glavni cilj MRP sustava je odrzavanje
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optimalne koli¢ine zaliha i da se raspored proizvodnje odvija po planu (Bloomberg, LeMay,

Hanna 2006).

Prednosti MRP sustava:

Poboljsana interna komunikacija- MRP sustav je u svojoj osnovi centralni dio
komunikacijske infrastrukture jer prosljeduje informacije iz jednog odjela u drugi kako
bi svi imali pravovremene informacije o narudzbama zalihama i proizvodnim
mogucénostima u tvrtki.

Bolje planiranje i pracenje materijala- Osnova planiranja su informacije a MRP sustav
ima ogromne koli¢ine informacija o proslim razdobljima koje mozemo koristiti za
predvidanje buducih trendova ili slu¢aju ako ima nekih problema u proizvodnji ili
isporuci.

Optimizacija resursa- Kada imamo na raspolaganju aktualne informacije u svakom
trenutku sa  lako¢om mozemo smanjivati troSkove, optimizirati zalihe smanjivati
ili povecavati broj zaposlenika itd. jer nam velika koli¢ina  informacija  kojima
raspolazemo omogucava da budemo precizniji u analizama i predvidanjima.
Jednostavnije povecanje ili smanjenje obujma proizvodnje- MRP sustav nam
automatski prikazuje potrebne koli¢ine materijala i osoblja u slu¢aju promjene obujma
proizvodnije.

Bolji odnosi sa kupcima- Kupcima je najvaznija pravovremena isporuka proizvoda
a upotrebom MRP sustava imamo veoma precizne izrafune za sve segmente
proizvodnog procesa $to nam omogucuje da to¢no vrijeme isporuke postane pravilo a

ne iznimka.

Nedostaci MRP sustava su:

Implementacija zahtijeva resurse- Uz troskove pretplate ili licence za koriStenje MRP
sustava uvodenje zahtijeva suradnju i edukaciju svih odjela u tvrtki §to im oduzima
vrijeme za svakodnevne aktivnosti a zaposljavanje vanjskih suradnika moZe biti veoma
skupo.

Potrebe Tvrtke se moraju jasno definirati- Kao i kod svih ostalih softverskih rjesenja

prilikom odabira MRP sustava treba odabrati onaj koji nam najvise odgovara za naSe
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potrebe i smjer razvoja tvrtke. Odabrani MRP sustav treba imati sve funkcije koje nam

trebaju uz troskove koji su odgovarajuci za tvrtku te lakoc¢u koriStenja za zaposlenike.
e Svi zaposlenici trebaju biti ukljuéeni- Prilikom Uvodenja novog softverskog rjeSenja u

tvrtku ono mora biti prezentirano i odobreno od voditelja odjela ali i predstavljeno

zaposlenicima kako bi svi bili voljni promijeniti stare postupke te metode poslovanja.

5.3. ABC analiza

ABC (Activity Based Costing) metoda je nastala pocetkom 20. stolje¢a kad je ekonomist
Vilfredo Pareto otkrio pravilo 80/20 koje nam govori da 80% narudzbi potjece od 20% kupaca
( Paretov zakon se moZe primijeniti i na druga podrucja upravljanja tvrtkom ali i na neke
svakodnevne situacije). 50-tih godina proslog stolje¢a Joseph M. Juran i W. Edwards Deming
su napravili koncept upravljanja kvalitetom (Quality management) a ABC analiza je bila dio
tog koncepta i to mozemo smatrati pocecima primjene ABC metode u poslovnom svijetu.
Popularizacija ABC analize pocinje krajem 80-tih i pocetkom 90- tih godina proslog stoljec¢a
kad su tehnoloska dostignu¢a kao npr. pocetak primjene bar kodova u sustavu kontrole
inventara omogucili puno lakSe pracenje zivotnog ciklusa proizvoda. Drugi vazan ¢imbenik u
popularizaciji ABC metode je razvoj poslovnih informacijskih sustava 90-tih godina koji
koriste izmedu ostalog i ABC metodu u sustavu upravljanja zalihama (Jenkins 2020). ABC
analiza odreduje vrijednost zaliha na temelju njihove vaznosti za tvrtku. Vaznost odredenih
zaliha za tvrtku mozemo odrediti na temelju tokova novca, vremena dostave, nestaSica robe na
zalihama, troskova nestaSica, obujma prodaje ili profitabilnosti. Kad izaberemo nacin
rangiranja odaberemo prijelomne tocke za razrede A, B i C u koje stavljamo proizvode po

opadaju¢em redoslijedu vaznosti (Jenkins 2020) .
Prednosti ABC Analize

e Optimizacija zaliha- ABC analiza identificira proizvode za kojima postoji potraznja i
na temelju toga tvrtka moze odvojiti veéi dio skladi$nog prostora za one proizvode koji
su traZeni od strane kupaca.

e Predvidanje buduc¢e potraznje- Pracenje i skupljanje podataka o proizvodima za
kojima postoji velika potraznja nam moZe pomo¢i u predvidanju prodaje za buduca

razdoblja.
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Bolja alokacija resursa- ABC analiza nam omogucava da kontinuirano pratimo
raspodjelu  resursa tako da osiguramo da zalihe proizvoda iz A razreda budu uvijek
u razini sa potraznjom za tim proizvodima.

Kontrola nad visoko profitabilnim proizvodima- Kad odredimo najprofitabilnije
proizvode mozemo provoditi bolje promotivne aktivnosti za te proizvode.Sa
dobavljac¢ima proizvoda iz A razreda mozemo pregovarati za povoljniju cijenu ili bolje

uvjete placanja.

Ograni¢enja ABC Analize:

Ogranicenja razreda proizvoda- Bez to¢no odredenih pravila standardizacije proizvoda
po razredima raspodjela proizvoda ovisi o osobnom misljenju Sto moze biti veoma
subjektivno. lako proizvodi u B i C razredima nemaju istu vrijednost kao proizvodi iz
A razreda to ne znaci da nemaju vrijednosti ili da nisu bitni za tvrtku.

Jednostavnost- Standardna ABC analiza ne uzima u obzir nove proizvode ili
sezonalnost odredenih proizvoda. Podaci koje koristimo u ABC analizi ne moraju nam
nuzno dati sve potrebne informacije i Statisticke podatke koji su nam potrebni za

donoSenje informiranih i pravovremenih odluka.

Kako bi ABC analiza bila $to uspjesnija Cesto se koristi u kombinaciji sa XYZ analizom koja

uzima u obzir nesigurnost potraznje u budu¢im razdobljima.

5.4. XYZ analiza

XYZ Analiza je alat za klasificiranje proizvoda na temelju varijacija u potraznji tijekom

odredenog vremenskog razdoblja. Koristi se u kombinaciji sa ABC analizom i dodaje novu

dimenziju prilikom analize proizvoda uzimajuéi u obzir fluktuacije u potraznji u odredenom

vremenskom razdoblju (Gregori¢ 2021).

Kao i1kod ABC analize XYZ analiza sortira proizvode u tri kategorije ali u ovom slu¢aju ovisno

o varijabilnosti potraznje pa tako imamo (Gregori¢ 2021):

X razred- Proizvodi sa stabilnim obrtajem tijekom vremena kojima buducéu potraznju
mozemo pouzdano predvidjeti. Kod ovih proizvoda sustav upravljanja zalihama moze

biti u potpunosti automatiziran a kolicina zaliha na minimalnim razinama.
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e Y razred- Proizvodi sa umjerenim stupnjem varijacije koji je najcesce rezultat
sezonskih fluktuacija, zivotnog ciklusa proizvoda, ili ekonomskih faktora. Varijabilnost
potraznje se moze djelomi¢no predvidjeti ali ne u potpunosti. Upravljanje zalihama

zahtijeva povremene intervencije ali visoki stupanj automatizacije je takoder moguc.

e Zrazred- Proizvodi sa visokim stupnjem varijacije tokom promatranog vremenskog
razdoblja bez nekog vidljivog trenda ili uzroka. Kod ovih proizvoda potraznju nismo u
mogucénosti pouzdano predvidjeti. Kod ovih proizvoda zalihe drzimo na minimalnim

razinama a nadopunjavanje zaliha je najbolje provoditi po primitku narudzbi.

Slika 6. ABC | XYZ analiza

High volumes, | High Volumes, | High volumes,
Stables Fluctuating very Fluctuating
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Izvor: https://abcsupplychain.com/abc-xyz-analysis/
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6. Primjena ,,ABC* i ,, XYZ* analize na primjeru poduzeca ,, XYZ*

Tvrtka ,,XYZ* je jedan od svjetski poznatih proizvodaca cirkularnih pila za rezanje i varenje
cijevi sa sjediStem 1 proizvodnim pogonom u Njemackoj. Tvrtka je osnovana kao obiteljsko
poduzece 1960. godine a primarna djelatnost je bila montaza i obrada cijevi i cijevnih
konstrukcija. Tokom godina tvrtka je razvijala proizvode za vlastite potrebe i modificirala
proizvode drugih proizvodaca kako bi bolje ispunjavala vlastite visoko postavljene standarde
kvalitete. 1990-tih godina dolazi do odvajanja poslovanja u dva segmenta jedan za obradu te
montazu cijevi 1 cijevnih konstrukcija 1 drugi koji je specijaliziran za proizvodnju
visokokvalitetnih strojeva za rezanje i varenje cijevi. 2000-tih godina tvrtka postaje dio
medunarodnog koncerna sa sjediStem u SAD-u te dolazi do globalne ekspanzije poslovanja pa
je tvrtka sada zastupljena na svim kontinentima. Glavni kupci njihovih proizvoda su veliki
industrijski proizvodaci 1 manje tvrtke specijalizirane za obradu cijevi, 80% proizvodnje se
izvozi na svjetska trziSta u suradnji sa vanjskim suradnicima. Prodaju proizvoda obavljaju
ovlasteni zastupnici u drugim drzavama 1 trgovacki putnici koji odrzavaju kontakte sa
postoje¢im kupcima te redovito posjecuju specijalizirane industrijske sajmove kako bi
promovirali najnovije proizvode i privukli nove kupce. Tvrtka ima 80 zaposlenih od toga 20 u
upravi i administraciji, 40 u proizvodnji i servisu, 10 u skladistu a 10 zaposlenih je privremeno
iznajmljeno od agencija i rade po potrebi u proizvodnji ili skladi$tu na pakiranju gotovih
proizvoda. Tvrtka kao jednu od metoda povecanja prihoda koristi pravilo 80/20 koje se
primjenjuje na sve segmente poslovanja pocevsi od dizajna proizvoda do broja kupaca. U
Pogonima tvrtke se odvija zavrSna montaza dijelova koji se nabavljaju od kooperanata pretezno
iz Europe, testiranje performansi gotovih proizvoda, servis gotovih proizvoda i istrazivanje te
razvoj novih proizvoda. Tvrtka kontinuirano razvija nove proizvode pa dolazi do potrebe za
optimizacijom i proSirenje proizvodnih i skladi$nih kapaciteta. Kako bi se proizvodnja mogla
nesmetano razvijati tvrtka je trenutno u procesu izgradnje aneksa proizvodne hale gdje ¢e se
odvijati proizvodnja najnovijeg asortimana proizvoda i prebaciti dio postoje¢e proizvodnje
kako bi dobili prostora za prosirenje skladisnih kapaciteta. Trenutno se proizvodi 10 proizvoda
za varenje cijevi sa pripadajucim rezervnim dijelovima i potro$nim materijalom dok se za jo$
5 proizvoda koji se viSe ne proizvode drZe zalihe rezervnih dijelova i 12 proizvoda za rezanje

cijevi.
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Proizvodi koji imaju potrebu za skladiSnim prostorom se mogu podijeliti u pet razli¢itih

skupina:

Strojevi za rezanje cijevi
Strojevi za varenje cijevi
Rezervni dijelovi i dodaci za gotove proizvode

Potro$ni materijal

o > w0 np e

Dijelovi potrebni za proizvodnju

Kako bi mogli optimalno organizirati raspored skladisnih kapaciteta prilikom reorganizacije
skladista trebamo analizirati koji su proizvodi imali najveéi obrtaj tokom prosle godine da bi
mogli odrediti njihovu lokaciju u skladistu. Kako tvrtka suraduje sa malim brojem izravnih
kupaca 1 vec¢ina prodaje se odvija putem zastupniStva periodi¢no dolaze koli¢inski vece
narudzbe razli¢itth modela. U skladu sa poslovnom filozofijom tvrtke 80/20 odlucio sam
provesti ABC analizu jer tako mozemo odmah saznati koji proizvodi trebaju biti prioritet
prilikom odredivanja lokacije u skladiStu, koli¢ine zaliha gotovih proizvoda i1 planiranja
proizvodnje, analizu ¢u provesti na 10 proizvoda za varenje cijevi koji su jo$ uvijek u

proizvodnji uzimajuci podatke o prodaji u zadnjih 12 mjeseci.

Tablica 1. ABC Analiza u tvrtki ,,XYZ* za proizvode iz 2. skupine

Naziv Godisnja Broj Postotak | Postotak | Kumulativni | Kumulativni | Razred
proizvoda | prodaja prodanih | godisSnje | prodanih | postotak postotak

(EUR) artikala prodaje artikala prodaje artikala
OWwW 180 | 4.500.000 98 40,32 7.13 40,32 7.13 A
OWwW 300 | 3.060.000 102 25,18 7.42 65,5 14.55 A
Ow 310 | 2.400.000 120 19,75 8.74 85,25 23.29 A
OwW 76 550.000 110 4,53 8.01 89,78 31.3 B
Ow 80 420.000 56 3,43 4.08 93,21 35.38 B
ow 17 276.000 276 2,27 20.10 95,48 55.48
ow 12 150.000 100 1,23 7.28 96,71 62.76
Ow 38 140.000 175 1,15 12.75 97,86 75.51
ow 19 136.000 136 1,12 9.91 98,98 85.42
OwW 120 120.000 200 1,02 14.58 100 100

12.152.000 | 1373 100

Izvor: Izradio i prilagodio autor
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ABC analiza nam pokazuje da proizvodi OW 180, OW 300 | OW 310 pripadaju A razredu
proizvoda i pridonose ukupnim prihodima sa malo viSe od 85% ali oni ¢ine samo malo viSe od
23% ukupno prodanih artikala, razlog takvih rezultata je njihova visoka prodajna cijena i to je
u skladu s o¢ekivanjima. Ti proizvodi su nasi najvazniji artikli koje imamo u ponudi i u skladu
sa time treba postupati $to znac¢i da moramo imati dovoljno skladiSnog kapaciteta kako bi
uvijek imali raspolozive koli¢ine na zalihama dok proizvodnja tih proizvoda ima prioritet i

trebala bi se odvijati bez prekida.

U B razredu proizvoda imamo samo dva proizvoda a to su OW 76 i OW 80 koji sudjeluju u
ukupnim prihodima sa priblizno 8% dok u ukupnoj koli¢ini prodanih proizvoda sudjeluju sa
malo viSe od 12%. Tipodaci nam govore da ta dva proizvoda iako nemaju znatan udio u prodaji
¢ine bitan dio asortimana §to mozemo vidjeti iz broja prodanih artikala. Pri odredivanju
koli¢ine zaliha 1 rasporeda proizvodnje mozemo biti malo fleksibilni jer ovi proizvodi nisu
toliko profitabilni ali isto tako bi trebali imati raspolozive koliine na zalithama, Sto se tice
lokacije u skladiStu ona za proizvod OW 80 moze biti malo manje pristupa¢na dok bi za

proizvod OW 76 trebala biti prakti¢na 1 brzo pristupacna.

Proizvodi iz razreda C Sudjeluju u ukupnim prihodima sa malo manje od 7% dok istovremeno
¢ine priblizno 65% sveukupne koli¢ine prodanih proizvoda. To su proizvodi koji skupa sa
proizvodima iz B razreda pokrivaju odredeni segment ponude 1 isto tako bi trebali imati
dovoljne koli¢ine zaliha na raspolaganju a proizvodi OW 120, OW 38 I OW 176 moraju biti
na pristupaénom mjestu zbog visoke koli¢ine prodanih proizvoda. lako proizvodnja ovih
proizvoda nema prioritet ti proizvodi oni nisu manje bitni za tvrtku i ¢ine bitan dio ponude Sto

takoder vidimo iz koli¢ine prodanih proizvoda.

Kako nam ABC analiza pruza samo djelomiéni uvid u situaciju odlucio sam je nadograditi sa
XYZ analizom kako bi mogli bolje predvidjeti buduca kretanja prodaje i potraznje. U analizi

sam uzeo prodajne podatke iz prosle tri godine podijeljene po kvartalima.

U XYZ analizi za zadnje tri godine smo postavili sljede¢e parametre:

e Koeficijent varijacije < 10% : Artikl pripada X razredu
o Koeficijent varijacije < 25% : Artikl pripada Y razredu

o Koeficijent varijacije > 25% : Artikl pripada Z razredu
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Tablica 2. ABC I XYZ analiza u tvrtki ,,2A3B* za proizvode iz 2. skupine

Prodaja po kvartalima u 000 (EUR) Ukupnal .

. |Zbimni

prodaja postotak

aikal | 1 2 3 4 5 6 7| 8 9 10 1] wpooo PN
EUR) Prodae

OW 180{1300|1350{1280(1310{1250|1280(1300{1260(1225(1225/1300/1250{15.330 |  43%
OW 300| 600| 650( 700| 650| 700| 750| 800| 810/ 700( 750| 800/ 810 8.720  68%
OW 310| 400 450{ 425| 450| 475| 500| 600 590/ 560( 600| 640/ 600| 6.290| 85%
OW 76 | 135| 100{ 145| 160| 160| 155| 200 140/ 100f 150| 175/ 125| 1745 90%
OwW®80 | 70, 80[ 60| 70| 90| 100f 40| 70, 680f 100, 80| 160] 1.000| 93%
OW17 | 30| 40| 20/ 60| 20{ 80| 25/ 85 80| 50, 90, 56| 636 95%
OW12 | 40| 45 60| 35| 20| 40f 60] 25 30f 30, 50 40| 475 96%
OW38 | 25| 25| 40| 60| 40| 50f 30[ 90, 30f 60, 20, 20| 490( 97%
OW19 | 60| 70{ 50( 30[ 35/ 80| 40| 30| 20{ 30, 55 31 53l

OW120{ 20| 30[ 40| 20{ 25| 30| 40| 35 25| 35 25 35 360( 100%

35.577

Izvor: Izradio i prilagodio autor

Graf 1. Graficki prikaz tablice 2.
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Iz dobivenih rezultata moZemo detaljnije analizirati kretanje prodaje tokom zadnje tri godine 1

bolje planirati buduce aktivnosti.
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Za proizvod OW 180 vidimo da prodaja tokom zadnje tri godine ima koeficijent varijacije od
samo 3% S§to ga svrstava u razred AX sa velikim udjelom u prihodima i stabilnom prodajom,
ali takoder mozemo na grafikonu primijetiti trend pada prodaje koji je ocekivan jer je taj
proizvod ve¢ duze vremena na trziStu. U skladu sa tim rezultatima zalihe moZzemo imati na

minimalnim razinama i planirati postupno smanjenje obujma proizvodnje u buduénosti.

Proizvod OW 300 takoder spada u AX razred proizvod s tim da on ima trend povecanja obujma
prodaje tokom zadnje tri godine pa je logi¢no za pretpostaviti nastavak tog trenda pogotovo
ako uzmemo u obzir da je to novi kompaktniji model. Za ovaj proizvod zalihe mozemo takoder
drzati na minimalnim razinama ali proizvodne aktivnosti treba planirati imajuci u vidu lagani

trend povecanja prodaje.

Najnoviji proizvod u ponudi OW 310 koji ima par dodatnih funkcija u odnosu na OW 300
spada u razred AY sa koeficijentom varijacije od 15% $to je rezultat malo veceg povecanja
prodaje kroz zadnje tri godine. Za ovaj proizvod zalihe mozemo isto drzati na minimalnim
razinama jer se prodaja odvija relativno stabilno ali takoder treba planirati povecanje obujma

proizvodnje u buducnosti.

Proizvodi iz B razreda OW 76 koji spada u razred BZ i OW 80 iz BZ razreda imaju manji
ucinak na ukupne prihode ali ih ne treba zanemariti i minimalna koli€ina zaliha bi trebala biti
uvijek na raspolaganju dok bi za proizvod OW 80 trebalo u dogovoru sa zastupnicima vidjeti
postoji li moguénost da se dobiju pred narudzbe kako bi odjel proizvodnje imao vise vremena

za planiranje proizvodnje.

Za proizvode iz CZ i CY razreda koji imaju mali udio u ukupnoj prodaji i imaju prvenstveno
ulogu da pokriju sve trziSne segmente bi trebalo ili povecati koli¢inu sigurnosnih zaliha jer
imaju nepredvidljivu potraznju ili drzati minimalne zalihe da bi ispunili narudzbe od kupaca a
u dogovoru sa zastupnicima takoder pokusSati dogovoriti proizvodnju po narudzbi kako bi

proizvodne resurse u razdobljima male prodaje mogli posvetiti profitabilnijim proizvodima.

Primjenom XYZ analize u kombinaciji sa ABC analizom smo dobili puno bolji uvid u prodajne
rezultate, trendove u prodaji kroz zadnje tri godine te sada znamo to¢no gdje se koji proizvod
nalazi u svom Zivotnom ciklusu pa mozemo ucinkovitije planirati proizvodnju i skladiSne

resurse.
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7. Zakljucak

U ovom sam radu ukratko objasnio planiranje i upravljanje logisti¢ckim procesima u poduzeéu
te njihov utjecaj na cjelokupno poslovanje i poslovne rezultate poduzeca. Svi procesi, metode
i alati koje koristimo u planiranju i upravljanju su nastajali dugi niz godina pa u buduc¢nosti
mozemo ocekivati njihovo daljnje unapredivanje te evoluiranje kako bi bili u mogucnosti
odgovoriti na sve izazove u poslovanju i poslovnom okruzenju. To za nas kao stru¢njake za
upravljanje opskrbnim lancima znac¢i da moramo uvijek biti u toku sa najnovijim trendovima
u poslovanju, kontinuirano se educirati te traziti nove metode i alate kako bi se mogli adekvatno

nositi sa izazovima koji nas ocekuju u ovim nesigurnim vremenima.
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