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DlELATNOSTI VHLEPRODAJE lJl TRGOVlltiISKOl ORGANIZACIn

CZanak prikazuje proces rada veZeprodajne djeZatnosti trgovin-
ske organizacije sa stajaZista informacija.

Na osnovi teoretski opredijeZjene robne skupine kao marketing
podsistema i kao temeZjne organizacijske jedinice komercijaZnog
sektora te obrazZaganja nuznosti da se robni proces robne grupe
izvodi sto vise automatizirano pokazan je proces rada robne sku-
pine Prehrana po osnovnim fazama3 s uZazno-izZaznim informacija-
ma3 na primjeru jedne konkretne veZeprodajne organizacije. U za-
kZjucku je data ocjena tog procesa s naznakom nekih aktuaZnih pr~
bZema i znacajnih prijedZoga za poboZjsanje postojece organizira-
nosti.

1. UVODNA RAZMATRANJA

1. 1. 0pCa poJazista U orguIizaciji infmmacija trguvinske
orgmdzacije

Svaka trgovinska organizacija postavlja i slijedi raztieite ciljeve
koji mogu biti opei ili posebni, trajni ili privremeni, vise ili manje
komplicirani i sl , , ali u svakom slucaju ti ciljevi moraju pratiti os-
novni zadatak, a to je sto potpunije zadovoljavanje potreba potro-
saca uz istovremeno svodenje poslovnih troskova organizacije na
minimum. To anael da se treba sto vise usmjeriti na trziste proda-
je, neprestano analizirati i nadzirati sve njegove sektore i segmen-
te te njima prilagodavati sve daljnje mjere.

Polazna osnovna funkcija prema tome je prodaja, a njena osnovna
komponenta ispitivanje prodajnog trzista s prenosenjern konstata-
cija i rezultata na trziste nabavke. Takvim naeinom povratnog ut-
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[ecaja na pr-cizvodaeevu funkciju razvoja i ispitivanja proizvoda
trgovinska organizacija udruzenog rada u stvari ispunjava pos-
tavljeni zadatak rnaksirnalnog zadovoljavanja potreba potrosaca
s istovrernenorn optirnizacijorn dohotka, a takoder se smatra da
time i ispunjava funkciju poslanika koju joj odreduje koncepcija
rnarketinga.

Ova] zadatak trgovinskog OUR-a moguce je ispuniti samo u uv-
jetirna dobrog funkcioniranja organizacije rada i upravljanja, pa
je zato najvis! cilj uspostavljanje takvog organizacijskog stanja
koje u datim uvjetirna omogucuje sto bolje ispunjavanje zadataka.
Za uspostavljanje takvog organizacijskog stanja , u postojecim po-
slovnirn prilikarna, nerninovno je uvodenje racunara i autornatske
obrade podataka u djelatnost i upravljanje trgovinske organiza-
cije.

Uvodenje raeunara, odnosno inforrnacijske tehnologije u trgovin-
sku organizaciju srnatra se veorna kornpleksnirn zadatkorn, cije rje
senje sadrzi citav sistern djelomicnih zadataka, pa treba njegovo"
uvodenje u srnislu organizacijskpg cilja prornatrati s aspekta si-
stema slijedecih potciljeva: 1

- ornoguciti prognoziranje i planiranje prodaje
- osigurati optirnalne nabavke u pogledu kolicina , cijena, asor-

tirnana itd.
- ubrzati obrtanje zaliha
- optirnizirati transport i skladistenje
- vrsiti automat sku dispoziciju robe
- osigurati pravilne, asurne i pregledne podatke , kao osnov za

poslovne odluke itd.

Ono sto rnorarno posebno naglasiti kod procesa ukljucivanja ra-
eunara u bilo koju organizaciju to je nusnost da se postigne us-
kladenost izrnedu nivoa organiziranosti i stupnja autornatiziranos-
ti poslovnog procesa. Nairne, posttci takvu uskladenost uz uvo-
denje suvrernene informacijske tehnologije nije moguce jednosta-
vno aplikacijorn ove tehnologije jer tehnologija nerninovno pret-

- J.Bauman, Z.sarman, Idejni projekt uporabe AOP v trgovinskem podjetju,Eko-
nomski center Maribor, Maribor, 1972, str. 1.
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postavlja jedan vis! stupanj organiziranosti od postojeceg , Dru-
gim rijecima, da bi racunar , odnosno informacijska tehnologija
koja se uvodi, bila uspjesna sa stajalista djelotvornosti uprav-
ljanja organizacije, on se ne mora jednostavno nadovezati na po-
stojecu organizaciju rada i postojeci sistem funkcioniranja orga-
nizacije, nego je potrebno, prije nejgovog uvodenja Hi najkasni-
je uz uvodenje, izvrsiti odredene promjene bar u nekim elemen-
tima organizacijske strukture. Najvece promjene svakako ce se
desiti u sistemu izvodenja, tj. u stupnju organiziranosti i i na-
cinu izvodenja pojedinih poslovnih funkcija, prije svega nabave
i prodaje.

1. 2. BobDa slmpina kao temeljna organizacijska jedinica
ve1eprodajne djeJatDosti

Organizacijski oblik robne skupine temeljna je organizacijska jedi
nica komercijalnog sektora trgovinske organizacije i mose se reel
da je s definiranjem njezinih zadataka obuhvacena cjelokupna dje
latnost njezinog robnog poslovanja, s polazlstem u veleprodaji. -

Ne postoji opci model robne skupine jer njezina organizacija zavi
si 0 njezinim zadacima, a oni su odredeni prije svega djelatnoscu
i vrstom trgovinske organizacije (i ostalim faktorima organizacije).
Ipak je nuzno da organizacijska jedinica robne skupine obuhvaca
sva ona podrucja koja u trgovinskoj organizaciji cine komercijalnu
funkciju ida, prema tome, vodi plan sku , tzvr-snu i nadzornu ak-
tivnost onog dijela robnog poslovanja s kojim ueestvuje u cjelini.
To mora predstavljati jedan cjelovit podsistem pomocu kojeg bi
trebalo postici optimizaciju robnog procesa odredene trgovinske
organizacije udruzenog rada.

Robna skupina predstavlja skup robnih vrsta koje su medusobno
u nekoj odredenoj povezanosti, Hi sa stajalista komplementarnosti
u potr-osnji , Hi je njima zajedrrieki neki tehnoloski proces, Hi pak
jednostavno pregled nekih vrsta robe koje kao cjelina sastavljaju
robnu skupinu.

U organizacijskom pogledu znaeajno je to da robna skupina pred-
stavlja odreden robni insenjertng , i to u kibernetskom smislu, sto
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bismo idejno mogli prikazati ovako: 2

Interpretacija re-
zultata obrade

tdista

Sakupljanje i obra-
da informacija 0

tdistu

Izbor optimalne
varijante

Informacije
poslovne

odluke Osvajanje izabrane
varijante

Izv r senje i obracun
kupoprodaje

Sli:ma br. 1. Kibernetski sistem robne skupine

Svaka robna skupina rukovodi cjelokupnom nabavno-prodajnom
politikom i politikom cijena za svoje robno podruc]e , Njen dje-
lokrug obuhvaca i sva funkcijska podrueja prodaje i nabave -
od proucavanja trzista prodaje i nabave, utvrdivanja zaliha (po
asortimanu) u prodavaonicama i akladis tirna , izbora najpogodnijih
dobavljaca , sklapanja kupoprodajnih ugovora i sporazuma, prace-
nja realizacije kupoprodaje, rje savanja sporova, podrucja pred- i
pokalkulacije, pravovremenog disponiranja robe te sve do likvida
cije kompletne dokumentacije. Svako podrucje sastoji se od mno=
go aktivnosti koje u svakoj konkretnoj organizaciji izvode odre-
deni radnici u okviru organizacijske jedinice robne skupine i/ili
u suradnji s radnicima u zajednickim sluzbama.

2 - Skupina autora: Trgovina v intenzifikaciji slovenskega gospodarstva - Neka-
tera izhodisca za oblikovanje organizacijskega instrumentarija, Ekonomski
center Maribor, 1979, str. 23-24.
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Tako definirana robna skupina predstavlja u mezoekonomskoj
strukturi trgovinske organizacije nekakav marketing podsistem,
a svi poslovi - od utvrdivanja potreba potrosaca/kupaca do nji-
hovog zadovoljenja - izvode se kao faze marketing procesa.

Organizacijsko oblikovanje robnog poslovanja trgovinske organi-
zacije na principu robne sku pine znact i oblikovanje nove razine
odlucivanja , sto anaci da valja na odgovarajuci nacin organizira-
ti i sve elemente sistema informacija, tj. obuh vacanje podataka,
njihovu obradu, raspodjelu i kor'iatenje informacija.

2. PRIKAZ DJELATNOSTI VELEPRODAJE S ASPEKTA INFORMA-
CIJA I S NAGLASKOMNA ROBNU SKUPINU PREHRANA

U nastavku nekih teoretskih postavki pokusat cemo opcenito pri
kazati informacijski podsistern robne skupine Prehrana koja dje--
luje u okvirima djelatnosti veleprodaje jednog konkretnog poslo-
vnog sistema, sa: statusom radne organizacije i cvrsto udruzenog
u jednu od slozenih organizacija veoma heterogene djelatnosti. Po
red veleprodajne djelatnosti u radnoj organizaciji se nalazi i ma=
loprodajna djelatnost i u manjem dijelu i proizvodnja, svaka od
njih sa statusom osnovne organizacije.

Temeljni cilj koji prati promatrana organizacija je maksimalno za-
dovoljenje potrosaca, dok prtmarni organizacijski cilj izrazava
tendenciju izgradnje suvremeneorganizacije na suvremenom mar-
keting konceptu. Sa stajalis ta informacija to znaci sistem koji ce
biti usmjeravan na osnovi planskih informacija, odnosno nekakav
sistem prethodne regulacije.

2. 1. 0pCe karalrteristike organizacije veleprodaje

Polazeci od vec poznatog, to je
- da je marketing koncepcija osnova za izgradnju cjelokupne or-

ganizacijske strukture trgovinske organizacije
- da ciljeve i zadatke robnog poslovanja trgovinske organizaci-

je realizira svrsishodno organizirana komercijalna funkcija na
principu robnih skupina,
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nije tesko zakljuciti da je od presudne vasnosti adekvatna orga-
niziranost rada i upravljanja upravo na podrucjlma robnog poslo
vanja trgovinske organizacije.

Robni proces veleprodajne djelatnosti ostvaruje se preko funk-
cijskih podrueja nabave i prodaje, i to:

tstr-asivanja i proucavanja trzista (prodaje i nabave)
- utvrdivanja sortimana i politike zaliha
- planiranja optimalne kolicine nabave
- evidencije kupoprodajnih (dogovorenih) poslova
- pracenja realizacije nabave (evidencija zakljucnica, odrediva-

nje lokacija, nabavnih cijena, uvjeta placanja i isporuke, dos-
pijeca placanja , raspoloatve kolicine robe ... ) -

- postavljanja pretkalkulacije i evidencije prodajnih cijena (pokal
kulacija na osnovi likvidirane nabavne dokumentacije)

- disponiranja robe
- organizacije i kontrole poslovanja detaljisttcke mreze
- rjesavanja reklamacija
- poslovanja rob om u tranzitu
- poslovanja robom u konsignaciji
- poslovanja robom u rezervi (robne rezerve)
- skladisnog poslovanja (prijem, Izdavanje , poslovanje arnbalazom)
- organizacije i evidencije transporta
- evidencije i obraeuna robnog prometa (usporedba planirane i o~

tvarene realizacije po prodajnim objektima - prodavaonicama, po
kupcima, po prodavaetma, obraeun poreza na promet, postavlja-
nje Ijestvice rentabilnosti ... ).

Cjelokupno robno poslovanje organizirano je u okviru 12 robnih
skupina, sto znaci da komercijalni sektor djeluje kao nekakva cen
tralna sluzba koja u svom okviru udruzuje djelatnost svih robnih
skupina na takav nacin da je osigurano racionalno funkcioniranje
organizacije kaocjeline. Pojedinacne robne skupine predstavlja-
[u udruzenje robnih vrsta koje su u odredenoj medusobnoj pove-
zanosti, tj. sa stajaltsta komplementiranja, srodnosti, primjenji-
vosti, servisiranja Hi tehnoloskog procesa.3 U biti je robna sku-

3 - Tipican primjer takve povezanosti je npr. u robnoj skupini Delikatesa kod
asortimana "smrznuti program", gdje postoji povezanost na cjelokupnoj rela-
ciji,sve od nabavke do ukljucivo servisiranja tehnike za hladenje.
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pina osnovna jedinica komercijalnog sektora i nosilac zajednicke
nabavno-prodajne politike, a istovremeno to je i nabavno-prodajna
operativa. Na njoj se temelji cjelokupan proces - od utvrdivanja
potreba prodajnog trzista do snabdijevanja kupaca trazenom ro-
born. Djelokrug svake od njih uvjetovan je specificnoscu robe ko-
[a pe predmet nabave i prodaje odredene robne skupine.

Organizacija robne skupine temelji se na Izvr senoj podjeli rada i
to je osnov za svrsishodni proces rada u pojedinacnim organiza-
cijskim jedinicama (preuzimanje robe, izdavanje robe, distribuci-
[a robe, kalkulacija, unos podataka , reklamacije, likvidatura, pu
tnieka slusba , poslovno-administrativno odjeljenje). -

Cjelokupno robno poslovanje promatrane organizacije odvija se po
mocu racunara. On je praktickl ukljucen u sva funkcijska podru-
cja i u sve faze robnog procesa, i osigurava mnogo kvalitetnih
informacija za asurno i kvalitetno obavljanje poslova te za vode-
nje robnog procesa svake pojedinacne robne skupine i robnog pro
cesa kao cjeline. -

2.2. hoces rada ~ne slmpine Prebnna s aspeJrta infOI'lllllCija

2.2.1. Dispozicija i ,distribucija robe kao epicentar robnog
poslovanja veleprodaje

Cjelokupan proces robnog poslovanja u stvari obuhvaca slijedeca
funkcijska podrueja nabave i prodaje:

a) obnavljanje zaliha , .tj. odredivanje politike robnog asortimana
i sistema obnavljanja zaliha te dispozicije robe

b) prodajna dispozicija koja obuhvaca grupu poslova u vezi s ob-
radom narudsbi i disponiranjem otpreme

c) skladisno poslovanje u okviru kojeg se Izvr-savaju svi operati-
vni postupci prijema, skladistenja i otpreme robe, ukljuciv i
transport

d) vrednovanje robnih kretanja i zaliha robe sto ornogucava oba-
vljanje nadzora robnim procesom.
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Navedena funkcijska pod rucja mozerno organizacijski promatrati i
kao elemente sistema dispozic~e i distribucije robe koji su detalj-
nije pokazali u shemi br. 2, a prote su se kroz planiranje, iz-
vr senje i nadzor poslovnog procesa veleprodajne djelatnosti.

U daljnjem prikazane su u opcim crtama glavne faze nabavno-
prodajnog procesa robne skupine Prehrana, i to sa stajaliata u-
laznih dokumenata kao informacijske osnove za obavljanje pojedi-
nih faza i sa stajaltsta izlazne dokumentacije u smislu informacij-
skog rezultata obavljene faze. Bitno je u tome to da je u obradu
podataka ukljucen racunar , Ukljucenost automatske obrade poda-
taka u pojedine faze robnog procesa je raalictta , pa su neke faze
u cjelini, a neke sarno djelornicno automatizirane. Na osnovi toga
zapravo mosemo ocijeniti stupanj automatiziranosti informacijskog
sistema za usmjeravanje veleprodajne djelatnosti robne sku pine
Prehrana. k1\<~ vO~/M .,." ~

2.2.2. Proces nabave

Informacijski ulaz - Faze nabavnog procesa - Informaci.jskiizlaz
Predvidanje kretanja
prodaje
Analiza protekle
prodaje
- po rob. asort.
- s vremen. din.
- kolie , i vrijedn.
- po prodajnim jed.

1. PLANIRANJE NABAVE Pregled nabave
(strucna slusba na - mjesecno
SOUR, RO i rukovod - po robnom asort.
stva robne skupinej" - kol.i vrijedn.

- po dobavljacima

Pregled nabave

Dnevna lista sta-
nja robe
- po artikl. i dobav.

suma ulaz i izlaz
s trenut. zalihom
s kontrol. zalihom
kolie , i vrijedn.
s nacinom nabave
i prodaje
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2. IZVRSAVANJENABAVE

izbor dobavljaca ,ut-
vrdivanje momenta ob
navljanja zaliha.odre-
divanje kolicine i na-
cina narucivanja.od-
redivanje lokacijskih
mjesta u skladistu za
narucenu robu i ispi
sivanje narudzbe -

(slusba nabave)

Narudzba

- za konkretnog
dobavljaca

- po artiklima
- kolieins ki
- s oznakom 10-

kacije u sklad.
- s oznakom ter-

mina isporuke
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- s oznakom komerc.
pakiranja

- s veleprod. cijenom
- s maloprod. marsom
- s oznakom lokacije

artikla u skladistu
- s koefic.obrtaja

Narudzba
Dobavnica dobavljaca

Narudzba
Dob avnica
Prateci list

Narudsba
Dobavnica
Prateci list
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Prijem robe, obliko-
vanje skladisnih je-
dinicavoznacavanje
robe,odredivanje 10-
kacijskih mjesta,
skladistenje
(slusba prijema u
skladistu)

Kontrola primljene
robe i dokumenta-
cije(nabavna slusba)

Odredivanje eleme-
nata kalkulacije i
terecenje robom
(slusba kalkulacije)

Narudzba
- s oznakom primlje-

nih kolieina
Dobavnica
- s podacima 0 Iokaci-

ji robe(iz Narudzbe)

Prateci list s eleme.nti-
ma radne norme radni-
ka na prijemu robe

Narudzba
Dobavnica
Prateci list
... i specificni podaci
iz sporazuma i ugovo-
ra s dobavljacem

Dospijece robe i
Lista kalkulacije
- po artiklima
- s podacima 0 grup-

noj ambalazi i kom.
pakir.

- nab.i prod. rabat
- plan. troskovf nabave

vele- i maloprodaje
- plan. troskovi proda-

je vele- i maloprod.
- VP i MP maraa
- fakt. cijena s porez.

VP i MP cijena
itd.
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Dospijece robe
Lista kalkulacije

Likvidacija nabavne .
dokumentacije i pri-
jenos robe na zalihu
(nabavna slusba)

placanje

3. NADZOR NABAVE- kriteriji za izbor i na
ein izbora robe, doba-
vljaea, nabav. puteva .•

- informacije za obliko-
vanje nabav. politike
s aspekta oblik. cijena,
vodenja zaliha i sl.

- informacije za usavr-
,savanje organizacije
sistema nabave

Dnevna lista stanja - kolic, i vrijedn.
robe i mjes. inform. : - po artik. i rob. sk .
Pregled nabave po - po dobavljacima
asortimanu, - po osnov. organ.

- za razdiobu i kon-
Pregled nabave po trolu superrabata
dobavljaeima, _ s obrtajem artika-
Ispisi realizacije la odnosno uze
dobavljaca po
OOUR-ima, opredj. rob-, sk.
ABC analiza zaliha
ABC analiza reali-
zac.

Svaka faza nabavnog procesa i svaki postupak u orgamarranom
sistemu izvrsavanja nabavne funkcije je znaeajan i kao uzajamno
povezani dio nabavnih poslova aaslusuje posebnu pasnju , u 8tO
se na ovom mjestu ne mose dublje upu8tati. Medutim, moramo is-
taci kalkulacijski postupak jer je upravo faza kalkulacije u trgo-
vinskim organizacijama ono 8tO je za proizvodnu organizaciju nje-
na proizvodna funkcija. S ukljueivanjem raeunara u podrucje kal
kulacije, i u primjeru da je obuhvacanje podataka na tom podru-"
eju cjelovito, automatski je moguce , pored vodenja razlieitih evi-
dencija i imancijskih obraeuna, dobivati informacije i 0 nekim dru
gim poslovnim dogadajima,odnosno organizacijskim promjenama,kao
npr. :
- automatsko vodenje skladi8nih putova (lokacija s oznakom hod-

nika i paletnog mjesta)
- automatsko obuhvacanje podataka 0 smbalafi (jer- je ambalaza
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vezana na sifru artikla, npr. sifra grupne ambalaze i sadr-sa]
grupne ambalase)

- kod svake pojedinacne dobavnice kupcu Iavr-sen je automatski
Iaracun tezine s postivanjem volumena (formiranje teiine kod
distribucije robe)

- paralelno je omoguceno obuhvacanje podataka za fizicku normu
skladlsnih radnika (po broju robnih jedinica)

- automatski je omogueeno, u povezanosti s programom nadomje-
snih artikala, ispunjenje narudsbe i onda kada nema na zalihi
dovoljno trazenih robnih vrsta.

2 •3. 3. Proces prodaje

Informacijski ulaz - Faze prodajnog procesa - Informacijski izlaz

Analiza realizacije 1.
Ocjena potrasnje

Plan prodaje
Dnevna lista zaliha
- artfklima
- s oznakom kom.

pakov. ,
- s oznak. VP cijene
- s oznakom rabata -
- s koefic. obrtanja
Dnevna lista narudZbi
- po artiklima
- sa stanjem kompl.

asortimana
- s oznakom kom.

pakiranja
- s podacima 0

zalihi
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PLANIRANJE PRODAJE Plan prodaje s
(strucna sluzba na podacima 0:
razini RO i rukovod- - realizaciji
stvo robne skupine) - stanju zaliha i doz-

voljenoj zalihi
- koeficijentu obrt.
- danima vezivanja

zaliha

Dnevna lista narudzbi
- s oznakom naziva

oduzim.jed./kupaca

Dnevna lista narudsbi
- s oznakom sifre oduz.

jedinica/kupaca
s oznakom uvjeta plac

Knjiga narudzbi
- s upisanom naruds ,

2. IZVRSAVANJEPRO-
DAJE

- primanje i srediva-
nje tekucih naruds
bi (preko putn:icke
slusbe)
promatranje fiksnih
narusdbi
kontrola mogucnosti
isporuke (po kolic.
i terminima)
obuhvacanje i obra-
da narudsbi
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Dnevna lista
narudzbl

Sporazumi/ugovori
s kupcem
'I'erecenja/ dobro-
imanja

Dobavnica

Dobavnica

Otpremni nalog

- unos prodajnih
podataka
(poslovno- admini-
strativno odje-
ljenje)

- kontrola i priprema
dobavnica za otpre-
mu robe (posl.
adm. odj.)

- prijem prodajne dis-
pozicije i otpremne
dokumentacije
(odj. transporta)

- priprema i kontrola
komisiona (slusba
izdavanja u sklad.)

- fakturiranje

Dobavnica (otpremna
dispozicija)
-po artiklima, kolicin , ,
sa svim elementima
dispozicije prodaje

Dobavnica
(grupirano po kupcima)

Otpremni nalog(tran-
sportna dispozicija)
- s dobavnicama, prema

relaciji otpreme
(rnar sr-ute )

Otpremni nalog
- s potvrdom 0 izdanoj

robi
- s elementima za obra-

cun radne norme skla-
distara i vilicariata na
izdavanju robe

3. NADZOR PRODAJE - Kriteriji za izbor nadomjes
- kolic i vrijednosno ni h arti ka 1a ,prod. putova,

·t·kl· b k nac f na distribucije •••- pO ar 1 .1 ro .s . -Informacije za oblikovanje
- po kupcima politike prodaje s aspekta
-po osnovnim organ. ~otraznje,obrtanj~ zaliha

v • 1 real.svakog artlkla(odn.
- S naZnaCenlm popus. u'Zeopred. robne skupi ne) i
- nad evid.i plac i amb, svakog pojedinog kupca

- nad djelom. potrasn]. -I nformacije za usevr sava-
- s obrtajem svake ro- nj e or~a~~za~ij: s i~tem~.

bne vrste i Izracu- di spoz ic i je 1 dt s t.r ibuc ije
• s posebnlm aspektom na po-

nom mase vezanih vezivanje s vlastitom me-
sredstava 1oprodaj om

Dnevna lista za-
liha
Ispis sume proda.
ne robe(mjes.)

Kontrolni fin.
ispisi real. za
kupca (3-mj.)
ABC analiza
zaliha (mjes . )
ABC analiza re-
aliz. (mjes.)
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Kao sto na osnovi prikazanog mosemo sakljuciti , glavni informa-
cijski nosilac prodajnog procesa je dobavnica, u smislu otpremne
dispozicije. Ona je "protzvod" raeunara ciji sadr sa] je spe c ifican
za svakog kupca/ primaoca robe, i to prema obradenoj narudzbi ,
ukljucujuci i stanje zaliha i transportne putove, kao i ostale do-
govorene uvjete dispozicije (djelomiene kolicine , zaostale posilj-
ke, uvjeti dostave i s1.).

3. ZAKLJUCNA RAZMATRANJA

Na ovih nekoliko stranica prikazano organizacijsko rjesenje usmje-
ravanja robnog poslovanja na veliko mosemo prernatratt kao jedno
od mnogobrojnih organizacijskih rjesenja, U konkretnim prilikama
trgovinske organizacije ipak takvo rjesenje mozemo smatrati jed-
nim od boljih (od potencijalno mogucih) i ono je donekle rezultat
dugorocnijeg idejnog programa uvodenja automatizacije u njezino
poslovanje. Dakle, stupanj automatiziranosti njezinog informacij-
skog sistema relativno je visok.

S ukljucivanjern raeunara na sve VIse poslovnih podrucja i sa
sve kvalitetnijom obradom podataka desavale su se u promatra-
noj organizaciji i mnoge organizacijske promjene, pa danas, oc-
[enjujuci postignuti stupanj razvoja poslovne informatike, mosemo
aakljucitl da postoji odredena uskladenost, odnosno kompatibil-
nost, izmedu postignutih organizacijskih rjesenja i primijenjene
informacij ske tehnologije.
Posebno za daljnji razvoj, odnosno za usavr-savanje integralnog
informacijskog sistema veleprodajne djelatnosti, zasnivanog na ra
eunaru , preduvjet je da se u organizaciji vodi velika briga za -
usavr-savnaje kadrova i dopunsko obrazovanje za rad u uvjetima
automatske obrade podataka. Sarno uz pomoe ljudi koji su obra-
zovani i istodobno svjesni nuanosti upravljanja veleprodajne dje-
latnosti na bazi raeunarski podr sanog informacijskog sistema mo-
guce je usavr siti i veleprodajno poslovanje i time ga ueiniti eko-
nomski uspjesnijim , U tom pravcu trebalo bi prvenstveno razmi-
sliti 0 nekim postojecim aktualnim problemima, kao sto su npr . :

- komunikacijske slabosti na relaciji skladista (koja su disloci-
rana) i organizacijskih poslovnica robnih skupina; nairne,
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dokumentacija 0 prijemu robe se ponekad ne dostavi isti dan
sluzbi nabave i kalkulacije i kasni se s unosom podataka, a
svaki dan kasnjenja znaei gubitak skupocjenih financijskih
sredstava

- uglavnom zbog telefonskih komunikacija ponekad dode do "nes-
porazurna" izmedu prijemne sluzbe u skladistu i nabavne slu sbe
odgovarajuce robne skupine, sto ima za posljedicu neusklade-
nost izmedu Liste zaliha i Liste narudsbi i oblikovanje novih
(neopravdanih) narudzbi

- iz istih razloga kao prethodno prodajna sluzba ponekad kasno
dobiva informacije 0 stanju robe sto prouzrokuje dodatne tros-
kove s novim narudzbama.

Zelimo istaknuti da su opcenito kr iticne tocke u izvodenju proce-
sa veleprodaje:

- obuhvacanje narudzbi
- asurrranje stanja zaliha (obuhvacan]e i obrada prijema)
- udru sivanje dobavnica/komisiona po mar-srutama i
- komisioniranje

i da [e sk racenje dispozicijskog ciklusa moguce postici s obradom
prijema i narud sbi po vise puta dnevno, pripremom dobavnica za
komisioniranje tako da su udruzene po standardnim mararutama i
skr-acenjem komisioniranja, uvodenjem novije tehnologije.

S obzirom na konkretnu problematiku mislimo da bi prije svega
trebalo postici vecu dosljednost u postavljenim komunikacijskim
odnosima i mosda uvesti obuhvacanje i obradu prijemne dokumen-
tacije dvaput dnevno. Drukeije bi trebalo organizirati i izvoditi
i kontrolu neisporueene robe i oblikovati evidenciju potrasn]e ,
Zbog dislociranosti racunskog centra, organizacijske jedinice ro-
bne skupine i skladista, obuhvacanje narudzbi vjerojatno bi se
trebalo izvoditi preko terminala u skladistu ,

Nadalje, u robnoj skupini trebalo bi, s obzirom na brzo obrta-
nje nekih artikala, primijeniti program supstituta kako bi se osi-
guralo da kupac ne ostaje bez robe ni da mu se roba gomila.
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Jos je zriacajmje uvodenje programa konstantnog asortimana (ob-
radivanje asortimana) s minimalnom i maksimalnom zalihom, posti-
vajuci i sezonski znacaj robe. S takvim programom data je mogu-
cnost da se na osnovi dnevnog ispisa minimax zaliha omogucava
kolieinska kontrola zaliha koje su u postojecem organizacijskom
rjesenju sakrivene u financijskim zalihama, da se usklade ar--
tikli koji imaju premalenu zalihu, dok bi za zalihe na maksimal-
no] granici bile osigurane i stalne lokacije robe u skladistu ,

Rjesenje navedenih problema, odnosno prijedloga, moglo bi se
u postojecim organizacijskim prilikama vrlo brzo posrici , a sto
bi bilo velika pomoc nabavno-prodajnom poslovanju. Ali [e uz
ove dopune treba razrntsljatt 0 sistemu kvalitetnijeg planiranja,
pracenja i realizacije cjelokupnog robnog asortimana. Nairne,po-
kazalo se da je asortiman nekih robnih skupina uzak, a finan-
cijsko ueesce tih skupina u cjelokupnoj vrijednosnoj realizaciji
skromno. lVbZda bi u takvim primjerima tre balo traziti rjesenje u
oformljenju manjih robnih skupina u oblik nekakvog groststlckog
skladista u okviru kojeg bi bila i maloprodajna jedinica, koja bi
zbog evidencije poreza na promet i vodenja ostalih robnih podata
ka potrebnih za razlicite robne analize, bila nusno povezana s -
racunalom na principu on-line. Na taj nacin obavljala bi se i ve-
leprodajna i maloprodajna djelatnost u istim objektima, s istom
robnom zalihom, s istim kadrovima i kortstenjem istih prijevoz-
nih sredstava. Najveca prednost takvog rjesenja svakako je u
ekonomiziranju zaliha, dok bi petrosae imao brz i sigurniji do-
stup do robe i bio bi nezavisan od pojedinacnih poslovoda.

Svakako moramo biti svjesni einjenice da u cjelokupnom proma-
tranom nabavno-prodajnom procesu postoji nekoliko faza gdje bi
se i u datim uvjetima (postojeci hardware, kadrovi, programska
podrska ... ) moglo primijeniti i neko drugo organizacijsko rjese-
nje , npr. kod disponiranja otpreme i oblikovanja otpremne dispo
zicije (faktura) ili neko drugo rjesenje u pogledu sistema nabave
i sl. Kao sto smo vec istakli, u svakoj konkretnoj organizaciji
ima nekoliko varijanata rjesenja , ali [e u datim poslovnim i orga-
nizacijskim prilikama sarno jedno rjesen]e najbolje . Medutim, pa
makar primijenili i neko suboptimalno rjesenje sistema dispozici-
[e i distribucije robe, prije svega je vasno da ga se promatra
kao robni proces s medusobno, radno i informacijski povezanim
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fazama, a u kojem je racunar i informacijska tehnologija ono or-
ganizacijsko sredstvo koje omogucava maksimalnu koordinaciju
aktivnosti. Organizacijski cilj i istovremeno osnovno poslovno po
Iiticko nacelo koje se mose tako ostvariti jest: narudiba MIIIIS,-

otprema sutra. S ostvarenjem tog organizacijskog cilja automatski
se , kroz visok obrtaj robnih zaliha, ostvaruje i povecani dohodak
kao osnovni motiv privredivanja.

S obzirom na postignuti nivo organiziranosti veleprodajnog poslo-
vanja i stupanj automatiziranosti njegovog informacijskog sistema
te uz cinjenicu da promatrana organizacija ima maloprodajnu dje-
latnost , trebalo bi bar raamialjatt 0 izgradnji jednog integralnog
informacijskog sistema ko~i bi bio koncipiran na nacelu interakti-
vnog rada, a sto znaci:
- da podatke u racunar unose preko terminala oni radnici koji su

odgovorni za pojedina robna podrucja
- logicka kontrola unesenih podataka obavlja se odmah na unosu

kada je jos moguce unesene podatke ispravljati
- odmah na unosu podataka obavlja se asurtranje u bazi podataka

tako da je stanje podataka uvijek azurno
- omogucen je permanentni uvid u onaj dio baze podatakakoji

je za odredene odgovorne radnike interesantan.

Na takvim naeelima i uz pomoe adekvatne programske opreme iz-
raden informacijski sistem u stanju je da daje sve moguce infor-
macije za svrsishodno planiranje, izvodenje i nadzor cjelokupnog
robnog poslovanja jer obuhvaca sve faze procesa rada, odnosno
aktivnosti veleprodajne djelatnosti (nabavu i prodaju trgovinske
robe, vodenje skladisne evidencije, kalkulaciju cijena, otpremu i
razvoz robe, fakturiranje, pracen]e prodaje i nabave robe po kup-

5 - Smatramo da je korisno skrenuti paznju na jedno od novijih projektnih rjese-
nja veleprodaje i maloprodaje, priznato u okvirima jedne prezentacije kao
obuhvatno i racionalno. U okviru obrade veleprodaje rjesenje obuhvaca slije-
dece module: a) nabava robe (kalkulacija cijene, dospijece robe, uvidi i iz-
vjestaji 0 nabavci robe), b) prodaja robe (narudzba, otprema, fakturiranje,
uvidi i izvjestaji 0 prodaji, ispisi obracunatog i ukalkuliranog poreza na
promet), c) vooenje ambalaze, d) pracenje zaliha robe (zaliha po veleprodaj-
nim skladiStima, zalihe po dobav lj ac ima u veleprodajnim skladiStima, invent!!.
re, otpisi, preknjizbe, prevrednovanje zaliha), e) direktno opterecenje vla-
stite maloprodaje.(Katalog resitev in storitev, opreme in sredstev za infor-
macijske sisteme,Drustvo ekonomistov Ljubljana,Gospodarski vestnik,Ljubljana,
1987) •
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cima i dobavljacirna , pr acenje ambalaze , promjenu cijena, perma-
nentno vrednovanje zaliha, reklamacije, ornogucava uvide u sve
evidencije itd.), i to u povezanosti s maloprodajom.

Mislimo da na kraju nije suvisno napomenuti nusnost jedinstve-
nosti poslovanja kako s artiklima tako i s komitentima (kupci i
dobavljaci ) , i to u okviru cjelokupnog velikog poslovnog siste-
ma (SOUR). Ta jedinstvenost postise se primjenom Kataloga ko-
mitenata i Kataloga artikala koji se baziraju na jedinstvenoj no-
menklaturi i sifrantu cjelokupnog robnog asortimana. Sarno takva
jedinstvena nomenklatura ornogucava oblikovanje zajednicke poli-
tike svih dijelova poslovnog sistema do vanjskih poslovnih part-
nera te optimiranje nabave i dispozicije; istovremeno je time data
mogucnost postupne tipizacije asortimana i pracen]e njegovog kre
tanja na svim prodajnim teritorijima.
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Sarrnan Z. Some information dimensions for directing wholesale
activity in commercial organization

SUMMARY

On the basis of theoreticaZZy determined goods group as
marketing undersystem and as ground organization unit of
commerciaZ sector of this interpreted necessity that the
goods process of the goods group is performed more automaticaZZy,
presented is the process of the work of goods group Prehrana
according to the ground phases with input and output information
on the exampZe of one whoZesaZe organization.

In this concZusion is given the mark of this process in the
notification of some actuaZ probZems and remarkabZe suppositions
for the improvement of the organization of existed information.
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