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SAZETAK

Tema ovog zavrsnog rada je upravljanje zalihama poduzeéa XYZ, poduzeca sa dugom tradicijom
u priredivanju igara na srecu, §to je temelj njezinog poslovanja. Napredak i razvoj kroz dugi niz
godina poslovanja, postavlja dobre temelje, uz jasnu strategiju i ciljeve put prema ostvarenju
novih postignuc¢a u buducnosti. Poduzece XYZ posluje preko pedeset godina na ovim prostorima
i svakako zasluzuje biti ukljuceno kao studija slucaja u izradi teme rada. Osobno sam zaposlenik
navedenog poduzeca od 2004. godine. Karijeru sam zapocela kao croupier u jednom od casina,
prosla sam veliku lepezu njihova front office poslovanja te od prosinca 2009. moja karijera svoju
putanju zaustavlja u Sektoru logistike u back office dijelu kao podrska prodajnoj mrezi. Svaka
vrsta zaliha ima specificnu svrhu 1 nacin upravljanja. Upravljanje zalihama klju¢no je za efikasno
poslovanje poduzeéa jer omoguéuje optimalno koristenje resursa i smanjenje troskova. Zalihe se
dijele na razlicite vrste, ukljucuju¢i minimalne, maksimalne, sigurnosne, sezonske i Spekulativne.
Upravljanje zalihama zahtijeva detaljan pristup i kvalificirane zaposlenike koji mogu analizirati
podatke i prilagoditi strategije prema promjenama na trzistu. Kroz pravilno upravljanje zalihama,
poduzeéa mogu postici znacajne ustede i poboljsati svoju konkurentnost na trzistu. Poduzece
XYZ iako posluje viSe no odli¢no ipak ne slijedi trendove i1 upravljanje svojim zalihama prepusta
u potpunosti zaposlenicima ostavljaju¢i dosta prostora ljudskoj pogresci. Prostora za poboljSanje
svakako ima, no ne mozemo u potpunosti govoriti o upravljanju zalihama ako ne sagledamo cijeli
opskrbni lanac poduzeca kako bi analizirali moguénosti optimizacije. Bas zato Sto je upravljanje
zalihama vazna karika u lancu opskrbe potrebno je sagledati sve kao cjelinu. Podaci izneseni u

ovom radu su javni, ali ¢e mozda nekim osobama biti novost koju vrijedi procitati.

Kljucne rijeci: priredivanje igara na srecu, upravljanje zalihama, logisti¢ki lanac, distribucija,

optimizacija.



SUMMARY

The topic of this final paper is inventory management at company XYZ, a company with a long
tradition in organizing games of chance, which is the foundation of its business. Progress and
development over many years of operation lay a good foundation, with a clear strategy and goals
paving the way for achieving new accomplishments in the future. Company XYZ has been
operating in this region for over fifty years and certainly deserves to be included as a case study
in the preparation of this paper. I have personally been an employee of the mentioned company
since 2004. I started my career as a croupier in one of the casinos, went through a wide range of
their front office operations, and since December 2009, my career path has settled in the Logistics
Sector in the back office as support to the sales network. Each type of inventory has a specific
purpose and method of management. Inventory management is crucial for the efficient operation
of the company as it enables optimal use of resources and cost reduction. Inventories are divided
into different types, including minimum, maximum, safety, seasonal, and speculative. Inventory
management requires a detailed approach and qualified employees who can analyze data and
adjust strategies according to market changes. Through proper inventory management, companies
can achieve significant savings and improve their competitiveness in the market. Although
company XYZ operates more than excellently, it does not follow trends and leaves inventory
management entirely to employees, leaving a lot of room for human error. There is certainly
room for improvement, but we cannot fully discuss inventory management without considering
the entire supply chain of the company to analyze optimization possibilities. Precisely because
inventory management is an important link in the supply chain, it is necessary to view everything
as a whole. The data presented in this paper is public, but it may be new information worth

reading for some people.

Keywords: organizing games of chance, inventory management, logistics chain, distribution,

optimization.
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Uvod

Upravljanje zalihama je kljucni aspekt poslovanja koji se bavi planiranjem, organiziranjem i
kontrolom zaliha u svrhu optimizacije troskova i zadovoljavanja potraznje. Osnovni cilj je postici
ravnotezu izmedu troskova drzanja zaliha i troSkova narucivanja, kako bi se osigurala dostupnost

proizvoda uz minimalne troskove.

Zalihe omogucuju kontinuirano poslovanje i zadovoljavanje potraznje kupaca, ¢ak i u slucaju
nepredvidenih prekida u nabavi ili fluktuacija u potraznji. Postoje razli¢ite metode za upravljanje
zalihama, kao Sto su ABC analiza, XYZ analiza, MRP (planiranje potreba za materijalom), MRP
IT (planiranje proizvodnih kapaciteta) i DRP (planiranje potreba distribucije).

Troskovi drzanja zaliha ukljucuju troskove skladistenja, osiguranja, zastare 1 kapitala vezanog za
zalihe. Upravljanje zalihama zahtijeva balansiranje izmedu prevelikih 1 premalih zaliha. PreviSe
zaliha moze dovesti do visokih troskova skladiStenja, dok premalo zaliha moze rezultirati gubitkom
prodaje 1 nezadovoljstvom kupaca. Prognoziranje potraznje je kljuéno za efikasno upravljanje

zalihama.

Tehnike kao $to su vremenske serije, kauzalni modeli i metode bazirane na umjetnoj inteligenciji
koriste se za predvidanje buduce potraznje. JIT (Just in time) je pristup upravljanju zalihama gdje
se materijali nabavljaju tek kada su potrebni u proizvodnom procesu, ¢ime se smanjuju troskovi
zaliha. Sigurnosne zalihe su dodatne zalihe koje se drze kako bi se zastitilo od fluktuacija u
potraznji i vremena isporuke. One su osiguranje protiv mogucih gubitaka prodaje zbog nedostatka

zaliha.

Upravljanje zalihama je sloZen proces koji zahtijeva stalnu paZnju i prilagodbu strategija kako bi
se osigurala efikasnost 1 konkurentnost na trzistu. Uspjesno upravljanje zalihama moze znacajno

doprinijeti profitabilnosti 1 zadovoljstvu kupaca.



Predmet rada je upravljanje zalihama poduzec¢a XYZ gdje ¢emo sagledati iz aspekta poduzeca
vaznost, tip 1 nacin upravljanja zalihama, korelaciju sektora koji su u logistickom dijelu poduzeca,
svakodnevne izazove koje rad u navedenom poduzecu predstavlja kako zaposlenicima u ,, back
office-u “ tako i onima u ,, front office-u “ te potencijalne prijedloge optimizacija, unaprjedenja koje
je moguce uvesti u poduzecu kako bi u konacnici ¢im viSe automatizirali upravljanje zalihama i

skratili opskrbni lanac.

1. Zalihe

1.1.  Definicija zaliha

Zalihe spadaju u kategoriju kratkotrajne materijalne imovine i predstavljaju koli¢inu koja je
potrebna poduzecu kako bi se nesmetano odvijali procesi proizvodnje i prodaje. Zalihe su sredstva
koja se drze radi prodaje u redovnom poslovanju, u procesu proizvodnje nakon kojega se prodaju
ili u obliku osnovnog i pomo¢nog materijala koji se trosi u proizvodnom procesu ili prilikom
pruzanja usluge. Definicija zaliha moze se pronaéi u razlicitim knjigama i stru¢nim radovima iz
podrucja ekonomije i raCunovodstva no definicija za koju je odlu¢eno prikazati u radu je definicija

zaliha po Hrvatskoj enciklopediji, odnosno zalihe su:

Roba, sirovine, potrosni materijal ili financijska sredstva namijenjeni prodaji na trzistu ili
ulaganju u daljnju proizvodnju. Iskazuju se u aktivi bilance stanja. Najcesce se dijele na sirovine,
rezervne dijelove i pomocni materijal, odnosno zalihe tekuce proizvodnje, te zalihe gotovih
proizvoda za prodaju. Zalihe se najcesce drze u skladistu i mogu se odmah isporuciti, ve¢ prema

potrebama trzZista. Poseban oblik zaliha c¢ine robne zalihe. Rijec je o posebno vaznoj uskladistenoj



robi (nafta, prirodni plin, Zitarice) u viasnistvu drzave, koja se pusta na trziste prilikom poremecaja

u svakodnevnoj opskrbi Sire populacije kako bi se sprijecile nestaice i nekontroliran rast cijena. *

1.2.  VazZnost zaliha za poduzeée XYZ

Poduzece XYZ specificno je ako po ni¢em drugom tada po svojoj djelatnosti. Radi se o poduzecu
koje je registrirano kao druStvo s ogranicenom odgovorno$¢u za organiziranje i priredivanje igara
na srecu i zabavnih igara. Poduzece je u vlasnistvu republike Hrvatske 1 obveznik je javne nabave.
Kao obveznik javne nabave susrece se sa nizom izazova koji u cilju transparentnosti troSenja
javnog novca nisu uvijek oni koji su najpovoljniji niti nuzno najbolji odabir za poduzece no zbog
zakonskih obveza poduzece je duzno postupati po zakonu te to i kao pravna osoba €ini. Zalihe su
aspekt koji je vazan svim poduzeéima, a predmetnom poduzecu posebice zbog rokova koji su
inkorporirani u sve aspekte njegova poslovanja. Obveza javne nabave je spomenuta u radu bas
zbog silnih propisa koji se prilikom sklapanja ugovora moraju ispoStovati stoga je sve nabave zaliha
potrebno pokrenuti dovoljno na vrijeme kakao bi se osigurao uobi¢ajen tok zaliha i normalan rad
prodajnih mjesta poduzeca. Poduzece je koncipirano centralizirano, medutim ne djeluje
centralizirano, podijeljeno na pet regija diljem republike Hrvatske, sa preko nekoliko tisuca
prodajnih mjesta, od toga sa petstotinjak vlastitith. S obzirom na vrstu posla prodajna mjesta se
mogu opskrbiti sa materijalima za rad isklju¢ivo iz sredis$njice tako da je na osobama zaposlenima
u sektoru logistike ¢ija je to nadleznost velika odgovornost pri odrzavanju stanja zaliha na

optimalnoj razini kako bi zadovoljili ponudu, potraznju i izbjegli nepotrebna gomilanja zaliha.

“U danasnjoj svjetskoj ekonomiji, prirodni resursi se koriste na vrlo neefikasan nacin, tj trose se

kao da su dostupni u neogranicenim kolicinama i na neodredeno vrijeme, sto je na Zalost velika

! zalihe. Hrvatska enciklopedija, mrezno izdanje. Leksikografski zavod Miroslav Krleza, 2013. — 2024. Pristup

17.7.2024. <https://www.enciklopedija.hr/clanak/zalihe>.



zabluda potrosackog drustva koje stavlja profit na prvo mjesto, pa i onda kada je zdravlje samih

korisnika tih proizvedenih dobara ugroZen‘?

mmEniagenturi, - S v \
Villacho, g_ ) & 0, r ‘

"Kaposvar

Slika 1, rasprostranjenost prodajnih mjesta poduzeéa XYZ

2 Kopecki, D., Luli¢, L.: “Economy of Communion, Human capital and sustainable development of Family
business”, In Galeti¢, L., Simurina, J., (Eds), Odyssey Conferennce 5. (pp 593-605), Zagreb, Ekonomski fakultet
Sveucilista u Zagrebu, trg J.F. Kennedya 6, Zagreb, 2019.



1.3.

Izazovi upravljanja zalihama u danasnje doba

Da bi navedeno poduzece probavilo zalihe, potrebno je sa dobavljacem kao prvi korak sklopiti

ugovor, ugovoru prethodi pokretanje postupka javne nabave, za koji pak ovisno o iznosu ugovora

vrijede razliciti rokovi. Poduzece dijeli rokove na Cetiri kategorije prema zakonu o javnoj nabavi

NN 120/16, 114/22 nabava se dijeli na Cetiri moguca postupka;

o

o

o

o

Pregovaracki postupak
Nabava male vrijednosti
Jednostavna nabava

Nabava velike vrijednosti

Svaki od navedenih ima odredeno trajanje i ograni¢eni iznos te postoje rokovi u kojima se ovisno

o tipu nabave pokrecu postupci. Rokovi su slijedeéi;

o

150 dana za nabavu velike vrijednosti

120 dana za nabavu male vrijednosti

90 dana za jednostavni nabavi

120 dana za nabava usluga iz X. zakona (npr. sistematski pregledi koji su obaveza svakog

poslodavca svake 2. godine)

Svi rokovi vrijede ukoliko na proceduralni postupak nabave ne bude zalbe, a svaka od

zainteresiranih strana u postupku moze u bilo kojem od trenutaka postaviti upit, ili u finalu uloziti

zalbu nakon koje se cijeli postupak revidira pri drzavnom tijelu koji isto regulira (Drzavna komisija

za kontrolu postupaka javne nabave, takozvani DKOM). S obzirom da drzavno tijelo pak ima svoje

rokove jasno je da se svi postupci mogu nepotrebno oduziti i iznad navedenih rokova. Nakon

postupka nabave ugovori se sklapaju na period od jedne do dviju godina, isporuka na skladiste

poduzeca je u pravilu sukcesivna u roku od deset do petnaest dana od ispostavljanja narudzbenice.

Da bi dosli do narudzbenice svaki novi ugovor unosi se u poslovni sustav poduzeca i svi artikli



prolaze kroz postupak Sifriranja svaki novi ugovor znaci i nova Sifra artikla zbog kronoloskog
pracenja povijesnih podataka. Nakon unosa 1 Sifriranja zaposlenik koji prati zalihe duZan je
pravovremeno predloziti dopunu. Ukoliko je ista prihvacena tehnicki nositelj izraduje zahtjevnicu
koju u elektronickom obliku unutar poslovnog sustava odobrava voditelj sektora pa nakon toga
direktor sektora, nakon ovog se zahtjevnica elektronicki prosljeduje u sluzbu nabave koja nakon
toga izraduje narudzbenicu koju odobrava voditelj sluzbe. Nakon toga se narudZzbenica ispisuje,
ovjerava sluzbenim pecatom poduzeca i parafom nadleznog direktora sektora te se Salje u fizickom
obliku dobavljacu putem Hrvatske poste. Tek nakon primitka narudzbenice tece rok za isporuku.
Sve navedeno je proces koji traje i potrebno ga je uzeti u obzir prilikom svakog planiranja zaliha.
Zalihe koje se Salju na prodajna mjesta obuhvacaju sve materijale koji su potrebni prodajnim
mjestima za rad. Radi se o ukupno osamnaest artikala sa prethodno definiranim obrascima
pomoc¢nih kartica koje su potrebne za primanje uplate igara na srecu na prodajnim mjestima, ¢etiri
vrste termo traka koje su specificne za terminalnu opremu poduzeéa, dvadeset sedam vrsta
razlicitih kartica sa pred definiranim rasporedom dobitaka te za prodajna mjesta u vlasnistvu
poduzeca jos 1 sav uredski i sanitarni materijal koji su potrebni za primanje uplate te kako bi
zaposlenici odrzavali prodajna mjesta ¢istim. Budu¢i se radi o specifi¢énim artiklima koji nisu lako
zamjenjivi i Siroko dostupni, a s obzirom na cijeli navedeni proces nabave od iznimno je velike
vaznosti da se sve zalihe poduzeca planiraju dovoljno unaprijed kako se ne bi doveli u poziciju da

nemamo ¢ime opskrbiti prodajna mjesta.

.U nacelu, tvrtka mora imati odredenu kolicinu zaliha kako bi osigurala normalno poslovanje. U
slucaju velikih zaliha rastu troskovi, blokira se likvidnost, potrebna su velika skladista itd. U
slucaju niskih zaliha, postoji rizik od prekida proizvodnje, povecanja troskova. Svrha inventara
je zastititi poslovanje i proizvodnju u neizvjesnim uvjetima, omoguciti ekonomicnu nabavu i
proizvodnju, pokriti ocekivane promjene u ponudi i potraznji i omoguciti sustave proizvodnje ili
protoka materijala unutar poduzeca u smislu vjerojatnosti i prihvatljivosti procesa. Ako se
neizvjesnost u poslovanju i proizvodnji moze ukloniti, zalihe nisu potrebne. Medutim, kako na strani

ponude i potraznje, tako i u samom proizvodnom procesu postoji odredeni stupanj neizvjesnosti.



Zadatak je, dakle, minimizirati Stetne ucinke, s obzirom da se utjecaji na potraznju ne mogu
potpuno predvidjeti, dok je zaliha u neizvjesnom stanju. Zalihe koje se javijaju u ovoj ulozi nazivaju
se sigurnim zalihama. Postoji nekoliko tradicionalno naglasenih prednosti povecanja zaliha.

Tvrtka moZe utjecati na ekonomiju proizvodnje i nabave te brze ispunjavati narudzbe. “®

Nabava sirovine/ materijala za rad

Proizvodnja

Distribucija

Y

[ Prodaja/generiranje dobiti ]

Slika 2, dijagram tijeka nabave poduzeca, vlastiti rad

Kao 1 kod vecine poduzeca ostali izazovi koje uo¢avamo je opc¢eniti nedostatak skladiSnih prostora
na trziStu, upravna zgrada poduzeca gradena je sedamdesetih godina kada je bilo manje igara u

ponudi i daleko manje prodajnih mjesta pa planom nije predviden adekvatni skladi$ni prostor.

3 Marijan Mikuli¢, Planiranje i upravljanje zalihama na primjeru poduzeéa ,,Jamnica plus d.0.0.“, zavr$ni rad, 8/2022
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Kvadratura nije slijedila rast kompanije. Broj i1 rasprostranjenost samih prodajnih mjesta te velika
koli¢ina materijala potrebnih za normalno funkcioniranje prodajne mreze ¢ine cijeli opskrbni lanac

podloZnim optimizaciji.

2. Poduzece XYZ

Zarazliku od ostalih tvrtki koje se bave maloprodajom ukoliko kod poduzec¢a XYZ dode do zastoja
u distributivnom lancu postoji moguénost da bilo koja od lokacija prestane s radom. Pomo¢ne
kartice sluZe kao pomoc¢no sredstvo za primanje prometa, dokaz o uplati istog je slip iz terminala,
ukoliko prodajno mjesto nema materijala za rad ili ukoliko je prodajno mjesto neugledno,
zapostavljeno na nacin da kupci ne Zele uc¢i u njega raCunica je jednostavna- nema ni prometa pa
posljedi¢no ni ostvarene dobiti stoga je iznimno bitno da se svi materijali potrebni za normalno
funkcioniranje prodajne mreze nabave pravovremeno i distribuiraju neometano do prodajnih

mjesta. Trenutno stanje:

Poduzece XYZ sa sjediStem u Zagrebu je drustvo s ogranicenom odgovornos§éu za organiziranje 1
priredivanje igara na srec¢u te zabavnih igara. Sukladno uredbi o osnivanju (NN12/92), jedini
osnivac¢ drustva je republika Hrvatska. Sustav, vrste 1 uvjeti priredivanja igre na sre¢u uredeni su
zakonom o igrama na srecu koji je u primjeni od 1.1.2010. godine (NN broj 87/09, 35/13, 158/13,
41/14 1 134/14). Poduzece je ¢lanica The European lotteries te posjeduje nekoliko certifikata i

nagrada:

o ISO/IEC 27001
o WLA responsible gaming framework level 4
o WLA security control standard

o Poslodavac partner



o Indeks DOP - Drustveno odgovorno poslovanje u Hrvatskoj

o Croatia superbrands 2010.

Tip upravljanja: Decentralizirani, sjediSte u Zagrebu sa pet regionalnih poslovnica i pet ispostava.

Regionalne poslovnice nalaze se u;

Zagrebu, dvije regije
Varazdinu

Bjelovaru

Osijeku

Pozegi

Splitu

Zadru

Rijeci

A S A T A e

Pazinu.

Na trziStu prisutna je sa velikim asortimanom igara na srecu te igrama u casinima i automat
klubovima u portfelju. Sve igre konstantno unaprjeduje kako bi ispunili o¢ekivanja. Istovremeno
generira i znacajna sredstva kojim sudjeluje u realizaciji brojnih projekata koji imaju cilj
unaprijediti kvalitetu Zivota na mnogim podruc¢jima i u svim dijelovima Hrvatske. Igre nastoje
priredivati na nacin da su zabavne igra¢ima i istovremeno korisne za cijelo drustvo. Jak je aspekt
odgovornog priredivanja igara na sre¢u budu¢i je druStvena odgovornost znacajan aspekt u

danasnje vrijeme. Osnovni podaci o poduzecu:

o Troclana uprava, predsjednik te dva ¢lana
o Broj zaposlenih na dan 1.12.2019. : 1.446

o U cijelosti u vlasnistvu Republike Hrvatske
Vizija:

Sretnija 1 razigranija Hrvatska



Sretnija- uz igre na srecu vezu se asocijacije sreca i nada. Dobici u igrama na srecu igrace ¢ine
sretnim jer im omogucuju ostvarenje njihovih Zelja 1 snova. Multiplikacijom pojedinacne srece i

drustvo u cjelini postaje sretnije.

Razigranija- da bi se ostvario dobitak preduvijet je igrati. Osiguravajuci raznovrsne igre omogucava

se igra¢ima da budu razigrani ali odgovorno i s mjerom.
Misija:
Kreiramo inovativan i uzbudljiv dozivljaj u svijetu igara na srecu, poticemo optimizam i stvaramo

poticajno okruzenje za rast i razvoj.

Inovativan- temeljem osluskivanja trZiSnih prilika 1 identificiranja potreba igra€a stvaraju se novi 1

inovativni proizvodi.

Uzbudljiv dozivljaj- igra¢ima se omoguéava uzbudenje, zabava i nada.

Poti¢emo optimizam- drustvena uloga poduzeéa XYZ je poticanje optimizma.

Stvaramo poticajno okruZenje za rast i razvoj kako u poduzec¢u XYZ tako 1 u drustvu kao cjelini.
Organizacijske vrijednosti:

1. Integritet
2. Kreativnost
3. Razvoj

4. Ukljucivost

1983. poduzece brojalo je tri sektora koja su pokrivala sve poslove od marketinga i distribucije,
prodaje te raCunovodstva, uz svoja prodajna mjesta imalo je samo Cetiri poslovna partnera dok
danas brojimo ukupno sedam sektora te odjele koji pripadaju upravi poduzeca i brojimo preko

tisucu poslovni suradnji.
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Poduzeée XYZ status 1982. godine*

1. Poslovnica GZO 1 ZO Zagreb

2. Poslovnica ZO Gospié, Karlovac i Sisak
3. Poslovnica ZO Bjelovar 1 Varazdin

4. Poslovnica ZO Osijek

5. Poslovnica ZO Rijeka

6.

Poslovnica ZO Split
o Broj zaposlenih na dan 31.12.1982. : 522
o Broj lokacija poslovni odnos 1 radni odnos: 470

o U cijelosti u vlasnistvu Republike Jugoslavije

4 Mato Erjavac, Diplomski rad, Drustveno-ekonomski zna¢aj priredivanja igara na sreu s posebnim osvrtom na
poslovanje radne organizacije LH, 5/1983. stranica 27.
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Slika 3, organizacija poduzeéa veljaca 1983.

Kao $to vidimo u vremenu od 1983. do danas poduzece XYZ biljezi znacajan rast u broju

zaposlenih, broju prodajnih mjesta i broju sektora koji se bave samim upravljanjem poduzeca.

2.1. Upravljanje zalihama poduzeca XYZ

Op¢i stav poduzeca XYZ je da o cijeloj logistici ne vodi dovoljno racuna, logistika ne smatra se
bitnim ni perspektivnim dijelom poduzeéa no uprava poduzeca svjesna je da se bez logistike ne
moze. Naglasci su na druge sektore- one koji se odnose vec¢inom na prodaju i imaju vidljivije
rezultate. Nacin na koji poduzece upravlja zalihama ve¢inom se svodi na ljudske potencijale,

odnosno ima dosta manualnog rada kako bi se upravljalo zalihama na nekoj zadovoljavajucoj
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razini. Trenutni opseg logisti¢kih poslova se sastoji od adekvatnog planiranja zaliha kako bi se na
vrijeme odgovorilo na sve potrebe prodajne mreze, zaprimanja artikala u skladiStima poduzeca na
lokaciji Zagreb Zitnjak i skladi$tu vanjskog distributera te dnevnom slanju naloga za dostavu na
prodajna mjesta. Poduzece za svoje artikle ima ukupno sedam dobavljaca i dosta je izazovno
koordinirati isporuke, a da sve bude unutar rokova i na vrijeme. Svoje potrebe prodajna mjesta u
online kanalu prodaje iskazuju generiranjem narudzbe putem terminala dok svi ostali kanali
prodaje narudzbe Salju putem e-maila. Narudzbe sa terminala se na dnevnoj bazi obraduju u back
office-u dok za ostale oblike narudzbi postoji terminski plan obrade i u pravilu je dva puta tjedno.
Narudzbe se provode kroz poslovni sustav poduzeca i aplikativno Salju u WMS vanjskog
distributera. Cut off vrijeme je 9 sati svaki dan, a vrijeme potrebno za obradu naloga ovisi o
ve¢inom dva do tri faktora- zauzetim resursima poslovnog sustava, broju narudzbi i potrebama za
ispravke inicijalnih narudzbi. Nakon slanja narudzbi vanjski distributer komisionira artikle, pakira
i dostavlja u ugovorenom roku na prodajna mjesta. Potvrda zaprimanja vr$i se ovjerom otpremnice
za Ciji povrat je u ugovorenom roku zaduzen vanjski distributer. Terminali moraju i aplikativno
potvrditi primitak robe dok se za ostale kanale obavlja redovna provjera kontaktom sa prodajnim
mjestima. Za sve navedeno nadlezna je jedna sluzba koja vodi brigu oko dostatnih zaliha, obrade
svih pristiglih narudzbi, redovnog slanja naloga vanjskom distributeru unutar zadanih rokova, vodi
racuna da se paketi i isporuce unutar ugovorenih rokova komuniciranjem sa prodajnim mjestima 1
pracenjem statusa posiljaka. Upravljanje zalithama je do prije nekoliko godina ovisilo isklju¢ivo o
pracenju povijesnih podataka potros$nje na nacin da su se ru¢no vodile evidencije poslanih artikala,
pratila se ru¢no uplata i nakon toga bi se po osobnom nahodenju uzela neka srednja vrijednost u
odnosu na te dvije i prema tom se procijenila koli¢ina koja je potrebna za slijede¢u narudzbu.
Buduc¢i je ovo uvelike bio ,,hit and miss“ naCin rada poduzece je prepoznalo potrebu za malo
strucnijim kadrom te je 2017. zaposlen radnik na poziciji specijalista za skladiste koji se odlucio
uhvatiti u kostac sa izazovima upravljanja zalthama u poduzecu koje ima malo razumijevanja za tu
vrstu problema. Jedno od njegovih rjeSenja je bila izrada tabli¢nog prora¢una u MS Excelu sa pred
definiranim poljima i formulama koja se koristi i dan danas iako navedeni radnik viSe nije

zaposlenik poduzeca. Tablica se azurira sa novim stanjem zaliha svaki ponedjeljak, u listove
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ubacuju se podaci o ukupno distribuiranim koli¢inama artikala na mjese¢noj bazi, a formula nam
prema prosjecnoj potrosnji predvida zaliha za razdoblje od jedan, dva i tri mjeseca. S obzirom na
koli¢inu birokracije u poduzecu isto se pokazalo kao relativno uspjesan alat za odrzavanje zaliha

na nekoj razumno optimalnoj razini.

Zahtjevnica/narudzba q Kontrola -

Komisioniranie Aplikativno
Distribucija na lokaciji slanje
vanjskog naloga
distributera

Zaprimanje na
lokaciji

Slika 4, dijagram tijeka distribucije, viastiti rad

2.2. lIzazovi upravljanja zalihama poduzeca XYZ

S obzirom da se sama narudzba ne kreira u sluzbi koja vodi brigu o zalihama ve¢ ono samo sugerira
koli¢ine koje su potrebne za narudzbu nikad ne mozemo biti u potpunosti sigurni da ¢emo zapravo
dobiti ono §to smo procijenili da nam je potrebno. Ukoliko pak 1 dode do ispostavljanja
narudzbenice prema dobavljacu za dogovore oko isporuke je zaduzeno samo skladiSte, s obzirom
na sedam razli¢itih dobavljaca i dvije skladisne lokacije velik trud se ulaze kako bi se sve aktivnosti

oko isporuke artikala koordinirale i obavile na vrijeme. Opskrbni lanac trenutno je u nadleznosti
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Sektora logistike, koji se sastoji od dvije bitne sluzbe potrebne za pricu- Sluzba nabave koja u ovoj
prici predstavlja ulaz materijala 1 Sluzbe upravljanja skladisStem i opskrbom koja predstavlja izlaz.
Mikro i makro distribucija te skladiStenje 1 komisioniranje robe odvija se preko vanjskog poslovnog
suradnika prethodne Cetiri godine. S obzirom da poduzeée posjeduje certifikat WLA 1 ISO 27001
koji propisuje odredene norme vezane uz informacijsku sigurnost takoder postoje specifi¢ni
zahtjevi prilikom skladiStenja 1 distribucije robe koji su iz dosadasnjeg iskustva poprili¢no
ograniCavaju¢i faktor. Jedan od izazova upravo jest taj da pokusavamo u Sto kracem roku
odgovoriti na potrebe prodajnih mjesta sa Sto kracem rokom odaziva, odnosno pokusavamo
smanyjiti vrijeme od ispostavljanja narudzbe do isporuke na prodajno mjesto. Budu¢i da ugovorni
partner za distribuciju ima rok od pet radnih dana za isporuku nastojimo ¢im viSe automatizirati
obradu narudzbi unutar ,.back office-a“. Poduzece je 2020, preslo na novu platformu koja
omogucuje dvosmjernu komunikaciju sa prodajnim mjestima koje imaju terminalnu opremu
poduzeca §to je svakako bio iskorak prema optimizaciji i stvar koja je ubrzala neke od procesa
budu¢i se narudzbe u realnom vremenu vide u ,,back office*“ aplikacijama koje poduzece koristi.
Vecina izazova s kojima se susre¢emo u redovnom radnu odnosi se na krivo ispunjene narudzbe
buduéi na prodajnim mjestima partnera postoji velika fluktuacija zaposlenika te se jednostavno ne
stigne odraditi neka osnovna obuka i upoznavanje sa artiklima koji su potrebni kako bi mogli raditi
prodavaci Cesto nisu upoznati sa jediniénim mjerama i najmanjoj mogucoj jedinici artikala za
narudzbu. lako je vecina procesa od narucivanja do uvoza, obrade i slanja automatizirana krive
narudzbe mora netko ru¢no ispraviti tijekom obrade. NajviSe vremena potroSi se na ispravke,
pracenje isporuke i potvrdu isporuke u kanalima prodaje koji nemaju terminalnu opremu poduzeca
XYZ. Drugi izazov je jednostavno predugi period od prijedloga za dopunu zaliha skladiSta do
stvarnog izdavanja narudzbenice, roka za isporuku, provjere artikala, preko pola svih artikala
testira se po zaprimanju jer moraju biti Citljivi na terminalnoj opremi poduze¢a pa do dopune na
skladiStu vanjskog distributera da bi se artikli zapravo mogli poceti po narudzbama slati do
prodajnih mjesta. Slijedeci izazovi koje imamo u lancu opskrbe prodajnih mjesta, odnosno tijekom

obrada 1 slanja naloga-deSava se niz provjera koje su nuzne kako bi smanjili faktor ljudskih
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pogresaka na najmanji moguci. Medutim iste se ne mogu u potpunosti izbje¢i pogotovo jednom

kada su nalozi ve¢ poslani. Dominiraju dva problema:

o Pogreske u komisioniranju vanjskog distributera.
o Zatvaranja prodajnih mjesta, a nalog za dostavu s paketom je ve¢ na putu prema

lokaciji.

POGRESKE U KOMISIONIRANJU

Swvi artikli se ru¢no komisioniraju i pakiraju temeljem specifikacije koju vanjski distributer dobije
poslanim nalogom. Vanjski distributer ima implementiran WMS sustav i1 kontrolu artikala pomocu
bar kod ¢itaca no s obzirom na ljudski faktor do pogresaka ipak dolazi. Ne rijetko pogresku prvo
otkrijemo mi provjerom tezina na izvjeStaju izlazne statistike ili dojavom iz prodajne mreze. S
obzirom da su kontrole vremenski vrlo zahtjevne i da do povratne informacije prode dosta vremena

potrebno je u potpunosti onemoguciti ovakve scenarije.
ZATVARANJA PRODAJNIH MJESTA

Zatvaranja prodajnih mjesta poduzeca su planirana, no zatvaranja prodajnih mjesta poslovnih
partnera su vrlo ¢esto naprasna bez prethodnih najava. Dogada se da su paketi na putu prema
prodajnom mjestu, a isto se zatvara i deaktivirano je. U tom se slu¢aju paketi preusmjeravaju na
nadleznu regiju/ispostavu poduzeca no zna se desiti da se 1 vrate u centralno skladiste vanjskog

distributera pa se ponovno preusmjeruju.
CESTI REDIZAIN

Najveci izazov koji se dogada u poduzecu je Cesti redizajn postojecih kartica, kao primjer navodim
2024. godinu gdje je u prvih Sest mjeseci poduzece tri puta mijenjalo logotip. SreCom vizualni
identitet poduzeca ne utjeCe na valjanost kartica pa su iste upotrebljive no problem nastane kada

dolazi do kompletnog mijenjanja vizuala same igre i u tim se slu¢ajevima kartice mijenjaju iz
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temelja i stare postaju ne vazece te ih je potrebno otpisati 1 unistiti Sto je direktan nepotreban trosak

za poduzece XYZ.

NOVE IGRE

Poduzece kako bi bilo konkurentno konstantno proSiruje lepezu igara u ponudi. U takvim
situacijama je nemoguce tocno procijeniti koli¢inu koja je potrebna za neku prvu opskrbu svih
prodajnih mjesta i1 kolicine koje su dostatne do slijedece isporuke. Neke igre su od uvodenja u startu

popularnije od drugih.

2.3. Optimizacija

Gdje god ima dosta ru¢nog rada postoji prostor za automatizaciju i time optimizaciju. Rad je jedna
od dimenzija ljudskog bic¢a koja donosi osjecaj potpunosti, rasta ljudskosti, smisla, zadovoljstva i
podrucja eksperimentiranja naSe kreativnosti koja nam donosi radost i svijest o vlastitom

dostojanstvu.®

Buduc¢i optimizacija treba biti logican korak u svim segmentima poduzeca gdje je ista moguca, ne
mozemo samo optimizirati upravljanje zalihama, a da se ne dotaknemo cijelog logistickog lanca.
Potrebno ga je sagledati kao cjelinu gdje bi kao posljedica ostalih ,,uskih grla® zapravo dobili
optimizirano upravljanje zalihama. Trenutne strategije koje se primjenjuju su redovite inventure-
svaki ponedjeljak poduzece odraduje provjere zaliha kako bi osigurali tocnost podataka i
identificirali eventualne nedostatke ili viskove. Definirane su minimalne razine zaliha za svaki

artikl kako bi izbjegli nestasice no ne postoji definirana maksimalna razina zaliha budu¢i ona

5 Kopecki,D., Luburié,G. (2022.) ,,Upravljanje ljudskim kapitalom u obiteljskim poduze¢ima Ekonomije
zajednistva®, Oeconomicus ¢asopis, ISSN 1849-9686, UDK/UDC 330.1(05), 30(05), Prosinac 2022 Broj 20. VII.
godina izdavanja

17



uvelike ovisi o potraznji, odnosno uplati pojedine igre. Poduzece nastoji odrzavati dobre odnose s
dobavljac¢ima kako bi osigurali brzu isporuku potrebnih artikala no ovo nije pouzdano te se ne moze
svaki put raCunati na isporuku prije rokova. Optimizacija u ovakvim slu€ajevima je nuzna.

Konkretno poduzeéu XYZ je potrebno sveobuhvatno rjesenje u obliku WMS-a.

Rijec¢ "transformacija" opisuje proces kroz koji prolazimo kada dozivljavamo odredene promjene
koje zahtijevaju vrijeme za ostvarenje. Digitalna transformacija donosi mnoge promjene u nacine
poslovanja i medunarodne razmjene. Digitalne tehnologije mijenjaju drustvo i gospodarstvo u
kojem zZivimo, te se danas mnoge aktivnosti obavljaju na znatno drugaciji na¢in nego prije nekoliko
desetljeca. Ekspanzija interneta i novih tehnologija duboko je utjecala na nas stil zivota, vrijednosti
1 navike. Razvoj suvremenih tehnologija stvara nove poslovne modele koji iz temelja mijenjaju
uobicajene obrasce poslovanja i odnose izmedu poduzeca i korisnika. TrZiSta se takoder mijenjaju
na nacin da se sve viSe proizvodnja priblizava korisnicima koji postaju aktivni dionici u svim
procesima, od dizajniranja proizvoda ili usluga do samog koristenja. Istodobno se mijenjaju i
globalni lanci vrijednosti, te mala i srednja poduzeca, pa ¢ak i pojedinci imaju priliku sudjelovati

u stvaranju dodane vrijednosti u okviru globalnih lanaca.®

2.4. Prijedlozi optimizacije

S obzirom na broj prodajnih mjesta i artikala prijedlozi optimizacije bili bi slijedeci:

1. Prilikom sklapanja ugovora o poslovnoj suradnji inzistira se na iskljuc¢ivo online kanalu
prodaje, odnosno onome koji iziskuje upotrebu terminalne opreme poduzeca. Ovo bi
znacilo znacajna ulaganja 1 nabavku terminalne opreme o trosku poduzeca. S ovime bi

porastao i broj servisa budu¢i se isti obavlja o trosku poduzeca.

® Digitalna transformacija i trgovina Franc & Duzevi¢, 2020
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2. Prilikom sklapanja ugovora o poslovnoj suradnji inzistira se na nekoj formi umrezavanja
sucelja putem nekog EDI alata.

3. Skracivanje rokova od provjere stanja zaliha do narudzbe i isporuke uvodenjem WMS
sustava u poduzece.

4. Skrac¢ivanje rokova za dostavu na prodajna mjesta, inzistirati na ugovornom partneru koji
nudi opciju brze dostave.

5. Upustiti se u gradnju skladi$nih prostora koji u potpunosti zadovoljavaju nase kapacitete 1

potrebe.

Sve navedeno omogucilo bi smanjenje ru¢nih provjera na minimum i time ubrzala rad cijelog
logisti¢kog dijela poduzeca te time optimizirala cjelokupni opskrbni lanac, ne samo upravljanje

zalihama.
Konkretno WMS bi znac¢ajno optimizirao trenutne procese.

WMS- Sustav za upravljanje skladistem je integrirani paket softvera koji pomaze organizacijama
optimizirati skladiS$ne i logisticke operacije. Ovi sustavi su dizajnirani za poboljSanje vidljivosti
zaliha, odabira, skalabilnosti i koordinacije u cijelom opskrbnom lancu. WMS sustav je temeljni
element za danaSnju e-trgovinu. To je softver za upravljanje skladiStem koji pomaze tvrtkama
pratiti 1 organizirati sve operacije. Kada se pojavi problem s narudzbom kupca, logisticki WMS
moze pomoc¢i tvrtki da brzo 1 lako identificira problem, sprjecavajuci eskalaciju situacije. Ova vrsta
pracenja korisna je za svakog proizvodaca, bilo da radite u maloprodajnom sektoru ili u nekoj

drugoj industriji koja treba skladistiti, otpremati i pratiti proizvode’.

,»Kako bi se doslo do navedenih informacija, potrebno je pravovremeno prikupiti i obraditi veci
broj podataka prispjelih iz razliitih dijelova logistickog sustava, stoga je, danas, logistiCarima
vazan big data, termin koji oznacava veliki skup podataka sakupljenih iz razli¢itih izvora (pametni

telefoni i drugo).“®

7 WMS- https://elogy.io/en/wms-logistics-for-better-warehouse-management/, pristup 7.8.2024.
8 Vedran Ruzi¢, Digitalizacija opskrbnog lanca na primjeru konzum plus d.o.o., zavr$ni rad, 2/2024.
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2.5. Faze uvodenja

Ovisno o odabiru scenarija (tocke 1. ili 2 . prijedloga za optimizaciju) uvodenje bi se odvijalo u
nekoliko faza. Naravno kao preduvjet optimizacije potrebno je prvo usuglasiti i ugovoriti isti

princip rada sa svi poslovnim partnerima.

1. Faza nabavke opreme

2. Faza distribucije opreme

3. Faza umrezavanja opreme/ faza uvodenja EDI sucelja izmedu poslovnih partnera i
poduzeca.

4. Faza uvodenja WMS aplikativnog rjeSenja za upravljanje zalihama.

Nakon navedenog potrebno je pronaci odgovarajucu lokaciju u kojoj bi se izgradio skladisni
prostor koji bi kvadraturom bio adekvatan potrebama poduzeca. Kao prijelazno rjeSenje koristilo
bi trenutno gdje ugovorni distributer vrsi i uslugu skladistenja. Paralelno sa izgradnjom skladiSnog
prostora biti ¢e potrebno isprogramirati WMS koji bi u potpunosti bio personaliziran i prilagoden
potrebama poduzec¢a. WMS bi s druge strane bio povezan sa poslovnim sustavom poduzec¢a. Nakon
Sto bi se podesili inicijalni parametri 1 odmah po padu zaliha na neke rezervne bi se automatizmom
kreirao prijedlog narudzbe gdje bi bio dovoljan samo jedan klik kako bi se ista odobrila. Umjesto
niza kriterija kod odabira dobavljaca dva bi bila presudna- ekonomski najpovoljniji i onaj sa

najbrzim rokom isporuke.
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3. Ocekivani rezultati nakon uvodenja optimizacija

Sve navedeno znatno bi ubrzalo procese i bilo znac¢ajan pomak na bolje od trenutne Excel tablice
u koju zaposlenik ru¢no ukucava podatke. Povezivanjem sa poslovnim sustavom poduzeca i
pronalaskom najboljih dobavljata omoguéio bi se kraéi odaziv od potreba do ispostavljanja
narudzbenice i same isporuke time bi se optimizacija zaliha dovela do skorog savrSenstva.
Gradnjom jedinstvenog skladiSnog prostora izbjegli bi trenutno dva dislocirana skladista,
mjestu, a time 1 iskoristivost ljudskih potencijala. Vise ljudstva moglo bi se preusmjeriti na ostale
poslove sluzbe koji nisu niSta manje vazni od dopune prodajnih mjesta. Inzistiranjem na
terminalnoj opremi ili uvodenju neke verzije EDI sustava izmedu poslovnih partnera omogucila bi
se bolja povezanost izmedu sustava i aplikativno pracenje isporuka Sto bi u konacnici znatno
ubrzalo cijeli proces narucivanja i isporuke. Inzistiranjem na partneru koji ima najkraci rok za
isporuku do krajnjeg prodajnog mjesta omogucili bi znatno kraci odaziv ukoliko se koje prodajno

mjesto nade u potrebi da je krivo procijenilo situaciju i nema sve potrebne artikla za rad.

4. PoboljSanja u back office-u

U back office-u poboljSanja bi bila znatna, ne bi bilo pritisaka postavljenih ne realnim rokovima,
zaposlenici bi bili viSe zadovoljni i moguénost ljudskih pogreSaka svedena bi bila na minimum.
Automatizacijom bilo bi dovoljno na par klikova miSa ispraviti 1 poslati nalog, provjeriti da li je
neki prethodni dostavljen, nadzirati stanje zaliha skladiSta da uvijek bude optimalno te samo
koordinirati isporuke sa dobavlja¢ima u adekvatno vrijeme. Ovo ostavlja dovoljno vremena da se
zaposlenici u skladiStima mogu baviti ostalim manje spominjanim poslovima u skladiStu tipa
povratna logistika poduzeca, otpisi inventara, organizacija uniStenja otpisanog te planiranja
budzeta 1 servisa za narednu godinu.
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4.1. Zadovoljstvo krajnjih korisnika

Cilj svih poboljsanja je da krajnji korisnici, u ovom slucaju zaposlenici na prodajnim mjestima
budu dobro opskrbljeni, ukoliko i naprave krivu procjenu da im se u najkra¢em roku mogu dostaviti
svi artikli potrebni za rad, naravno ne kao pravilo kojim ohrabrujemo takvo ponasanje ve¢ kao
nuzno zlo jer svaka promasena prodaja je zapravo izgubljena potencijalna dobit. Boljim
upravljanjem zalihama skratili bi rokove do krajnjih korisnika i time do nasih kupaca, a dobit

zasigurno ne bi izostala.

“Temeljne vrijednosti jednog drustva; duhovne, intelektualne, socioloske danas su u potpunoj
stagnaciji Sto se odrazava i na ekonomskom podrucju koje prati ekonomska depresija, financijska

kriza, nepovjerenje i strah od buduénosti te nemoguénost stabilnog rasta i razvoja.”®

9 Kopecki,D., Luburié,G. (2022.) ,,The Paradigm of unity in companies within Economy of
Communion“,0economicus ¢asopis, ISSN 1849-9686, UDK/UDC 330.1(05), 30(05), Prosinac 2022 Broj 20. VIL
godina izdavanja
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5. Zakljuéak

Rijetko koja tvrtka moZe se pohvaliti takvom dugovje¢no$éu i naslijedem- poduzeée XYZ
posjeduje tradiciju od preko pola stolje¢a sa preko tisucu i Cetiri stotine zaposlenika diljem
republike Hrvatske. Posluje preko pet regionalnih podruznica diljem Hrvatske sa sjediStem u
Zagrebu 1 nastavlja sa rastom, razvijanjem i modernizacijom. Nastoji svoju misiju i viziju te
organizacijske vrijednosti prenijeti jasno. Zajedno gradimo sretniju i razigraniju Hrvatsku.
Poduzece iznutra razdiru razna previranja, prevelika konkurentnost izmedu sektora te sa takvom
radnom kulturom lako je skrenuti pogled sa cilja. Poduzece je uspjesno implementiralo rebranding
u svibnju 2020. godine, lansiran je novi vizualni identitet te je godinu dana kasnije sluzbeno startao
1 projekt prelaska na novu platformu sa ciljem modernizacije i digitalizacije. Projekt je to koji se
razvijao nekoliko godina i obuhvatio je cijelu prodajnu mrezu, fizicke poslovnice i web kanale
prodaje te je bio veliki izazov za integraciju u postojece sustave. Sam prelazak odraden je vrlo brzo
1 organizirano tako da su prodajna mjesta poduzeca na dan prelaska 26.4.2021. u 14 sati zatvorila
svoja vrata i ve¢ dva dana iza zapocela rad na novim uredajima, sa novim okruZenjem i operativnim
sustavima. Ono S§to je prethodilo tome bili su enormni napori, testiranja funkcionalnosti, izrada
uputa za rad i interni treninzi svih zaposlenih. Paralelno sa implementacijom imali smo i ogroman
logisticki 1zazov, biljezili smo rekordne distribucije. Preko 7.000.000 pomo¢nih kartica poslano je
u prodajnu mrezu. Ovo je projekt u koji se tvrtke upustaju jednom u pola stoljeéa no isti je nuzan
kako bi opstali na trziStu. S obzirom na sve navedeno i na ogromne mogucnosti koje poduzece
dokazano posjeduje djeluje u krajnju ruku ne ozbiljno da je cjelokupno upravljanje zalihama
prepusteno jednoj tablici 1 dvoje zaposlenika. S obzirom da se razvoj 1 optimizacija se ne moze
kociti nastojat ¢u kroz svoj radni vijek dokazati upravama kako je ovakav koncept poslovanja
dugorocno ne odrziv. Implementacija nekog aplikativnog WMS rjeSenja bi trebala biti visoko na
listi prioriteta svakog poduzeca kojima je cilj povecanje prodaje. Logistika je Cesto ne prepoznata
grana gdje poduzece moze ostvariti znatne usStede prvenstveno u vremenu odaziva, isporuke Sto

rezultira u potpunosti opremljenim prodajnim mjestima, a to se u konacnici odrazava na
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mogucénosti smanjenja cijene za krajnjeg kupca. Optimizacija je svakako potrebna. Posebice jer je
poduzece XYZ u meduvremenu u svibnju 2021. presla na rad na novoj platformi, neki procesi su
se promijenili 1 automatizirali no integracija sa postojecim sustavima kaska. Na Zalost biljezimo 1
veliki odljev stru¢nog kadra jer isti ne smatra rad u poduzecu dovoljno stimuliraju¢im kako bi ga
nastavili. S obzirom na trenutno stanje na trziStu, porast cijena sirovina za pakiranje 1 konstantan
rast cijena goriva optimizacija procesa biti ¢e velik izazov za cijeli logisticki lanac pa tako i za
poduzece XYZ. Ono $to mozemo zakljuciti promatrajuci povijesni razvoj poduzeca je da se malo
tog promijenilo gledaju¢i poduzece iz aspekta upravljanja zaliha. Konkretno situacija se nije

previSe promijenila od 1983. godine:

,Ad 4. Priliv robe (.. i drugih pomocnih materijala za odvijanje igre) ne moze se u potpunosti
sinhronizirati sa zahtjevima prodajne mreze, pa stoga LH ima formirane zalihe potrebne ,,robe *
u skladistima u sjedistu radne organizacije, skladistima poslovnica, te u svakoj pojedinoj

prodavaonici ovisni i procijenjenim potrebama. “*°

10 Mato Erjavac, Diplomski rad, Drustveno-ekonomski znacaj priredivanja igara na sreu s posebnim osvrtom na
poslovanje radne organizacije LH, 5/1983. stranica 17.
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