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SAZETAK

Tema ovog zavrSnog rada fizic¢ka je distribucija s osvrtom na primjer poduzeca Ceste Karlovac.
Metoda istrazivanja za stolom, koriStena je kao metoda prikupljanja podataka. U radu su
koriStene metode deskripcije, kompilacije, sinteze i analize. Ovim radom obradeno je poslovno
trZiSte te analizirano ponaSanje kupaca koji sudjeluju na tom trzistu. Pojmovno je definirana
logistika i distribucija koja kao skup aktivnosti uklju¢uje sve poslove koje je potrebno poduzeti
kako bi proizvod stigao do krajnjeg potrosaca. U radu je definirana i fizicka distribucija.
Navedeni su i1 objasnjeni temeljni ciljevi i procesi fizicke distribucije kroz nekoliko funkcija.
Ceste Karlovac poduzece je koje se bavi djelatnos¢éu gradenja i odrzavanja prometnica. U radu

je na primjeru ovog poduzeca prikazano djelovanje fizi¢ke distribucije.

Kljuéne rijeci: distribucija, fizi¢ka distribucija, logistika, ponasanje potrosaca, Ceste Karlovac



SUMMARY

The topic of this paper is physical distribution with reference to the example of the company
Ceste Karlovac. The desk research method was used as a method of data collection. Methods
of description, compilation, synthesis and analysis were also used. This topic determined the
business market and analyzed the behavior of customers. The term of logistic and distribution
is defined as a set of activities that includes all the tasks that need to be undertaken in order for
the product to reach the end consumer. The paper also defines physical distribution. The
fundamental goals and processes of physical distribution through several functions are listed
and explained in the paper. The company Ceste Karlovac is a company that carries out the
activity of road construction and maintenance of roads. As its main purpose, this company states
construction and maintenance services for safe roads. The activity of physical distribution was

strengthened on the example of this company.

Keywords: distribution, physical distribution, logistic, consumer behavior, Ceste Karlovac
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1. UvOD

1.1. Predmet i cilj istrazivanja

Predmet ovog zavr$nog rada je fizicka distribucija na primjeru poduzeca Ceste Karlovac. Cilj rada je
teorijskim dijelom opisati ponasanje potroSaca na poslovnom trzistu i definirati distribuciju te na
dijelu primjera prikazati kako fizicka distribucija i u kojoj mjeri utjece na poslovanje poslovnog

subjekta.

1.2. lzvori podataka i metode prikupljanja podataka

Izvori podataka koriSteni prilikom izrade rada je stru¢na literatura iz podrucja marketinga i ekonomije
te internet stranice. Prilikom pisanja ovog rada koristila se metodom istraZivanja za stolom. U radu

su jos koriStene i metode deskripcije, kompilacije, sinteze i analize.

1.3. Struktura rada

Struktura rada podijeljena je na teorijski i prakti¢ni dio. Rad se sastoji od sedam cjelina, od kojih je
prvi uvod. Druga cjelina odnosi se na ponasanje potroSaca na trziStu poslovne potroSnje te je
podijeljena na josS pet dijelova, trZista poslovne potrosnje, ponasanje poslovnog kupca, donoSenje
odluka o kupnji, poslovnoj kupnji na internetu i institucijska i vladina trzi§ta. U tre¢em dijelu rada
definirana je logistika. Distribucija odnosno fizicka distribucija kao glavni element distribucije €ini
cetvrti 1 peti dio ovog zavrSnog rada. Zadnja cjelina navodi primjer poduzeca Ceste Karlovac kroz

funkcije fizicke distribucije. Na kraju rada je zakljucak te su navedeni popisi literature, tablica i slika.



2. PONASANJE POTROSACA NA TRZISTU POSLOVNE POTROSNJE

,Marketing je organizacijska funkcija i skup procesa kojima se stvaraju, komuniciraju i isporucuju
vrijednosti potrosacima i kojima se upravlja odnosima s potrosacima s ciljem ostvarenja koristi za
organizaciju i sve ukljuéene strane.“! Ponasanje na trzistu, bilo to ponasanje potrosaéa ili ponasanje
proizvodaca, utjecaj institucija i promjene u drustvu, neki su od odnosa na kojima se moze temeljiti
marketing. ,,Ponasanje potrosaca ¢ini niz psiholoskih i fizi¢kih aktivnosti koje poduzima pojedinac
ili kuéanstvo u procesu odabira, kupnje i konzumiranja proizvoda i/ili usluga.“? Sukladno navedenoj
definiciji, da bi potrosaci ispunili svoje potrebe i zelje za kupnjom, osim samog donoSenja odluke
morati ¢e pokrenuti i neke fizicke aktivnosti vezane uz kupnju. Kao znanstvena disciplina, ponasanje
potroSaca razvija se u drugoj polovici 20. stoljeca. Promjenama kojima svjedoce na trzistima i sami
potrosaci potaknuti su za proucavanjem ponaSanja potroSaca. TrZiSte krajnje potroSnje i trziSte
poslovne potro$nje smatra se osnovnom podjelom trziSta, stoga je i ponaSanje potroSaca navedenih
trziSta potrebno promatrati sa razliCitih aspekata. Dok se trziSte krajnje potroSnje temelji na
proizvodima i uslugama, poslovno trziSte temelji se isklju¢ivo na potrebama poslovnih kupaca,

odnosno potrebama poslovnih subjekata.

2.1. TrZista poslovne potrosnje

Cilj svakog poslovnog subjekta je uspjesno poslovati i u konacnici ostvarivati dobit. Da bi bio S§to
uspjesniji, poslovni subjekt tezi probijanju na trziSte. TrZiSte poslovne potroSnje usmjereno je na
odnos ponude i potraznje i na marketinsko djelovanje. Prilikom kupnje krajnji potroSaci potaknuti su
zadovoljenjem potreba i zelja, dok kod poslovnih potroSaca prevladavaju ekonomski razlozi.
Poslovnim potrosacima u interesu je da uz minimalne troSkove pribaviti proizvode potrebne za
vlastitu proizvodnju. Kod poslovnih kupnji ¢esto dolazi i do suradnje izmedu subjekata, pa se tako
razvijaju i partnerski odnosi. Na poslovnom trZistu potraznja se izvodi iz potraznje trZista Siroke

potro3nje.®

1 Previsi¢, J., Orzeti¢ DoSen, D.: Osnove marketinga, Adverta d.o.o., Zagreb, 2007., str. 7.

2 |bid., str. 95.

3 Grbac, B., Loné&ari¢, D.: Ponasanje potro$aca na trzistu krajnje i poslovne potro3nje, Ekonomski fakultet Sveugilista u
Rijeci, Rijeka, 2010., str. 212.



Strukturu poslovnog trzista karakteriziraju &etiri vrste kupaca:*
e proizvodni/usluzni poslovni subjekti,
e trgovacki poslovni subjekti,
e drZavna uprava, lokalna i regionalna samouprava,

e ustanove i udruge.

»Proizvodni/usluzni poslovni subjekti su oni subjekti koji nabavljaju proizvode za proizvodnju drugih
proizvoda, za ugradnju kupljenih proizvoda u druge proizvode ili za lakSe i jednostavnije odvijanje
svakodnevnih zadataka.“® Trgovacki poslovni subjekti su trgovacka drustva koja mogu kupovati na
veliko 1 malo. Kupljene proizvode ¢e prodavati krajnjim korisnicima po nesto viSoj cijene za §to ¢e
ostvarivati prihod. Obi¢no prilikom kupovine na veliko od prodavatelja mogu ostvariti popust na
koli¢inu te prilikom prodaje tih proizvoda ostvariti dodatnu zaradu. DrZavne uprave, lokalne i
regionalne samouprave kao kupci karakteristicni su za kupnje proizvoda ili usluga velikih vrijednosti.
Na primjer, kada drzava odlu¢i platiti nekom poslovnom subjektu za uslugu izgradnje autoceste.
Takve kupnje zahtijevaju velike kontrole. Ustanove i druge neprofitne udruge kao Sto su fakulteti,

bolnice, crkve i slicno kupuju za potrebe svog djelovanja u korist gradana.

Tablica 1. Kupci na poslovnom trzistu Republike Hrvatske u 2008. godini

Kupci na poslovnom trZistu Broj subjekata Struktura (%)

Proizvodno/usluzni subjekti 96.595 38,4

Trgovacki poslovni subjekti (na
91.242 36,2

veliko i malo)

Javna uprava i obrana, socijalno

3.713 1,5
osiguranje
Ustanove i udruge 50.492 19,9
Ukupan broj sudionika na

252.645 100

poslovnom trZistu

Izvor: Grbac B., Loncari¢ D.: Ponasanje potroSaca na trzistu krajnje i poslovne potrosnje, Ekonomski fakultet Sveucilista
u Rijeci, Rijeka, 2010., str. 218.

4 Grbac, B., Lon&ari¢, D.: op.cit., str. 215.
5 |bid.



Osnovni ciljevi za kupce poslovnog trZiSta neovisno o tome radi li se o proizvodnim, usluznim,
trgovackim ili subjektima iz uprave, ustanova i udruga su:®

e stalnost kvalitete proizvoda

e pouzdanost poslovnog subjekta koji isporucuje proizvode

e Kkorisnost proizvoda koji se kupuje

e adekvatna razina cijena

e uvjeti nabave

e promptna isporuka

2.2. Ponasanje poslovnog kupca

U poslovnom svijetu trziste je sklono velikim promjenama i preokretima. Za poslovnog kupca tako
dinamic¢no trziSte tesko je pratiti. Poslovni kupac mora stvoriti svoje reakcije 1 postaviti odredene
standarde ponaSanja kako bi se uspjesno kupovao na poslovnom trzistu. Ono $to ¢e imati utjecaja na

ponasanje poslovnog kupca su Cetiri snage navedene u nastavku.

2.2.1. Snage iz okruzenja

Postoji nekoliko faktora koji mogu utjecati na ponasanje potro$aca na poslovnom trzistu. Sve ono §to
nas okruzuje moZze izravno ili neizravno utjecati na odluke o kupnji. U snage iz okruZenja ubrajamo
tehnoloske snage, gospodarske snage, politicko pravne snage i drustveno kulturne snage.” Navedene
snage mogu utjecati na odluku o kupnji, ali veliki znacaj kod utjecaja na ponasanje kupca imati ¢e i
marketinSki program koji kreira prodavac. TehnoloSke snage omogucéuju unapredenje postojecih i
stvaranje novih proizvoda, modifikaciju procesa koji se odnose na proizvodnju i distribuciju
proizvoda.® Kao prekretnica kada je rije¢ o tehnoloskim snagama pojavljuje se internet. Samom
pojavom interneta pojavljuju se i novi oblici poslovanja. Sve prisutnija je kupovina putem interneta
pa se tako veéina oglaSavanja usmjerava na internet. Promjene u ekonomiji kao Sto inflacija i stupanj

zaposlenosti stanovniStva takoder ¢e imati svog utjecaja. Svi registrirani poslovni subjekti moraju se

6 Grbac, B., Lon¢&ari¢, D., op.cit., str. 218.
7 1bid., str. 261.
8 |bid.



pridrzavati norma i zakona koje namece drzava pa tako uvodenje novih zakona i propisa odraziti ¢e
se na poslovne kupce. Drzava u nekom trenutku moze donijeti odluku o oslobadanju placanja poreza
kod proizvodnje odredenih proizvoda, §to ¢e imati utjecaja na djelatnost koja je u doticaju sa tom
odlukom. Isto tako uvjerenja potrosaca, zivotni stil i druStvene promjene imati ¢e svog utjecaja na

ponasanje potroSaca.

Slika 1. Marketinski miks

CIJENA

PROMOCIJA DISTRIBUCIJA

lgnis

Izvor: Ignis.hr, https://ignis.hr/marketinski-miks-za-rast-i-strategiju-vaseg-poslovanja/ (16.06.2023.)

Kako bi u §to ve¢em broju privukli kupce prilikom lansiranja novog proizvoda, prodavaci ¢e svoje
napore usmjeriti na kreiranje marketinskog programa. Marketinski program je kombinacija
marketinskih elemenata kojima prodavac¢ na najbolji moguci nacin stvara sliku 0 svom proizvodu.
Kada su marketinske aktivnosti za neki proizvod prepoznate od strane kupca te je povecana potraznja
za tim proizvodom, moze se re¢i da su te marketinske aktivnosti uspjesno kreirane. Prema tome 1

marketindki program uvelike ima utjecaja na ponasanje potrosaca.

2.2.2. Organizacijske snage

Smjer poslovanja poslovni kupci odrediti ¢e svrhom i ciljem, strukturom, politikom djelovanja i

resursima kojima raspolaZze. Sve navedeno smatra se organizacijskim snagama poslovnog kupca.


https://ignis.hr/marketinski-miks-za-rast-i-strategiju-vaseg-poslovanja/

Organizacijske snage koje utje¢u na ponasanje potro$aca, te utjecu jedna na drugu su:®

1. svrhai ciljevi poslovanja, organizacijska struktura,
2. politika djelovanja i

3. raspoloZivi resursi.

Kako bi bila od koristi prilikom donoSenja odluke, svrha poslovanja mora biti prepoznatljiva dok
ciljevi moraju biti motivirajuci i postavljeni realno. Delegiranjem i grupiranjem zadataka pojedinih
organizacijskih jedinica te alociranjem resursa omogucuje se lakSe obavljanje tih zadataka u skladu
sa organizacijskom strukturom.®  Politikom djelovanja, odnosno na temelju definiranih kriterija i
nacela utvrduje se pristup izboru najboljeg ponudaca, pristup izboru referenci za pojedinog
dobavljaca, nacin provjere kvalitete uzorka proizvoda koji se kupuje, postupak izbora odgovarajuceg
proizvoda i sli¢no.“!!? Raspolozivim resursima smatraju se sva ona sredstva na koja kupac moze

racunati u samom trenutku kupnje odnosno mora ih posjedovati.

2.2.3. Snage kupovnog centra

Snagama kupovnog centra smatraju se zaposlenici koji djeluju za nekog poslovnog subjekta kao za
poslovnog kupca. Svi ti zaposlenici mogu predstavljati neko od podru¢ja djelovanja ovisno o
djelatnosti kojom se poduzece bavi. U nekom trenutku postupka kupnje svatko od njih ¢e odigrati
svoju ulogu, netko ¢e biti inicijator kupnje, netko korisnik, netko osoba koja odlucuje, a netko kupac.

Ono Sto se istice kod ovih snaga je medusobna suradnja na viSe razina i komunikacija.

2.2.4. Osobne karakteristike

Svaki djelatnik prilikom svog rada za nekog poslodavca koji se bavi proizvodnjom u nekom trenutku
¢e morati donijeti odredenu odluku o kupnji. To donosenje odluka moZe se odnositi na djelatnike
koji primjerice rade u odjelu nabave. Postoji nekoliko psiholoskih varijabli koje utje¢u na ¢lanove
kupovnog centra. Njihova osobnost, percepcija, motivacija, sposobnost preuzimanja rizika, timski
rad kao 1 neka individualna obiljezja ono su $to ih razlikuje. Svaka od tih varijabli imati ¢e odredenog

utjecaja na njihovu odluku.

% Grbac, B., Lon&ari¢, D., op.cit., str. 271
10 |bid., str. 272.
1 bid., str. 275.



2.3. Donosenje odluka o kupnji na trzistu poslovne potrosnje

Svaka kupnja koja se dogada na poslovnom trzistu nece biti ista. Ovisiti ¢e o njenoj sloZzenosti. Kada
se neki proizvod prvi put kupuje, Sto znaci da je to nova kupnja, najvise paznje ¢e trebati posvetiti
samom prikupljanju informacija. Obzirom da kupac nema iskustva s tim proizvodom ili s tim
dobavljacem, ta kupnja smatra se pomalo rizicnom. Isto tako ukoliko kupac tu kupnju na koncu ocjeni
pozitivnom, vrlo vjerojatno ¢e tu kupnju ponoviti pa se tako nudi i mogucénosti novog partnerstva.
Ve¢ ta sljedeca kupnja koja se naziva kupnja koja se ponavlja, smatra se najmanje zahtjevnom
obzirom na prethodno steceno iskustvo. Ta kupnja moze biti rutinirana ili usputna. Uz navedene dvije
kupnje postoji jos i modificirana kupnja. To je kupnja koja je temeljena na spoznajama kupca o novim
mogucnostima koja mu se nude na trziStu. Prema karakteristikama u tablici 2. usporedene su tri

kupovne situacije.

Tablica 2. Karakteristike kupovne situacije

Karakteristike Ponovljena kupnja Modificirana kupnja Nova kupnja
Potrebno vrijeme Malo Prosje¢no mnogo Mnogo
Uklju¢ene osobe u kupnji Malo Srednje Veliko
Potrebne informacije Minimalne Umjereno Maksimalno
Ponudene alternative Nema Nekoliko Mnogo
Novost Nema Prosjecno Visoko
Kompleksnost

Niska Srednja Srednja-velika

donosenja odluka
Ucestalost Cesto Povremeno Neredovito

Izvor: Grbac B., Loncari¢ D.: Ponasanje potrosaca na trzistu krajnje i poslovne potrosnje, Ekonomski fakultet

Sveucilista u Rijeci, Rijeka, 2010., str. 295

Kupnje na poslovnom trzistu moze se sagledati kroz navedene korake:
1. Prepoznavanje potreba — do ove faze dolazi kada se javi odredeni problem te je potrebno
prigodno rjeSenje, odnosno prigodan proizvod
2. TraZenje informacija — potrebno se §to viSe informirati o proizvodima i ponudama kako bi se
Zeljeno ispunilo uz minimalne troskove
3. Ocjena alternativa za proizvod i dobavljace — sagledavaju se vrijednosti viSe ponuda za isti

proizvod



4. Izbor proizvoda i dobavljaca — zadnji korak kod kupnje

5. Post kupovna ocjena — rjeSavanje pitanja zadovoljstva

2.4. Poslovna kupnja na internetu

,Odnosi na trzistu pod snaznim su utjecajem novih tehnoloskih rjeSenja medu kojima dominiraju ona
vezana za komunikaciju, odnosno za internet aplikacije koje se sluze internetom te mobilno
komuniciranje.“'? Pojavom tehnologije dolazi do promjena na svim poljima u drustvu pa tako i na
poslovnom trzistu. Samim time dolazi do uvodenja novih trendova kada je u pitanju poslovna kupnja.
Poslovnim subjektima sada je omoguceno komuniciranje sa drugim poslovnim subjektima na
globalnoj razini §to dovodi do partnerstva. Partnerstvo kao pojam oznacava udruzenje dvaju strana
radi lakSeg ostvarivanja zajednickih ili istih ciljeva. Ve¢ina poslovnih subjekata razvila je
informatizirani logisticki sustav. PospjeSeno je registriranja ulaza proizvoda u skladiste, vodenje
skladiSta do izlaska gotovih proizvoda. Kreiranjem vlastitih web stranica kupcima se nudi viSe
sigurnijih informacija $to ¢e utjecati na njihovu odluku o kupnji, a samim time na njihovo ponasanje.
Dostupnost informacija putem web stranica poslovnih subjekata kupcima olakSava donosenje odluke
o kupnje, te tako utjece na njihovo ponasanje. Kao konkurentska prednost izmedu ponudaca smatra
se Sto razvijenija tehnologija kod poslovanja. Medutim, i takvo poslovanje iziskuje financijsku
stabilnost. Poduzeéa koja posjeduju razvijenu tehnologiju cesto se susrecu i sa tehnoloskim
potesko¢ama. Takav rad potrebno je podrzati financijskim sredstvima ali i djelatnicima koji su

osposobljeni otklanjati te iste poteskoce.

Slika 2. Kupovina putem interneta

Izvor: odvjetnik-strniscak.hr, https //WWW odvjetnik- strnlscak hr/strucnl clanC|/|nternet prodaja (16.03.2023.)

12 Grbac, B.: Stvaranje i razmjena vrijednosti, Ekonomski fakultet Sveuéilidta u Rijeci Rijeka, 2012. str., 259.
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2.5. Institucijska i vladina trzista

TrZista vlade sacinjavaju se od institucija, agencija i tijela vlade koja pribavljajuéi proizvode i usluge
radi vlastitog djelovanja, pruza brojne usluge javnom sektoru.!® Velikim kupcima koji su
karakteristi¢ni po kupnjama visokih financijskih vrijednosti smatraju se uprave na razli¢itim razinama
u drzavi. Na primjer, 2019. godine vlada Republike Hrvatske zapocela je postupak nabave borbenih
aviona Ciji iznos doseze vrijednost od 999 milijuna eura. Isto tako ustanove kao Sto su sveucilista,
fakulteti, bolnice i domovi zdravlja, da bi mogli osigurati primarnu skrb za gradane takoder ¢e na

poslovnom trziStu potrazivati razliciti spektar proizvoda i usluga kako bi mogli funkcionirati na svom

podrucju djelovanja.

13 previsi¢, J., Orzeti¢ Dosen, D., op. cit., str. 43.



3. POJAM LOGISTIKE

3.1. Definiranje logistike

Logistika je svako planiranje, realizacija 1 kontrola kretanja 1 razmjeStanja ljudi ili roba i prate¢ih
aktivnosti koje to omoguéavaju sa svrhom postizanja odredenih ciljeva.'* Svaki proizvod, roba ili
materijal u odredenom trenutku Zivotnog ciklusa kretati ¢e se. Zaduzenom za tu koordinaciju smatra
se djelatnost logistike. Logistika je neophodna kod bilo kojeg oblika poslovanja obzirom na to da se
smatra lancem nabave. Kako bi kruzni proces koji se kre¢e od dobavlja¢a do potrosaca bio osiguran
uz minimalne troSkove vazna je logistika. lako je usko vezana uz skladistenje robe i dobara, logistika
svoje napore usmjerava na Sto brzu otpremu i oslobadanje skladisSnih mjesta. Duze zadrzavanje robe
na bilo kojem mjestu nosi 1 financijsko opterecenje Sto znaci da je bitno $to prije robu dopremiti do

kupca.

Glavni zadaci logistike su upravljanje u fizickom, informacijskom i organizacijskom pogledu kako
bi se osigurala raspolozivost odredenog proizvoda ili podataka u odredenom trenutku na odredenom
mjestu. Vazno je upravljanje tokovima kroz kanale distribucije kako bi proizvodi ili dobra stigla od
dobavljaca do prodavaca, ali isto tako je vazno i prikupljanje podataka koji trebaju sti¢i do dobavljaca.
Prva pojava aktivnosti koje se vezu uz logistiku su bile u vojne svrhe odnosno u svrhe vodenja ratova.
U povijesti se joS povezuje s pojmom znanosti o raCunanju. Prvi znaci moderne logistike javljaju se
u Babilonskoj civilizaciji gdje su se obavljali transporti vezani uz vojsku. Kasnije, razvojem
zeljeznice 1 prometa znacajno se razvila i logistika. Ipak, najve¢i skok u razvoju logistika dozivljava

napretkom tehnologije i uvodenjem informatike.

Uspjesno poslovanje niti jedan poslovni subjekt danas ne moze zamisliti bez primjene logistike.
Danas postoji veliki broj profesionalnih pruzatelja usluga logistike. Kada se uzmu u obzir troskovi
poslovanja koji su sve veci i prohtjevi kupaca koji su sve zahtjevniji moze se re¢i da brzina isporuke
ima glavnu ulogu u nabavnom lancu. Da bi isporuka bila §to brza, potrebna je brza i u¢inkovita obrada

podataka.

¥European Logistics Association (ELA), Tenth ELA Doctorate Workshop, European Logistics Association, Be¢, 2005., str.
54
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3.2. Faze u razvoju logistike

Faze u razvoju logistike dijele se prema razdobljima. Od 1950.-ih godina pa do danas.

Razdoblje 1950.-1960. godine — u razdoblju od 1950. godine do pocetka 1960.-ih godina ne dogada
se niSta znacajno za razvoj logistike. Svaka se djelatnost obavlja posebno za sebe. Prijevoz proizvoda
obavljaju djelatnosti koje se bave cestovnim transportom, ali i neki dobavljaci prijevoz obavljaju sami

za sebe.

Razdoblje od 1960.-1970. godine — ovo razdoblje karakteristi¢no je za pojavu fizicke distribucije kao
elementa distribucije. Stvara se veza izmedu razli¢itih funkcija procesa kao $to je prijevoz,

skladiStenje i upravljanje zalihom.

Razdoblje 1970. godina — dolazi do vecih promjena u logistici. Pridaje se vaznost maloprodaji kao
posredniku. Poduzeca koja se bave prodajom na malo preuzimaju ulogu u kanalima distribucije

koriste¢i svoju distributivnu mrezu.

Razdoblje 1980. godina — smatra se prekretnicom kada je rijec o distribuciji. U ovom razdoblju dolazi
do integracije logistiCkih sustava. Sve su veci troSkovi prijevoza pa se u fokus stavlja funkcija
planiranja. Osnivaju se poduzeca koja se bave iskljuCivo logistikom kada je rijeC 0 transportu

proizvoda Siroke potraznje.

Razdoblje 1980.-1990. godina — sve funkcije procesa fizicke distribucije u uskoj su vezi zahvaljujuci
razvoju tehnologije. Integriranjem funkcija razina usluge za kupce postaje veca, a troSkovi za
dobavljace manji. Zahvaljujuci globalizaciji dolazi do ubrzanog razvoja logistike. Dolazi do jac¢anja

konkurencije, razvoja prometne infrastrukture te se osnivaju trgovacki centri.

Razdoblje 1990. godina — dolazi do upravljanja lancem dobave koji ¢e obuhvacati funkcije i unutar i
izvan poduzeca. Sve ceSce se javlja kombiniranje viSe poduzeca zaduzenih za dobavu nekog
proizvoda. Da bi roba stigla do krajnjeg potrosaca zajedni¢kim naporima pobrinuti ¢e se i proizvodac

I prodavatelj.

Razdoblje 2010. godine do danas — zadnjih godina za logistiku je karakteristicno da suraduje sa
lancem opskrbe. Dolazi do jaCe integracije i uvodenja napredne tehnologije. Vazna stavka kod
poslovanja bilo kojeg sektora u danasnje vrijeme je vodenje brige o zastiti okoliSa, stoga sve se vise

pojavljuje zelena logistika.
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3.3. Poslovna logistika

ZnacCajnim razvojem logistike, ona postaje vazna za svaki sektor neke drzave. Kako bi svi sektori
funkcionirali, a samim time i drzava potrebno je izvoditi djelatnosti. Proizvodnjom i isporukom
proizvoda to je ostvarivo. Ukoliko je upravljanje logistikom pravilno $to znaci da su troskovi svedeni
na minimum, ostvarivati ¢e se veca dobit kao i uspjeSnost poslovanja. Aktivnosti koje su usmjerene

na poslovnu logistiku iziskuju i vrijeme i novac.

Poslovna logistika za zadatak ima pratiti, proucavati 1 analizirati sve ono S§to se dogada na trzistu a
Sto utjece na troSkove. Bilo to u tehnoloskom procesu proizvodnje, kvaliteti, transportu, skladiStenju,
pakiranju, rukovanju i sli¢no.’® Kod poslovne logistike konstantno stvaranje novih ideja dostave i
rokova rjesavat Ce pitanje konkurencije na trziStu. TroSkovi, dobit 1 razina usluga ciljevi su na koje

se fokusira poslovna logistika.*®

U pocetcima razvijanja logistike teSko je bilo pratiti visinu tro§kova. Danas, takvi troSkovi lakse se
racunaju obzirom da se sve viSe aktivnosti usmjerava na kontroliranje. Troskovima se smatraju sva
ona sredstva koriStena za provedbu logisti¢kog djelovanja. Dobit ostvarena logisti¢kim djelovanjem

tesko je razluciva ali u konacnici ona ¢e utjecati na dobit ostvarenu u cjelini.

Pojam razine usluga odnosi se na zadovoljstvo kupca. Ukoliko je kupac zadovoljan pruzenom
uslugom smatra se da je ta usluga na razini. Kupci potaknuti takvim iskustvom zasigurno ¢e ponovo
koristi iste usluge. Konkretno kada govorimo o uslugama dostave koja se nadovezuje na pojam
logistike, kupac ¢e biti zadovoljan ako mu je proizvod urucen siguran $to znaci da nije oStecen te ako
je isporucen u najkrace moguéem vremenskom roku. Prema tome i razina usluge moze ovisiti 0

razli¢itim ¢imbenicima bitnim za kupca.

5Ferigak, V., Medveséek, 1., Renko, F., Sremac, D., Snajder, B.: Poslovna logistika, Sveuciliste u Zagrebu, Zagreb, 1983.,
str. 2
16 Soucie, S.: Poslovna logistika, UdZbenici Sveuéilidta u Zagrebu, Zagreb, 2022, str. 11
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3.4. Opskrbni lanac

Opskrbni lanac skup je svih poslovnih subjekata koji zajedni¢kim aktivnostima osiguravaju protok
proizvoda, usluga i podataka od pocetne tocke do krajnje tocke tog lanca. To je skup kljucnih radnji
da bi se u optimalnim uvjetima ispunile potrebe kupca. MoZe se promatrati kao jedinka Ciji ¢e
naglasak biti na strateSkom planiranju. Za opskrbni lanac od vaznosti je da roba ¢im prije dode do
kupca odnosno da Sto manje vremena provede u procesu razmjene. Informacijski sustav smatra se
najvaznijim ¢imbenikom uéinkovitosti lanca. Nabava, proizvodnja i distribucija faze su kroz koje
svaki opskrbni lanac mora proc¢i. Nabava odgovara na pitanja gdje, kada i kako nabaviti, proizvodnja

se odnosi na proces koji ¢e odvesti do gotovih proizvoda dok distribucija svoje aktivnosti usmjerava

na to kako taj proizvod dopremiti. Faza distribucije opisana je u sljede¢em poglavlju.

Slika 3. Faze opskrbnog lanca

<— "0
protok materuata 1 (il I
PROIZVODA

DOBAVLIAC SIROVINE PROZVODMNIA SKLADISTENIE TRANSPORT PRODAJA

Izvor: obrada autorice prema Mecalux.hr, https://www.mecalux.hr/blog/opskrbni-lanac-sto-je-to , (12.09.2023.)
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4. DISTRIBUCIJA

Kako bi proizvod stigao do krajnjeg potroSaca, koriste¢i se distribucijom, promijeniti ¢e se svoje
mjesto nekoliko puta. To je skup svih onih aktivnosti koje ukljucuju sve poslove koji se poduzimaju
da bi se proizvodi dopremio do potrosaca, kako do potroSaca proizvoda Siroke potrosnje tako i do
potrosada proizvoda proizvodne potro$nje.l’ Kada se obave sve aktivnosti u fazi distribucije, proces
se smatra zavrSenim kada krajnji potroSac plati cijenu za taj isti proizvod. Taj proces jo§ se moze
nazvati i razmjenom vrijednosti. Da bi neki proizvod stigao do krajnjeg kupca mora se koristiti
kanalima distribucije. Nacin distribucije nekog proizvoda razlikovati ¢e se od distribucije nekog
drugog proizvoda. Proizvodi koji su cjenovno manje prihvatljivi za veéinu te su namijenjeni
odredenom segmentu potrosaca zahtijevati ¢e drugaciji nacin distribucije od proizvoda koji se koriste
svakodnevno te su namijenjeni vecini potrosaca na trziStu. Ovisno o trendovima, kao svi elementi
marketing miksa 1 distribucija ¢e se mijenjati i prilagodavati promjenama na trzistu. Cilj distribucije
je da uz minimalno svedene troSkove, ali zadrzanu kvalitetu usluge, osigura da krajnji potrosa¢ na
najbrzi moguci nacin dobije svoj proizvod. Da bi glavni cilj distribucije bio ispunjen vazna su dva

segmenta, a to su kanali distribucije i fizicka distribucija.

4.1. Aktivnosti i sudionici u distribuciji

Da bi svako trZiste nesmetano funkcioniralo odnosno da ponuda na trziStu odgovara uvjetima
potraznje i1 obratno, od iznimne je vaznosti komunikacija izmedu potrosaca i proizvodaca. Takav
protok informacija moze biti izravan izmedu potroSaca i proizvodaca te neizravan Sto znaci da
informacije dolaze putem tre¢eg sudionika u procesu, posrednika. UspjeSna razmjena vrijednosti
rezultat je niza aktivnosti kroz kanale distribucije koji mogu biti izravni i neizravni.
Tri su temeljne funkcije kanala distribucije: 8

1. funkcija transakcije

2. funkcija logistike

3. funkcija potpore

Funkcija transakcije nosi financijski rizik 1 rizik stvaranja zaliha obzirom da takvo pla¢anje moze biti

protegnuto na duZzi vremenski period te ¢e cijenu odrediti jedan od sudionika kanala distribucije.

17 Grbac, B.: Nacela marketinga, Ekonomski fakultet Sveuéilidta u Rijeci, Rijeka, 2007., str. 204.
18 |bid., str. 210
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Funkcija logistike usmjerena je na aktivnosti vezane za prijevoz, skladiStenje 1 vece koliine vise
proizvoda. Funkcija potpore usmjerena je na razmjenu informacija na relaciji potroSac-proizvodac.
Ovakav niz aktivnost dolazi do izrazaja prilikom lansiranja novih proizvoda. Proizvoda¢ima je od
velike vaznosti povratna informacija kako bi mogli ispunjavati Zeljama i potrebama trzista.

Proizvodi prema potrosnji dijele se na proizvode poslovne potrosnje i proizvode krajnje potrosnje.
Ovisno o kojim proizvodima se radi ovisiti ¢e se i organizacija distribucije. Kada se struktura kanala
sastoji od viSe sudionika tada se ocekuju i vecéa financijska opterecenja, dok izravni kanal nosi manje
troSkove distribucije. Izravni kanali karakteristicni su za proizvode poslovne potroS$nje a neizravni
kanali za proizvode krajnje potro$nje. Osim koriStenja razli¢itih vrsta posrednika i distribucijskih
kanala, strukturu je moguce oblikovati i veé¢im ili manjim stupnjem integracije.'® Kanali distribucije
Jo§ se mogu oblikovati i1 vertikalnim ili horizontalnim pristupom. Vertikalni pristup predstavlja
integraciju za koju je karakteristi¢no vlasnistvo ili ugovor o fransizi. Horizontalni pristup predstavlja
udruzivanje viSe Clanova prilikom distribuiranja. Primjer za takav pristup je stvaranje trgovackog

lanca.

4.2. Posrednici kanala distribucije

Uloga posrednika u kanalima distribucije je da izvodi aktivnosti prodaje i distribucije proizvoda

umjesto samih proizvodaca. Ovakve aktivnosti smanjit ¢e troskove distribucije za proizvodaca te mu

omoguciti usmjerenost na primarnu djelatnost, proizvodnju.

Glavna funkcija posrednika u kanalima distribucije je uravnotezenje i spajanje ponude i potraznje te

njihove klju¢ne zadaée se dijele na:?°

e istrazivanje i prikupljanje informacija o potrebama trzista i kupaca

e uravnotezenje asortimana prema potrebama kupaca s obzirom na koli¢inu, veli¢inu pakiranja,
montazu i sli¢no

e promociju, pregovaranje uvjeta i prodaju proizvoda

e odredivanje veleprodajnih cijena za svoje kupce

e fizicku distribuciju

e preuzimanje rizika

BVranesevié, T. i ostali: Osnove marketinga, Sveuciliste u Zagrebu, Ekonomski fakultet Zagreb, Zagreb, 2021., str. 321
20 |bid., str. 315
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Postoje tri skupine posrednika:?
e \eletrgovine
e Trgovine na malo

e Agenti i brokeri

Veletrgovine kao posrednike karakterizira kupnja odredene vrste proizvoda, kao Sto mogu biti
gradevinski materijali, 1 to uglavnom u ve¢im koli¢inama zbog daljnje prodaje za druge kupce, te ¢e
nad tim proizvodima preuzeti vlasnistvo. Trgovine na malo svoju prodaju usmjeravaju krajnjim
potro$ac¢ima odnosno fizi¢kim osobama te su njihova poveznica sa veletrgovinama. Agenti i brokeri
kao posrednici razlikuju se od trgovine na veliko i trgovine na malo. Njihov osnovni zadatak je

posredniStvo i povezivanje dvaju strana.

Slika 4. Kanali distribucije

Izvor: Adria-bih, https://adria-bih.com/distribucija/ (16.03.2023.)

Za svaku razinu kanala distribucije karakteristican je odreden broj posrednika. Tim brojem odredit ¢e

se sami intenzitet kanala distribucije, koja moZe biti intenzivna, selektivna i ekskluzivna.

2lyranesevié, T. i ostali, op.cit., str. 316
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Tablica 3. Primjeri proizvoda kroz intenzitet kanala distribucije

distribucija intenzivna selektivna ekskluzivna
) ) . mobiteli, ku¢anski .
proizvod cigarete, mlijeko ) automobili
aparati

) ) ] trgovine sa mobitelima i = specijalizirani saloni
prodajno mjesto kiosk, supermarket ] . ]
kucanskim aparatima automobila

Izvor: autorica

U tablici 3. navedeni su primjeri proizvoda u odnosu na prodajno mjesto prema intenzitetu
distribucije. Tako intenzivna distribucija obuhvacéa prodaju svih onih lako dostupnih proizvoda koji
se koriste u svakodnevnom zivotu. Za takve proizvode karakteristi¢na je prodaja putem velikog broja
prodajnih mjesta primjerice kao $to su supermarketi. Selektivna distribucija usredotocena je na
prodaju proizvoda koji su malo teze dostupni te se ne mogu pronaci u lokalnim trgovinama. Primjer
takvih trgovina su trgovine s ponudom mobilnih uredaja. Specificni proizvodi kao §to su skuplji
ekskluzivni automobili koji se mogu pronac¢i samo u specijaliziranim salonima namijenjenim

odredenom trziStu predstavljaju ekskluzivni kanal distribucije.

4.3. Trendovi u distribuciji

Utjecaj na promjene u distribuciji poslovnih subjekata u najve¢oj mjeri ima znanstveno-tehnoloska
revolucija, snazna konkurentska borba i zahtjevi potrosaca. Naprednom tehnologijom vezanom uz
distribuciju smatraju se standardizacija u kodiranju proizvoda, satelitske navigacije, elektronicko
prikupljanje podataka, elektronicko placanje i beskontaktna ocitavanja. Dobar primjer suvremene

tehnologije kada je u pitanju distribucija video sadrzaja je americka platforma Netflix.

Promjene ponaSanja potrosaca koji postaju sve zahtjevniji takoder utjeCu na promjene u distribuciji.
Ukoliko prodavaci prepoznaju zahtjeve kupaca te se prilagode, kupci ¢e postati naklonjeniji tom
prodavacu. Na takvom odnosu izmedu prodavaca i kupaca temelji se partnerstvo. Sve prisutnije su
komunikacije putem mobilnih aplikacija i drustvenih mreza pa se tako poticanje kupaca na interakciju

isti¢e kao trend. Takoder je vazno uspjesno upravljanje cjelokupnog lanca dobave.
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Osam je kljuénih poslovnih procesa povezanih s lancem dobave:??

1. upravljanje odnosima s kupcima,
upravljanje sluzbom za kupce,
upravljanje potraznjom,

ispunjavanje narudzbi,

upravljanje proizvodnim tokom,
upravljanje odnosima s dobavljac¢ima,

razvoj i komercijalizacija proizvoda,

G N o 0o B~ WD

upravljanje povratima.

22 Vranesevié, T. i ostali, op. cit., str. 325
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5. FIZICKA DISTRIBUCIJA

,,Fizicka distribucija u izravnoj je vezi s kanalima distribucije, a obuhvaca plansko kretanje sirovina
i repromaterijala unutar poslovnih subjekata te gotovih proizvoda do potrosada.“?® Fizicka
distribucija kao jedan od elemenata distribucije usmjerena je na sigurnu dopremu odredenih
proizvoda od same proizvodnje do krajnje destinacije. Svaka poslovna organizacija koja se bavi
proizvodnjom uvelike ¢e ovisiti o fizickoj distribuciji. Kako bi se njihova proizvodnja odvijala bez
prekida, a samim time i ostvarivala dobit, od iznimne im je vaznosti dobivati sirovine i materijale u
tocno definirano vrijeme i u to¢no definiranoj koli¢ini. Zbog toga mnoga poduzeca razvijaju vlastitu
fizicku distribuciju kako ne bi ovisila o vanjskim subjektima. Fizicka distribucija ima dva temeljna

cilja za koje je vazno da medusobno odrzavaju ravnotezu.

Temeljni ciljevi fizicke distribucije:?*
1. smanjenje troskova dostave proizvoda potrosa¢ima

2. podizanje zadovoljstva potrosaca

Proces fizicke distribucije obuhvaca nekoliko sljedec¢ih funkcija:
1. definiranje ciljeva

procesiranje narudzbi

skladiStenje proizvoda

upravljanje zalihama

prijevoz

o g o~ N

vrednovanje i kontrola

U nastavku rada su detaljnije objaSnjene sve funkcije procesa fizicke distribucije.

2 Grbac, B.: op.cit. str., 220
2 |bid., str., 221.
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5.1. Definiranje ciljeva

Glavni cilj fizicke distribucije jest zadovoljstvo kupca uslugom. Da bi kupac bio zadovoljan, a cilj
distribucije ispunjen potrebno je voditi racuna o fazama distribucije kroz koje ¢e pro¢i odredena roba
prilikom isporuke. Vrijeme isporuke i sigurnost robe prilikom distribucije isticu se kao najvazniji

elementi zadovoljstva kupca.

5.2. Procesiranje narudzbi

Druga faza procesa fizicke distribucije zapocCinje kada prodavacu stigne narudzba za odredenim
proizvodom od druge strane odnosno od kupca. Nakon $to je stigla narudZba, pregledava se stanje
zaliha kako bi se utvrdilo postoje li trazene koli¢ine tog proizvoda. Ukoliko je proizvod dostupan, u
pripremi je njegova isporuka uz izradu potrebne prate¢e dokumentacije. Ukoliko proizvod nije
dostupan potrebno je utvrditi hoce li se moc¢i proizvesti u trazenoj koli¢ini 1 u zadanom roku te se

sukladno tome dogovaraju uvjeti sa kupcem i eventualna odstupanja.

5.3. Skladistenje proizvoda

U svakom skladiStu obavlja se viSe funkcija kao $to je primanje proizvoda u skladiSte, identifikacija
1 oznacavanje proizvoda, sortiranje proizvoda prema kriterijima, drzanje proizvoda na zalihama,
odvajanje proizvoda od zaliha, svrstavanje proizvoda i priprema za isporuku.? Zaprimljeni proizvod
potrebno je ispravno uvesti na skladiste kako bi ostao neosStecen i spreman za prodaju ili koriStenje
prilikom proizvodnje. Pravilo skladistenje nekih dobara doprinosi krajnjoj kvaliteti proizvoda. Kada
kupac naruci odredeni proizvod koji se nalazi na skladistu prodavaca, taj proizvod potrebno je pravilo
pakirati u prigodnu ambalazu kako bi sigurno i neoSte¢eno stigao na svoju krajnju destinaciju. Tim

postupkom usluga prodavaca je na razini, a kupac je zadovoljan.

25 Grbac, B., op. cit. str., 222
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5.4. Upravljanje zalihama

Upravljanje zalihama kao faza procesa fizicke distribucije odnosi se na slijed aktivnosti koju ¢e proci
neki proizvod od same proizvodnje do njegove isporuke. Kako bi se odredeni troskovi rasteretili
vazno je pravilno upravljati zalihama. Neée se svaki proizvod vremenski i koli¢inski jednako
zadrzavati na zalihama, stoga je za svaku poslovnu organizaciju vazno da na vrijeme zna kada i u
kojoj koli¢ini ponovo naruciti odredene proizvode. Isto tako gomilanje proizvoda i materijala koji
trenutno nisu potrebni poduzecu moze dodatno teretiti i samo skladiste, ali i financije Sto u krajnosti

dovodi do odredenih gubitaka.

5.5. Prijevoz

Da bi proizvod stigao od proizvodaca do potrosaca potrebo ga je fizicki dopremiti. U procesu
razmjene dobara da bi obje strane bile zadovoljne vazno je pravilo odabrati kojim putem ¢e se neki
proizvod distribuirati. Sva dobra mogu se distribuirati kopnenim, vodenim ili zraénim transportom.
Svaki od navedenih puteva transporta imat ¢e svoje prednosti ili nedostatke Sto ¢e ovisiti o kakvom
je proizvodu rije¢. Vrsta transporta moze znacajno utjecati kako na troSkove prijevoza tako i na

vrijeme potrebno za prijevoz.

Tablica 4. Vrste prijevoza obzirom na oblik prijevoza
kopno voda zrak
e Zeljeznica e Dbrodovi e zrakoplov
e motorna vozila

e cjevovodi

Izvor: Obrada autora prema: Grbac, B.; Nacela marketinga, Ekonomski fakultet sveucilista u Rijeci, Rijeka, 2007., str.
213

Tablica 4. prikazuje vrste prijevoza obzirom na oblik prijevoza. Putem kopna prijevoz je moguce
obaviti cestom, Zeljeznicom i cjevovodima. Prijevoz motornim vozilima naj¢es¢i je oblik prijevoza,
koristi se za krace trase §to znaci i1 nizu cijenu troSkova. Transport putem zeljeznice karakteristi¢an je
za transport teskih sirovina kao $to su zeljezne rude, dok je transport cjevovodima karakteristican za

sirovine poput plina i nafte. Vodenim putem koriste se brodovi koji prevoze vece terete dok zrakom,
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zrakoplovi osiguravaju najbrzi prijevoz za udaljenije i teZze dostupne lokacije.

Slika 5. Vrste prijevoza

ik || et :

1 i
Izvor: Transportrobe.online, https://transportrobe.online/usluge-transporta/nabavka-robe-iz-inostranstva-novo-u-ponudi/

(17.03.2023.)

U novije vrijeme sve vise se obrac¢a paznja na vrste prijevoza koje doprinose zastiti okolisa. Cilj svih

vrsta prijevoza je smanjiti emisiju ispustanja CO2 u zrak.

5.6. Vrednovanje i kontrola

Funkcija vrednovanja i kontrole najviSe ¢e se usmjeriti na sve one aktivnosti koje su se provodile u
svim fazama distribucije. Potrebno je usporediti ciljeve koji su prethodno zadani sa krajnjim
rezultatima. Ukoliko su ciljevi jasno i realno zadani i rezultati ¢e biti lakSe ostvarivi, a samim time ¢e

se lakSe vrsiti i kontrola svih navedenih faza.

5.7. Trendovi u fizi¢koj distribuciji

Glavni cilj fizicke distribucije jest distribuirati robu u odredeno vrijeme na odredeno mjesto uz
minimalne troSkove. Razvojem tehnologije dolazi do utjecaja na sve elemente marketing miksa pa
tako 1 na fizicku distribuciju. Kupci sada imaju moguénost pratiti tijek i isporuku proizvoda u svakom
trenutku procesa kupnje, od trenutka izdavanje proizvoda pa sve do primitka. Takoder se sve vise
javlja trend svijest o oneciS¢enju okoliSa Sto potice sve vise poduzeca na odrzive nacine dostave u

obliku upotrebe elektri¢nih vozila.
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6. PROCES FIZICKE DISTRIBUCIJE NA PRIMJERU PODUZECA CESTE KARLOVAC

U ovom poglavlju detaljnije su objaSnjeni elementi marketing miksa poduzeca Ceste Karlovac s

posebnim osvrtom na proces fizicke distribucije.

6.1. Poduzece Ceste Karlovac

Ceste Karlovac dionicko je drustvo sa sjediStem u Duga Resi koje je osnovano 1952. godine. Godine
2002. Ceste Karlovac su privatizirane, a do tada su djelovale kao dio javnog poduzeca Hrvatske ceste.
Vecinski dionicar drustva je Esop Ceste Karlovac d.0.0 . Godinama unazad ovo poduzece je poslovalo
kao dio joS nekoliko drugih poduzeca i organizacija. DruStvo se sada bavi odrzavanjem, zastitom 1
izgradnjom ceste, gradevinarstvom i projektiranjem uglavnom na podrucju Karlovacke Zzupanije, ali

i Sire.

U poduzecu je trenutno zaposleno oko 220 djelatnika rasporedeno kroz nekoliko struktura rada.
Radna struktura podijeljena je na dva glavna dijela, a to je stru¢ni i tehnicki dio. U stru¢ni dio rada
spada sektor kao $to je odjel financija i racunovodstva, odjel pravnih i kadrovskih poslova te odjel
zastite na radu 1 zasStite okoliSa. Tehnicki dio sastoji se od plana i1 analize, gradenja i proizvodnje,
vozila i strojeva te odrZavanja i zaStite cesta koja djeluje pod osam ispostava odnosno osam
nadcestarija. Kako bi posao bio olakSan te bolje organiziran svaka od tih nadcestarija ima svoje
podrucje djelovanja za koje je zaduzena.
To su:

e Nadcestarija Karlovac

e Nadcestarija Slunj

e Nadcestarija Duga Resa

e Nadcestarija Ogulin

e Nadcestarija Jaska

e Nadcestarija Ozalj

e Nadcestarija Vojnié

e Nadcestarija Topusko
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Slika 6. Logo poduzeca

,--—""_

CESTE‘

KARLOVAC)

Izvor: Rtp-usluge.hr, https://rtp-usluge.hr/ (17.03.2023.)

Kao jedna od glavnih djelatnosti poduzeéa navodi se obavljanje odrzavanja i zastite svih cesta na
podrucju Karlovacke, Sisacko-moslavacke i dijela Zagrebacke Zupanije. Sve te dionice broje preko
4.000 kilometara ceste nad kojima poduzece ima kontrolu. Kad je rije¢ o samom odrzavanju razlikuje
se ljetno i zimsko odrZavanje ceste.
U navedenu djelatnost spada:

e odrzavanje i asfaltiranje kolnika

e odrzavanje i sanacija instalacija i objekata uz cestu

e strojna i ru¢na koSnja

e signalizacija

e gradenje

e proizvodnja bitumenskih mjeSavina

e proizvodnja kamenog agregata

Ceste Karlovac svoje poslovanje nastoji sve vise uskladiti sa medunarodnim normama koje se namecu
poduzecu. Sukladno tome, sve viSe znacaja pridaje se pravilnom upravljanju okoliSem i kvalitetom.
Nastoji djelovati uz §to manje Stetni utjecaj za okoliS. U sljedecoj tablici navedeno je na koje se sve

nacine djeluje u skladu s normama.

26 Ceste-Karlovac.hr, http://www.ceste-karlovac.hr/odrzavanje-i-zastita/ (21.03.2023.)
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Tablica 5. Politika upravljanja okolisem
e Utvrdivanje odgovornosti za sve zaposlene, odgovarajuca ovlastenja i znanja
e Istaknute metode koje osiguravaju ucinkovito upravljanje i planiranje
e Prevencija sprecavanja pojave onecis$¢enja
® Procesni pristup na temelju rizika
e Poticanje partnera i dobavljaca da rade na ekoloski prihvatljivije nacine
e Postivanje zakona i normi
e Uspostavljanje partnerskih odnosa

e Utvrdivanje ciljeva kvalitete i zastite okolisa

Izvor: Obrada autora prema: Ceste-karlovac.hr, http://www.ceste-karlovac.hr/politika-kvalitete-i-upravljanja-okolisem/
(15.03.2023.)

Tablica 5. prikazuje kako poduzece odredenim nacinima vodi brigu o kvaliteti i upravljanju okoliSem.
Kako bi rad organizacijskim struktura bio Sto kvalitetniji te samim tim utjecao na poslovanje
poduzeca potrebno je utvrditi pojedina¢ne odgovornosti, ovlastenja i znanja te je iznimno vazno
pridrzavati se istaknutih metoda. Preventivnim i redovnim kontrolama sukladno zakonima i
normama, kada je u pitanju skladistenje odredenih sirovina nastoji se sprijeciti onecis¢enje okolisa,

ali i poticati partnere i dobavljace da rade ekoloski prihvatljivije.

Slika 7. prikazuje Certifikat upravljanja prema normama EN ISO 9001:2015. Ova norma odreduje
zahtjeve sustava upravljanja kvalitetom koji su primjenjivi za sve organizacije. Koristi se kad
organizacija treba pokazati sposobnost dosljednog pruZanja usluga i proizvoda u skladu s
zadovoljstvom kupaca i1 postoje¢im propisima. Cilj norme je povecati zadovoljstvo kupaca

ucinkovitom primjenom sustava ukljucujuci procese i poboljsanja.
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Slika 7. Certifikat upravljanja prema normama
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Izvor: Ceste-karlovac.hr, http://www.ceste-karlovac.hr/politika-kvalitete-i-upravljanja-okolisem/ (18.03.2023.)
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6.1.1. Misija i vizija poduzeca

Svaki poslovni subjekt koji posluje na trzistu ima odredenu misiju i viziju poslovanja. Misija
predstavlja ono ¢ime se poduzece zelji baviti, odnosno samu svrhu poslovanja te stavlja fokus na
manji broj ciljeva. Vizija predstavlja sve one ciljeve koje namjerava ostvariti u buduénosti. Misija
Cesta Karlovac je odrzavati 1 graditi sigurne prometnice za sve gradane i putnike a vizija je i1 dalje
biti lider na podrucju Karlovacke zupanije uz primjenu nove tehnologije, zadovoljstvo partnera s

kojima suraduje i svojih zaposlenika te drustveno odgovornog poslovanja.

6.2. MarketinSki miks poduzeca Ceste Karlovac

U ovom dijelu rada kroz primjer Cesta Karlovac opisani su i navedeni njihovi proizvodi, formiranje

1 primjer cijena te promocija koju provodi poduzecée kao elemente marketinSkog miksa poduzeca.

6.2.1. Proizvodi i usluge

Poduzec¢e Ceste Karlovac za primarnu djelatnost ima vrSenje usluga koje se odnose na izgradivanje
novih i odrZzavanje postojecih cesta. Ova organizacija takoder se bavi i proizvodnjom. Kameni agregat
I bitumenske mjeSavine, odnosno asfalt jedini su proizvodi navedenog poduzeca. U mjestu Hrvatsko
Zarite koje se nalazi u sklopu opéine Krnjak, veé 19 godina nalazi se asfaltno postrojenje koje
proizvodi razli¢ite vrste asfaltnih masa. Trenutno moze proizvoditi do 100 tona materijala u sat
vremena. Kao i svaki poslovni subjekt na trZiStu, Ceste Karlovac prate trendove vezane uz
proizvodnju pa tako osim asfalt betona proizvode se i bitumenske mjeSavine od splitmastik asfalta i
tanki asfalti. U najvecem dijelu proizvedeni asfalt koristi se za radove koje izvodi samo poduzece,

dok se jedan mali dio proizvedenog prodaje poslovnim partnerima i fizickim osobama.
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Slika 8. Asfaltna baza Hrvatsko Zariste

i

Izvor: Ceste-karlovac.hr, http://www.ceste-karlovac.hr/proizvodnja-bitumenskih-mjesavina/ (18.03.2023.)

U mjestu Loskunja koje se nalazi pored Vojni¢a u Karlovackoj zupaniji nalazi se kamenolom
Loskunja, koji djeluje kao jedan od proizvodnih pogona poduzeca Ceste Karlovac. Tamo se isklju¢ivo
proizvodi kameni agregat. Kamen se preraduje u tampone i agregate u nekoliko frakcija. Takvi radovi
se izvode pomocu strojeva kao $to je drobilica i1 vibracijsko sito te moze preraditi 350 tona materijala
u sat vremena. Vec¢ina proizvedenog kamenog agregata kamenolom prodaje drugim poslovnim
subjektima, dok se jedan dio koristi kao materijal za vlastita gradiliSta poduzeca i radove vezane za

odrZavanja cesta i proizvodnje asfalta.

Slika 9. Kamenolom Loskunja

Izvor: Ceste-karlovac.hr, http:/www.cestekarl‘ovc proizvodnja-kamenog-agregata/ (18.03.2023.)
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6.2.2. Cijena

Svako odredivanje cijene temelji se na nekoliko bitnih stavki. Ovo poduzece svoju cijenu formira
uzimajuci u obzir ponudu konkurencije, troSkove poslovanja koji se odnose na rad djelatnika 1
utroSene materijale i rad postrojenja. U konacnici za poduzece je vazno formirati cijenu koja ¢e mu
donositi zaradu odnosno ostvarivati prihode. Pozicioniranjem na trzistu svog djelovanja postavlja se
cijena koja ne smije biti niti previsoka niti preniska. Da je cijena formirana realno potvrduje ¢injenica
uspjesnog poslovanja, to je vidljivo kroz obujam posla, ali i kroz pozitivan krajnji rezultat. U tablici

6. prikazane su cijene pojedinih radnji koje poduzece izvodi.

Tablica 6. Cijene pojedinih usluga

) mjerna cijenau
Radnja o )

jedinica eurima
regulacije prometa komplet 464,53
izrada temelja stupa za znakove kom 50,43
ugradnja stupova prometnih znakova m 11,95
postavljanje prometnog znaka c08 kom 74,32
izvedba uzdignutih ploha kom 187,80

Izvor: autorica

Tablica 6. prikazuje cijene nekih od radnji koje poduzeée izvodi. Tablica sa radnjama je primjer
izvodenja radova vezanih uz postavljanje prometnih znakova tijekom redovnog odrzavanja na
odredenom dijelu prometnice. Navedena cijena je konacna cijena koju poduzece naplacuje za tu
uslugu investitoru i kao takva formirana je od viSe elemenata kao $to je nabavna cijena materijala,

troSak izvodenja, rad radnika i sli¢no.

6.2.3. Promocija

U danasnje vrijeme uspjeSno poslovanje ne moze se zamisliti bez uklju¢ivanja promotivnih
aktivnosti. Kod poduzeca koja se bave djelatnostima kao Sto se bavi tvrtka Ceste Karlovac situacija
je nesto drugacija. Svoje promotivne aktivnosti ovo poduzece usmjeriti ¢e prema regionalnim i
lokalnim upravama obzirom da se vec¢ina posla obavlja za potrebe trziSta vlade. Dugogodisnje

uspjesno poslovanje 1 iskustvo najviSe ¢e se isticati kod nadmetanja. Prema tome, odnosi s javnos¢u
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1 oglasavanje najistaknutiji su kod promocije ove tvrtke. Poduzece se joS oglasava putem vlastite web

stranice, novinski ¢lanaka i vlastitih broSura.

Slika 10. Web stranica poduzeca

=" TransPress OMAMA «  QUELATMOEN WLALISROE POOET AKTUALND - KONTART:

Izvor: Ceste-karlovac.hr, http://www.ceste-karlovac.hr/ (10.09.2023.)

6.2.4. Distribucija

Poduzece Ceste Karlovac svoje proizvode 1 usluge namece kako poslovnim subjektima tako 1 fizickim
osobama. Za prijevoz proizvoda koristi vlastiti transport, ali ponekad i posrednike, $to ¢e ovisiti o
obujmu posla. Kada je rije¢ o distribuciji prema poduzecu Ceste Karlovac transport ¢e ovisiti o
dostupnosti i hitnosti, ali i vrsti potrebnih proizvoda. Ne postoji moguc¢nost on line narudzbi
proizvoda 1 usluga poduzeca, medutim poduzece se koristi on line narudzbama za svoje potrebe
proizvodnje. Primjerice, za proizvodnju asfaltnih masa koriste se sirovine koje nije moguée masovno
skladistiti te je potrebno narucivanje na dnevnoj bazi ovisno o planu proizvodnje. Ina d.d. kao
dobavlja¢ nudi mogucnost on line narudzbe te tako ubrzava proces naru¢ivanja. Takvom praksom

poduzece u trazeno vrijeme i1 u potrebnoj koli¢ini dobije trazene sirovine.

6.3. Proces fizicke distribucije

Svaki subjekt koji se bavi proizvodnjom i kao takav sudjeluje na proizvodnom trzistu, da bi bio
uspjesan i ostvarivao profit mora pravovremeno proizvoditi. Da bi pravovremeno proizvodio mora

na vrijeme dobivati sirovine i materijale potrebne za rad. Takva poduzeca, kao $to je i ovo poduzece,
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pro¢i ¢e kroz nekoliko funkcija procesa fizicke distribucije. Ceste Karlovac kroz spomenute funkcije

prolazi i kao kupac, ali i kao prodavac.

6.3.1. Definiranje ciljeva promatranog poduzeca

Definiranje ciljeva bitno je za uspjeh svakog poduzeca. Kada su ciljevi postavljeni precizno te
sukladno moguénostima kojima se raspolaze to ¢e se odraziti i na samim rezultatima. Cilj ovog
poduzeca je biti vodeci na podruc¢ju Karlovacke zupanije i kao takav djelovati na velikim projektima
vezanim uz izgradnju cesta. Konkretnije, poduzec¢e za cilj moze imati sudjelovanje u vecim

projektima kao §to je slucaj asfaltiranje obilaznice Turanj koja se izgradila 2023. godine.

6.3.2. Procesiranje narudzbi poduzeca

Vrsta proizvodnje kojom se poduzece bavi ovisiti ¢e o mogucnosti skladistenja zaliha. Kada se govori
o asfalt betonu takav proizvod nije moguce skladistiti dok kameni agregat u odredenoj mjeri se moze
skladistiti, Sto ¢e ovisiti o stanju na zalihama. Poslovni partneri unaprijed moraju dogovoriti koli¢ine
proizvoda koje Zele kupiti pa je tako plan i analiza najvaznija organizacijska struktura koja odreduje
kada ¢e se nekom poslovnom partneru proizvesti naru¢eno. Ispunjavanje tih narudzbi isto tako mora
biti uskladeno uz planiranu dnevnu proizvodnju. Kada poduzece za cilj ima obnovu odredene dionice,
nakon sklapanja ugovora sa investitorima pomno se izraduju trosSkovnici koji su podloga za nabavu

potrebnih dobara i materijala za rad, za Sto je zaduzen odjel nabave.

6.3.3. Skladistenje proizvoda poduzeca Ceste Karlovac

Obzirom da ovo poduzece svoje proizvode proizvodi na dnevnoj bazi, nema velikih moguénosti kada
je u pitanju skladiStenje istih. Bitumenske mjeSavine za koje je karakteristi¢no da ukoliko nisu nakon
nekoliko sati ugradene, gube svoje svojstvo, a samim time i na vrijednosti. Proizvodnju takvih
proizvoda treba pomno planirati kako ne bi dolazilo do financijskih gubitaka. Medutim, sve one
sirovine i materijale koji su potrebni za proizvodnju tih proizvoda treba skladistiti. Pristigla roba na
osnovu popratne dokumentacije zaprima se, nakon toga skladisti na skladistu za koje je naruceno ili
se putem meduskladiSnice moZe izdati nekom drugom skladiStu, ovisno o potrebama. Svaka

nadcestarija i svaka proizvodna organizacija ima svoje skladiste.
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Slika 11. prikazuje otpremnicu asfaltne mase. Ovakav dokument izraduje se na kolnoj vagi te sluzi
kao prate¢i dokument prilikom prijevoza. Nakon §to se dokument kod ugradnje mase predaje na
ovjeru, koli¢ine sa otpremnice terete troSak odredenog gradilista te moraju biti uskladene sa izlaznim
koli¢inama iz skladiSta asfaltne mase.

Slika 11. Otpremnica za asfalt

— —
—
- c EETE TERETNI LIST OB DP
KARLOVAC OTPREMNICA lzdanje 1
4.0, &3 odrkavanie, 2eAty | izgeadnju cesta, gradevinamsivo | projektiranje
Poskav pars Karavac 114, Belagske Pojice, 47750 Duga Resa  Makdn by 1335703
Tel 047645160 Fas Q47/645-070 CHNE 30218958472 Jen ratur: 23400061 100173265 1

0ZNAKA SUKLADNOSTI

Broj otpremnice: 2022-1-4024
OPc| PODACI: 417
ST e | 17
| Ceste Karl d.d. oslovnl arlovac
e ) ot Belajske poljice, 47250 Duga Resa
Mjesto proizvodnje: Asfaltna b Asfaltna baza Hrvatsko ZariSte
| e i Hrvatsko Zariste 12
Ime certifikacijskog IGH d.d., J.Rakue 1 2477-CPR-2821
tijela —— —
e r EN 1310841
Sukladnost § EN 13108-1
Ll Asfaltbeton za ceste | druge prometne povriine
Vrsta materijala Astaltbeion 2a ceste i druge AC 16 surf 50170
prometne povriing
| Naziv, 0003 - AC 16 surf AC 16 surf 50/T0 AG4 M4 (CK-16-B-M4)
50/70 —
Prijevoz: Ceste Karlovac d.d. e - —
- _ - -najmanii Vmn 2.5 %)
Adresa narutitelja Poslovni park 1/A Ispunjencst Supkina -najveca Viimax  [BO%)
| —] -najmanja vFimn (70 %)
Supl, ki ateraly VMAmn INR)
Lokacia isporuke: NC Topusko/270 i e
Temperatura mistavng 1850°C-180°C
Reg. oznaka vozila KA 458 FV Granulomedrijski sastav. 31,5 mm sio 100 %
22.4 mm 8o 00%
Temp. mjesaving 165 *C :? ;":":?‘o :: :
: 8 mm sito %
Vozat MARKUSIC 5.6 mm sito
4 mm sito H%
— - — 2 mm sito BN
PODACI S VAGE ; ;‘:::t: 2%
T ————y 0,26 mim sito 7%
PRVO VAGANJE DRUGO VAGANJE 0425 mm aito
= . 0,083 mm site T8%
. Udio vaziva E¥{min) 5%
— 1122022, 1.12.2022. Otpomast na kolotradenje-uredaj malih
e — { | dimenzin
it x . . brzina kolgtradena WTS(ZTRAK)  [NR)
| Vrijeme: 07:33:26 07:51:34 | Pl g
| | -eiathenia max dubina kokotraga
Masa: 13560 kg 26600 kg ‘
Neto masa: 13040 kg |

| Prateéi dokumonti: Tehnicka uputa.

Otpremio: 1 |

Izvor: Cesta Karlovac, interni Obrazac
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Slika 12. Otpremnica kamenog materijala

Izvor: Ceste Karlovac, interni Obrazac

Slika 12. prikazuje otpremnicu koja se izdaje prilikom preuzimanja kamenog materijala u
kamenolomu Loskunja. Na otpremnici je vidljivo da je materijal preuzet za potrebe rada nadcestarije
Karlovac. Stoga, ova koli¢ina dodaje se na stanje zaliha nadcestarije Karlovac te nakon toga putem

izdatnice tereti odredeno gradiliste koje vodi ta organizacijska jedinica.



Slika 13. Dokument meduskladiSnica

CESTE KARLOVAC

Belajske Poljice, Poslovni park Karlovac 1/A
TEL047/645-160 FAX.047/645-070
IBAN: HR3223400091100173265

TRL21A4S S - .
MEDUSKLADISNICA - IZLAZ Jf’f‘,“”"i 4*101‘ Uz”;i
TIJ.L'IIIU: RIEX
DOKUMENT: 000310750 000481 i |

1Z.8K1 .nnl$‘m: 0001 CENTRALNO SKLADISTE
USKLADISTE: 0003 SKLADISTE NADCESTARIJA KARLOVAC
DATUM: 17112022
VRSTA PRIJEVOZA:
NAPOMENA:  ka-826-dj , Josipovic 1.

ARTIKL MAZIV ARTIKLA ™ KOL, PROS.CLJ., NAB.VRIJED
004200 KAMEN TAMPON 0-63 (0- T 14,800 0,00 302,98
G0M) II
UKUPNE VRIJEDNOSTI 14,800 302,98
IZDAO: MATOVINA IVAN (JOSIP) PRIMIO;

Izvor: Ceste Karlovac, interni dokument

Na slici 13. je interni dokument koji prikazuje kako je odredena koli¢ina kamenog materijala
prebacena sa jednog skladiSta na drugo skladiSte, u ovom slucaju sa centralnog skladista na skladiste

nadcestarije Karlovac.

6.3.4. Upravljanje zalihama u poduzecu

Svaka koli¢ina koja se skladisti na tocno odredenom mjestu ¢ini neku zalihu. Uskladeno stanje na
zalihama od velikog je znacaja kada je potrebno raditi nove narudzbe. Poduzeca koja se na dnevnom
nivou koriste velikim koli¢inama sirovina i materijala kako bi proizvodila mora i svakodnevno iznova
narucivati. Sirovine kao §to je kameni agregat, bitumen i lozivo ulje tesko je skladistiti obzirom da
se brzo trosi, ali i zahtjeva odredene uvjete skladistenja. Tako na primjer kameni agregat zahtjeva

puno mjesta kako bi se skladistio, a bitumen i lozivo ulje zahtijevaju posebne cisterne. Specifi¢no za
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takve sirovine je da ne mogu biti dugo skladiStene jer gube svoja svojstva. Stoga kao jedna od vaznijih

faza procesa fizicke distribucije za ovo poduzece istice se upravo dobro upravljanje zalihama.

Slika 14. Bitumen-primjer skladistenja sirovina

Izvor: Mascus.hr, https://www.mascus.hr/gradevinarstvo/asfaltne-baze/benninghoven-tb60-bitumen-
tank/mmnxelhu.html (18.03.2023.)

Tablica 7. Evidencija utroska soli kroz mjesec
SkladiSte: nadcestarija Vojnié

Stanje zaliha: 160 t

datum ukupno (t) Zzupanijska cesta lokalna cesta (t)  ulaz soli (t)
(t)
1. 160 26 5 -
2. 129 13 3 33,50
3. 146,50 - - -
4, 146,50 - - -
5. 146,50 13 4 -
6. 129,50 - - 66,00
7. 195,50 26,50 5 29,50
8. 193,50 13,50 3,50 -
9. 176,50 13 3 -
10. 160,50 - - -
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11. 160,50 - - -

12. 160,50 - - -
13. 160,50 13,50 3,50 -
14. 143,50 12,50 3 126
15. 254 26 7 -
16. 221 13 5 -
17. 203 - - -
18. 203 - - -
19. 203 - - -
20. 203 - - -
21. 203 - - -
22. 203 13,50 7 -
23. 182,50 13,50 7 -
24. 162 6 1 -
25. 155 - - -
26. 155 - - -
27. 155 - - -
28. 155 10,50 2 -
29. 142,50 8 1 -
30. 133,50 - - -
31. 133,50 - - -
ukupno: 221,50 60 255

Izvor: autorica prema internoj dokumentaciji Cesta Karlovac

Evidencija utroSka soli za potrebe zimskog odrzavanja kroz mjesec prikazana u tablici 7. prikazuje
koje koli¢ine soli su utrosene i koli¢ine koje su zaprimljene na skladiSte kroz promatrani mjesec.
Zbroj pocetnog stanja i ulaznih koli¢ina umanjen za potros$nju kroz mjesec mora odgovarati stanju na
kraju mjeseca. Uskladen rezultat tablice te prilino priblizna stanja s pocetka i kraja mjeseca
predstavlja dobro upravljanje zalihama na promatranom skladistu kada je rije¢ o utrosku i nabavi

materijala kao Sto je sol za posipavanje.
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6.3.5. Prijevoz poduzeca

Prilikom proizvodnje djelomicno se koristi kameni materijal iz kamenoloma poduzeca, pa ¢e se isto
tako i za transport koristiti vlastita prijevozna sredstva. Koristi se Siroki spektar vozila i strojeva kao
Sto su teretni kamioni, kombiji, traktori, utovarivaci, strojevi za kopanje, skidanje i ugradnju asfalta i
valjci. Kada je proizvodnja veca angaziraju se i kooperanti za prijevoz. Vecinu materijala potrebnih
za rad 1 proizvodnju distribuiraju vlastita prijevozna sredstva, medutim kada je rije¢ o specificnim
narudZzbama kao $to je bitumen i loZivo ulje, prijevoz ¢e obaviti partner od kojeg se nabavlja jer

posjeduje prigodno prijevozno sredstvo.

Slika 15. Transport poduzeca Ceste Karlovac

Izvor: Ceste-karlovac.hr, http://www.ceste-karlovac.hr/odrzavanje-i-zastita/ (16.06.223.)

6.3.6. Vrednovanje i kontrola poduzeca

Kod svakog poslovnog subjekta koji se bavi proizvodnjom moze do¢i do odredenih poteskocéa. Kada
je rije¢ o svakodnevnoj proizvodnji kojom se bave i Ceste Karlovac, neke poteskoée je tesko
predvidjeti 1 pravovremeno reagirati na iste. Ve¢ina poteskoca kada je rije¢ o kontroli, odnosi se na
neuskladene koli¢ine na skladiStima Sto je rezultat izgubljenih otpremnica, pogresno knjizenih
koli¢ina ili knjizenih na pogresna skladista. Kako bi ulazi i izlazi u skladi$ta bili uskladeni provodi se
kontrola kroz tekuc¢i mjesec pomocu arhivskih primjeraka dokumenata, tablica koje se vode na
dnevnom nivou te pomoc¢u mjesecnih rekapitulacija. Ovakav nacin poslovanja potrebno je detaljno

planirati 1 kontrolirati kako bi u konacnici ciljevi bili ostvareni.
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7. ZAKLJUCAK

Kako bi neko poduzece uspjesno poslovalo mora imati dobro razvijene distribucijske kanale te pratiti
trendove trzista. Kao element marketing miksa, distribucija predstavlja skup aktivnosti koje se
poduzimaju kako bi proizvod dospio do krajnjeg potrosaca. Postoji viSe nacina na koje se moze vrsiti
distribucija Sto ¢e ovisiti o vrsti proizvoda. Dva vazna elementa distribucije su kanali distribucije 1
fizicka distribucija. Vaznu funkciju u kanalima distribucije imaju posrednici koji se dijele na

veletrgovine, trgovine na malo, agente i brokere.

Fizicka distribucija koja je u izravnoj vezi s kanalima distribucije, obuhvaca sve radnje vezane uz
kretanje proizvoda i temelji se na definiranju ciljeva, procesuiranju narudzbi, skladistenju proizvoda,
upravljanju zalihama, prijevozu i vrednovanju i kontroli. Za poduzeca koja se bave proizvodnjom kao
Sto se bavi 1 poduzeée Ceste Karlovac od velike je vaznosti da su sve faze povezane i djeluju
uskladeno kako bi krajnji proizvod bio Sto kvalitetniji. Znacajna je dobro organizirana funkcija
procesuiranja narudzbi, skladiStenja i prijevoza, kako bi se eventualni troSkovi smanjivali, a

proizvodnja unaprijedila.

Pravilnim upravljanjem zalihama i vrednovanjem i kontrolom takav nacin rada je ostvariv i donosi
pozitivne rezultate. Kao glavni cilj poduzeca navodi se sudjelovanje na velikim projektima izgradnje
prometnica, ¢ime Ce ostati vodec¢e poduzece na podrucju obavljanja djelatnosti. Ceste Karlovac dobar
su primjer poduzeca koje uspjesno izvodi sve faze fizicke distribucije Sto potvrduju dobri rezultati i

dugogodisnje uspjesno poslovanje.
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