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ISTRAZIVANJE KRITERIJA ZA OCJENU USPJESNOSTI
RADA TRZISNE FUNKCIJE

U radu se istraZuju kriteriji koji mogu posluZiti za vodenje politike or-
ganizacije udruienog rada koja se zasniva na triidnom segmentu poslova-
nja OUR-a. Isto tako istraZuju se kriteriji koji mogu posluziti za ocjenu
rada pojedinih izvrSilaca za pojedine poslove i 2adatke. Ovi kriteriji mogu
posluZiti za unapredenje sistema raspodjele osobnih dohodaka v OUR-a.

1. TVOD

Trzisna funkcija u organizaciji udruzenog rada obuhvaéa srodne i pove-
zane poslove i zadatke kojima se omogucuje uspostavljanje veza i odnosa
organizacije udruzenog rada s trzistem u pogledu kolanja materijalnih
dobara, usluga i informacija koje uvjetuju razmjenu materijalnih doba-
ra. TrziSna funkecija u najSirem smislu obuhvaéa nabavu i prodaju, a o
usvojenom konceptu poslovanja, opsegu poslova i zadataka unutar trziSne
funkeije, slozenosti aktivnosti i dr., zavise konkretna organizacijska rje-
Senja koja omogucéuju viSe ili manje uspjeSno odvijanje aktivnosti trziSne
funkceije.

Racionalna organizacija trziSne funkecije jedan je od preduvjeta za uspje-
Snost rada te funkecije. Ocjena uspjednosti rada trziSne funkecije pema
tome zadire u organizaciju trziSne funkeije.

U organizacijama udruzZenog rada danas postoje najrazli¢itija organiza-
cijska rjeSenja trzisne funkcije (RO, OOUR, sektori, poslovnice i dr.) i
namece se problem kako vrednovati uspjeS$nost rada svakog od tih orga-
nizacijskih oblika. Svi oni svojim radom doprinose uspjeSnosti poslovanja
organizacije udruzenog rada kao cjeline, pa je i normalno da se taj njihov
doprinos bilo pozitivan ili negativan utvrdi i analizira kako bi se izvukli
zakljuéei o potrebi poduzimanja odredenih mjera za poboljSanje uspjes-
nosti poslovanja.

Slozenost poslova i zadataka unutar trziSne funkcije zahtijeva podjelu
rada u funke¢ionalnom smislu, tako da postoje poslovi pripreme, izvrSenja
i kontrole. Svaka od ovih skupina poslova ima svoje podrucéje djelovanja i
daje svoj doprinos uspjesnosti rada funkcije kao cjeline, npr. bez dobrih
istrazivanja tziSta bit ¢e vrlo te§ko uspostaviti kontakte s kupcima ili do-
bavlja¢ima, odnosno bit ée vrlo teSko odabrati najpovoljnijeg. Rad sva-
kog dijela trzisne funkcije (potfunkcije) treba na neki naéin vrednovati,
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ukazivati na nedostatke kao i dobre strane, sve sa ciljem da se taj rad
unaprijedi i da se poboljSa uspjeSnost.

Trzisna funkeija, odnosno poslovi i zadaci te funkecije, zahtijevaju po-
trebne stru¢ne kadrove koji, ako Zele uspjeSno obavljati poslove, moraju
s vremena na vrijeme inovirati svoja znanja. Definiranjem Kkriterija za oc-
jenu uspjesnosti rada tzisne funkecije u svakoj organizaciji udruZzenog rada
omogucit ée se prije svega unapredenje sistema raspodjele osobnih do-
hodaka ukljucivanjem tih kriterija u sistem raspodjele. Medutim, ti kri-
teriji mogu biti indikatori koji ukazuju da neSto treba mijenjati, da ne-
S§to treba inovirati na podru¢ju trziSne funkeije, ukoliko su rezultati po-
slovanja postali sve 1o§iji u odnosu na neko ranije vremensko razdoblje.

Odredivanije kriterija za ocjenu uspjeSnosti rada trziSne funkcije potre-
bno je povezati s izgradnjom informacijskog sistema u organizaciji udru-
zenog rada, posebno na podruc¢ju trziSne funkecije. Time se stvaraju temelji
za uspjedniji rad trzifne funkceije.

Cilj ovog rada jest istrazivanje moguéih kriterija za ocjenu uspjeSnosti
rada trzi§ne funkcije, kao i predlaganje kriterija pomoéu kojih ée se na
racionalan nac¢in unapredivati rad trzine funkecije. Ograni¢enost prosto-
ra uvjetuje prikaz samo dijela trziSne funkcije, i to prodaje, dok ée ostali
dijelovi trZziSne funkecije biti obradeni u drugim radovima.

2. MOGUCI KRITERIJI ZA OCJENU USPJESNOSTI RADA PRODAJE
KAO INTEGRALNOG DIJELA TRZISNE FUNKCIJE

Kriteriji za ocjenu uspjeSnosti rada prodajne funkeije pokazuju kako i u
kolikoj mjeri je prodaja ostvarila svoje ciljeve i zadatke kao dio ciljeva
organizacije udruzenog rada. Buduéi da se u organizaciji udruzenog rada
ostvaruju drustveni, ekonomski, tehnic¢ki i drugi ciljevi, prodaja svojim ra-
dom pridonosi realizaciji tih ciljeva. Polazeé¢i od ciljeva poslovanja orga-
nizacije udruzenog rada prodaja definira svoje ciljeve i na osnovu tih
ciljeva prodaje razraduje i rasporeduje zadatke svim organizacijskim dije-
lovima unutar prodaje. Rasporedivanje zadataka prodaje proteze se do svih
izvrsilaca unutar prodaje.

U uvjetima trzi¥no orijentiranog poslovanja organizacije udruZenog rada
zadaci prodaje svode se na:

— istraZivacku aktivnost usmjerenu na stvaranje informacijske baze neop-
hodne za definiranje razvojne politike organizacije udruzZenog rada,
— izradu nacrta planova i programa kao i mjera za realizaciju ciljeva

prodaje,

— oblikovanje ponude u skladu s potrebama trzista,
— organizaciju distribucije,
— organizaciju prodajnih komunikacija.

Ostvarivanjem ovih zadataka prodaje pridonosi se veéoj uspjeSnosti or-
ganizacije udruzenog rada promatrano u krac¢em vremenskom razdoblju,
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odnosno stabilnijem razvoju promatrano u relativno duzem vremenskom
razdoblju. Mnogobrojnost i sloZzenost zadataka prodaje otezava ocjenu
uspjeSnosti prodaje, pa samim time i otezava definiranje jedinstvenih
kriterija za ocjenu uspjeSnosti rada prodaje. Zato nam se ¢inj najprihvat-
ljivijim mi%ljenje da svaka organizacija udruzenog rada prema svojim
specifiénostima definira kriterije koji ée ukljuéivati upravo te specifiénosti.
Na primjer, neka organizacija udruzenog rada ima probleme u plasmanu
proizvoda. Pune se skladista gotovih proizvoda, a postojeéi kupci ucjenjuju
s niskim (mnizim) cijenama ili posebnim povoljnijim uvjetima placanja.
U drugoj organizaciji udruzenog rada nije problem prodati jednu vrstu
proizvoda, ali je problem prodati drugu vrstu proizvoda. Problem pro-
daje po viSim odnosno nizim cijenama, problem zapoSljavanja proizvod-
nih kapaciteta, problem realizacije plana prodaje i drugo samo su pri-
mjeri koji ukazuju da se od jedne do druge organizacije udruzenog rada
kriteriji za ocjenu uspjeSnosti rada prodaje mogu razlikovati. U praksi
organizacija udruZenog rada najéeS¢e se uzima kao Kkriterij ostvarenje
plana realizacije, 1 to vrijednosno. Time se prije svega u dovoljnoj mjeri
ne vrednuje doprinos prodaje cjelokupnom rezultatu organizacije udru-
zenog rada. S druge strane ne otkrivaju se rezerve u radu funkecije pro-
daje, pa na takvim temeljima ne moZemo graditi neku racionalnu pro-
dajnu, a ni razvojnu politiku organizacije udruzenog rada.

Stoga je nuzno da se u svakoj organizaciji udruzenog rada definiraju kri-
teriji za ocjenu rada prodaje koji bi zahvacéali na neki naéin mjerljive
poslove prodaje, i to po pojedinim organizacijskim dijelovima prodaje,
od rukovodstva prodaje do pojedinih izvrsilaca, od sektora, odjela, skladi-
Sta, predstavnistava i drugog. Kriteriji bi trebali omoguciti vrednovanje
grupnih i pojedina¢nih rezultata rada unutar prodaje.

U mnostvu kriterija potrebno je ista¢i dvije osnovne skupine, i to kriterije
kvantitativnog i kvalitativnog karaktera. Kriteriji kvantitete oznacavaju
odredeni rast opsega, na primjer, realizacije, medutim Kkriteriji kvalitete
oznacavaju odredene kvalitativhe promjene u radu prodaje, na primjer
promjenu strukture prodaje po asortimanu, podrucjima, kupcima i dr.
Ako se Zeli dobiti sumarna ocjena o radu prodaje, onda bi svakako trebalo
ponderirati ove dvije skupine Kkriterija, pri ¢emu ¢e Kkriteriji kvalitete
svakako dobiti veéu teZinu (ponder) u zbirnoj ocjeni. Kvalitativhe pro-
mjene obuhvacéaju elemente razvoja organizacije udruzenog rada, pa samim
time 1 zavreduju vec¢i ponder.

Kriterijima za ocjenu uspjesnosti prodaje treba pokriti slijedeéa podru-
¢ja rada prodaje:

— planiranje u prodaji,

— prisutnost prodaje na trzistu,

— ostvarene rezultate prodaje.

Svako od ovih podruc¢ja rada prodaje ima svoje specifitno znacenje za
poslovanje organizacije udruzenog rada kao cjeline, pa je za svako to po-
druc¢je mogucée definirati viSe kriterija za ocjenu uspjeSnosti.

Planom prodaje konkretiziraju se ciljevi prodajne politike organizacije
udruzenog rada. Sigurno je da ¢e se moéi realizirati samo ono §to je u

153



Zver B. Kriterij uspjeSnosti trZziSne funkcije Zbornik radova (1983), 7

skladu sa zahtjevima trzista (kvalitativno i kvantitativho — po asorti-
manu i svojstvima).” Stoga se kao jedan od uvjeta za realno definiranje
plana prodaje namecéu odredena istrazivanja (istrazivanje trzista, istrazi-
vanje proizvoda i usluga). Na osnovi provedenih istrazivanja bit ¢e moguce
realnije odrediti zadatke prodaji, a i drugim funkcijama u organizaciji
udruzenog rada, realnije definirati ponudu i odrediti parametre za poli-
tiku organizacije udruzenog rada. Plan prodaje je u stvari informacijska
podloga za ostale planove unutar organizacije udruZenog rada i za uspo-
stavljanje komunikacijskih veza s okolinom organizacije udruzenog rada.
Usporedbom plana prodaje i ostalih planova mogucée je otkriti rezerve u
poslovanju organizacije udruZenog rada i na toj podlozi donijeti mjere i
odrediti akeije za aktiviranje tih rezervi ,npr. naturalni plan prodaje nizi
je od kapaciteta pa ¢e biti moguée potraziti izlaz na inozemnom trzistu
i uz relativno niZe cijene od domacih, nedostatak uvoznih komponenti ko-
je umanjuju moguénosti plasmana prisilit ée na trazenje rjeSenja trajni-
jeg karaktera kroz zajedni¢ko udruzivanje sredstava itd.

Moguci kriteriji 2a ocjenu uspjednosti plana prodaje jesu:
kapacitet OUR-a
naturalni plan prodaje

realnost plana prodaje =

plan prodaje za plansko razdoblje x 100
plan prodaje prethodnog razdoblja

primjerenost plana prodaje =

planirani tro§kovi prodaje
ostvareni troSkovi prodaje u
prethodnom razdoblju

primjerenost planiranih tro$. prodaje =

plan prodaje (vrijednosno)

lanirana ekonomiénost prodaje =
5 CHgRD procele planirani troS§kovi prodaje

Neke od ovih kriterija moguce je definirati koli¢inski, a druge vrijednosno.
Kriterij realnosti plana prodaje treba koristiti naturalno, i to u jedinica-
ma u kojima je moguée izraziti kapacitete (komadi, tone, norma sati i dr.).

Za, Kkriterij primjerenosti plana prodaje moguée je koristiti naturalne i
vrijednosne veli¢ine. Od posebnog je interesa za organizacije udruzenog
rada da se odvoje efekti promjena Kkoli¢ina od promjena cijena. To ée
biti mogucée ako se koriste u oba razdoblja iste cijene (planske prodajne
cijene). U kompjuteriziranoj obradi podataka to neée predstavljati neki
problem, a dat ¢ée vrlo vrijednu informaciju o aktivnosti prodaje.

Ostvarivanje zadataka prodaje iziskuje odredene troskove, medutim, neki
opseg realizacije moZe se ostvarivati uz vece ili manje troSkove zavisno o
racionalnom ponaSanju oscblja u prodaji, odnosno zavisno o odabranim
organizacijskim oblicima i metodama prodaje. Planom troS§kova prodaje
odreduju se okviri u kojima je racionalno odvijanje prodaje. Svako pro-
bijanje tih okvira umanjuje uspjeSnost prodaje i namecée potrebu detalj-

1) RuZa, F.: Ekonomika organizacija udruzenog rada, Fakultet organizacije i in-
formatike, Varazdin, 1981, str. 279.
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nijih analiza s ciljem da se otkriju uzroci odstupanja i poduzmu odgova-
rajuée mjere za njihovo otklanjanje, ¢ime se u stvari unapreduje prodajno
poslovanje.

Kriteriji za ocjenu prisutnosti prodaje na triistu

Prisutnost prodaje na trzistu jedna je od pretpostavki za ostvarivanje ci-
ljeva i zadataka prodaje, a time i organizacije udruzenog rada. Ovu pret-
postavku moguée je ostvariti stvaranjem podobnih organizacijskih oblika
prodaje kojima se pokrivaju svi dijelovi trzista, ali i poveéanom aktivno-
3¢u prodajnog osoblja. Prisutnost na trzistu moze se ocijeniti brojem i
ucestalo$éu kontakata na trzistu, uceSéem realizacije organizacije udruze-
nog rada u ukupnim potrebama trzista, strukturom realizacije o pojedi-
nim dijelovima trzista u odnosu na njihove potrebe, brojem informacija
o promjenama kod kupaca u pogledu novih potreba bilo kod postojec¢ih ili
potencijalnih kupaca, brojem unaprijed zakljucenih godidnjih ugovora u
odnosu na ukupnu realizaciju, u¢e§éem prometa organizacija u odnosu na
promet cijele grupacije i dr.

broj registriranih kontakata
broj kupaca ukupno

Prosjec¢an broj kontakata po kupcu =

vrijednost realizacije OUR-a X 100

stu j pokrivanja potreba trziSta =
Sapan,, DOELNana I il ukupno utvrdene potrebe trzista

vrijednost realizacije po pojedinim trzistima x 100

struktura realizacije = — - T
ukupna vrijednost realizacije

vrijednost real. pokrivene god. ugoverima X 100

sigurnost plasmana = — . -
ukupna vrijednost realizacije

promet OUR-a X 100

0loZaj u grupaciji =
i el promet grupacija

Prodajna funkecija u organizaciji udruzenog rada pored plana prodaje pla-
nira nacine, metode i ucCestalost kontakata s postojeéim i potencijalnim
kupcima, bilo da se radi o direktnim osobnim kontaktima na razli¢itim
razinama i razli¢itim prigodama, telefonskim odnosno pismenim kontak-
tima. U¢estali kontakti pokazuju stalnu prisutnost prodaje na trzistu, Sto
u trzisnoj konkurenciji stvara prednosti za organizaciju udruzenog rada.

Stupanj pokrivanja potreba trzista kao kriterij za ocjenu uspjeSnosti rada
prodaje pokazuje da 1li je organizacija udruzenog rada identificirala po-
trebe trzista, §to postize istrazivanjem, a s druge strane pokazuje koliko
je ona bila aktivnha u podmirivanju tih potreba. Visok stupanj podmiri-
vanja potreba nosi organizaciji status lidera, a neznatno ili malo podmi-
rivanje nosi status autsajdera, ¢ime se moze odrediti utjecaj na trziste,
kao i moguce ponasSanje u razli¢itim situacijama na trzistu.
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Struktura realizacije po pojedinim trzistima, odnosno po pojedinim or-
ganizacijskim oblicima prodaje, govori o aktivnosti prodaje. Raste 1li po-
stotak realizacije od ukupne realizacije na nekom podruéju, to moze biti
znak povecéane aktivnosti prodaje na pronalazen¢u novih oblika i metoda
za povecanje realizacije.

Prodaja u svakoj organizaciji udruzenog rada nastoji unaprijed zaposliti
proizvodne kapacitete u §to je moguée veéem stupnju preko zakljucivanja
godisnjih ugovora. Time se za poslovanje organizacije udruZenog rada stva-
ra niz prednosti, kao npr. moguce poveéanje pojedinih serija spajanjem
proizvednje za viSe potrosaca, uvodenje optimalnih zaliha pojedinih vrsta
materijala, donoSenje terminskih planova u proizvodnji i kontinuirano
odvijanje proizvodnje itd. §to na odredeni nac¢in pojeftinjuje proizvodnju.
Prodaja ¢ée s druge strane biti u moguénosti da se u toku godine viSe
angazira na novim podrué¢jima, novim kupcima, na plasmanu novih pro-
izvoda ili na unapredivanju rada prodaje. Kriterij sigurnost plasmana
prema tome ukazuje na prisutnost i aktivnost prodaje na trziStu.

Polozaj u grupaciji pokazuje koje mjesto zauzima organizacija udruzenog
rada u domacoj konkurenciji. Nizak polozaj u grupaciji prisilit ¢e organi-
zaciju udruzenog rada, a prije svega njezinu prodaju da preispita i ana-
lizira taj polozaj preko proizvoda (kvalitete, oznake, tipova, dizajna i dr.),
uvjeta prodaje, cijena, kanala distribucije, eknomske propagande i dr. na
temelju céega se mozZe izvesti zakljucak $to treba poduzeti da bi se pobolj-
Sao polozaj, odnosno uspjesnost poslovanja organizacije udruZenog rada.
Kriterij poloZzaja u grupaciji samo je sinteti¢ki izraz niza aktivnosti i na-
pora prodaje koji su doveli do odredenog polozaja.

Kriteriji 2za ocjenu ostvarenih rezultata prodaje

Rezultate prodaje moguce je mjeriti opsegom, strukturom i dinamikom
realizacije gotovih proizvoda i usluga, veli¢inom, strukturom i dinamikom
ukupnog prihoda, kao i nizom pokazatelja vezanih uz izvrSenje planskih
zadataka prodaje. Svi ovi pokazatelji imaju svoju vrijednost za ocjenu
uspjeSnosti rada prodaje, naro¢ito ako rastu u usporedbi s proteklim vre-
menskim razdobljem ili nekom drugom organizacijom. Medutim, odre-
deni iznos rezultata moze imati razli¢itu relativnu vrijednost s obzirom
na razliéitost uvjeta u kojima je ostvaren.? Stoga ¢e biti daleko korisnije
utvrediti kriterije koji ¢ée obuhvacéati s jedne strane rezultate, odnosno
u¢inke prodaje, a s druge strane uloZene, odnosno utroSene faktore ve-
zane uz ostvarivanje tih ucéinaka. U tom smislu potrebno je uspjeSnost
rada prodaje obuhvatiti slijede¢im mjerilima uspjeSnosti:

— proizvodnost rada,
— ekonomiénost,

— rentabilnost.®’

2) RuZa, F.: Opet. cit., str. 64.
3) Ruéa, F.: Opet. cit., str. 64—97.
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Proizvodnost rada u prodaji

Proizvodnost rada je odnos izmedu stvorenih uéinaka i rada uloZenog za
ostvarivanje tih u¢inaka. Ako bismo postavili pitanje o oportunosti mje-
renja proizvodnosti rada u prodaji, onda bismo svakako trebali poéi od
uloge i zadataka prodaje u cjelokupnom procesu druStvene reprodukeije.
sSuvremeni MARKETING (8iri pojam od prodaje — Z. B.) oznacava po-
slovnu aktivnost koja povezuje proizvodnju s potroSnjom tako da se ma-
ksimalno zadovolje potrebe drusStva koje se na trzistu pojavijuje kao po-
traznja«. Prema tome kao element marketing miksa prodaja je produZe-
na ruka proizvodnje i zahtijeva druStveno potreban rad kojim se realizi-
raju druStveni ciljevi proizvodnje. Nadalje, u¢inci prodaje su u stvari uslu-
ge koje se mogu ostvariti uz viSe manje angaziranja rada, pa ¢e tzv. ukup-
na razina proizvodnosti rada organizacije udruzenog rada, a time i mogué-
nost plasmana, zavisiti i o uloZzenom radu u prodaji. Sve to govori o po-
trebi mjerenja proizvodnosti rada u prodaji, a posebno ako se Zeli una-
predivati sistem raspodjele osobnih dohodaka u organizaciji udruzenog
rada. Proizvodnost rada moguée je utvrditi naturalnom i novéanom me-
todom, Sto bi na primjeru prodaje predstavljalo koli¢inu proizvoda po je-
dnom radniku u prodaji, odnosno vrijednost realizacije ili dohotka po
jednom radniku prodaje.

koli¢ina realiziranih proizvoda

Proizvodnost rada =
broj radnika u prodaji

. vrijednost realiziranih proizvoda
proizvodnost rada = : : ;
broj radnika prodaje
dohodak
broj radnika prodaje

proizvodnost rada =

Proizvodnost rada za prodaju mogucée je (koli¢inskom metodom) izraziti
ako se prodaje jedna vrsta proizvoda ili viSe srodnih proizvoda koji se
mogu izraziti u nekim uvjetnim jedinicama zajedniékim izrazom (tone
odljevaka, tehnit¢ke jedinice opeke i dr.). U prometnoj sferi najéeSée se
primjenjuju novéane metode mjerenja proizvodnosti rada. Vrijednost rea-
lizacije po jednom radniku prodaje jest pokazatelj uspjeSnosti rada u
prodaji, medutim, ako se Zeli usporedivati za razli¢ite organizacijske je-
dinice prodaje ili po pojedinim izvrSiocima prodaje u razli¢itim vremen-
skm razdobljima, onda treba za izvjeStajno razdoblje eliminirati porast
prodajnih cijena u odnosu na bazno razdoblje.

IzraZavanje proizvodnosti rada za prodaju odnosom dohotka i broja rad-
nika u prodaji prihvatljivo je iz viSe razloga:

1. sDohodak je dio ukupnog proizvoda drusStva koji radnici u osnovnoj
organizaciji stjetu u novéanom obliku kao drustveno priznanje rezul-
tata svoga i ukupnoga druStvenog rada u uvjetima socijalisticke robne
proizvodnje, a kojim radnici u osnovnoj organizaciji upravljaju na
osnovi svog prava rada drusStvenim sredstvimac.®

4) Rocco, F.: Osnove trzisnog poslovanja, Informator, Zagreb, 1979, str. 7.
5) Zakon o udruienom radu, ¢lan 45, stav 1.
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2. Prometna funkecija mozZe se organizirati kao radna organizacija sa i
bez osnovnih organizacija udruzenog rada na razini SOUR-a, odnosno
unutar radne organizacije kao jedna od osnovnih organizacija udru-
zenog rada, pa je prema tome mogucée formiranje dohotka, odnosno
mjerenje uspjeSnosti rada preko visine dohotka.

3. Samostalno rasporedivanje dohotka unutar osnovne organizacije ud-
ruzenog rada predstavlja jedan od motiva za uspjeSnijj rad jer visina
dohotka odreduje visinu sredstava za osobne dohotke.

Ocjena uspjeSnosti rada prodaje na temelju kriterija proizvodnosti rada
u prodaji, mjerena dohotkom po radniku, bit ée moguéa u onim organiza-
cijskim oblicima prodaje u kojima prodaja formira svoj dohodak (OOUR,
RO bez OOUR-a). Za ostale organizacijske oblike prodaje (poseban sektor
u okviru radne zajednice zajedni¢kih sluzbi, posebna radna zajednica, sek-
tor u okviru OOUR-a trziste ili OOUR-a proizvodnja, sluzba u okviru ko-
mercijalnog ili tehni¢kog sektora i dr.) prihvatljive kriterije za ocjenu us-
pjeSnosti rada prodajne funkcije predstavljaju metode mjerenja proizvod-
nosti rada pomocu koli¢inske metode i vrijednosti realizacije po radniku.

EKONOMICNOST POSLOVANJA PRODAJE

Za sve organizacijske oblike prodaje i neke od organizacijskih dijelova
prodaje (prodavaonice, poslovnice, distribucijski centri i dr.) bit ée vrlo ko-
risno kao Kkriterij za mjerenje uspjeSnosti prodaje uzeti ekonomiénost po-
slovanja, kao odnos izmedu u¢inaka prodaje (ukupan prihod ili realizacija)
i troSkova prodaje. Ovo mjerilo poslovanja kao kriterij za ocjenu uspjes-
nosti ukljuéuje i racionalno ponaSanje prodaje u traZenju podobnih or-
ganizacijskih oblika prodaje, jer se ne uzimaju samo efekti prodaje nego
se u razmatranje uspjesnosti ukljuéuju i uvjeti prodaje, odnosno troskovi.
Kvocijent koji iz toga nastaje predstavlja relativhu mjeru uspjeSnosti,
pa je prema tome pogodan da bude kriterij za ocjenu uspjesnosti.

Vlastito istrazivanje u organizacijama udruzenog rada, kao i diplomski

radovi studenata, pokazuju da se ovom Kkriteriju u praksj ne pridaje od-
govarajucéa paznja.

ukupni prihod ili vrijednost realizacije

Ekonomiénost prodaje =
P ‘ troskovi prodajne funkeije

Ekonomi¢nost kao kriterij za ocjenu uspjeSnosti prema tome pokazuje ko-
liko se dinara prihoda, odnosno realizacije, ostvaruje na dinar utro$enih
sredstava. Za prodaju kao cjelinu moguce je u brojniku primijeniti ukupan
prihod organizacije udruzenog rada za koju prodaja obavlja plasman pro-
izvoda. Za organizacijske dijelove prodaje prihvatljiv je brojnik vrijednost
realizacije. Usporedivanjem koeficijenta ekonomi¢nosti za prodaju u cjelini
i po pojedinim organizacijskim dijelovima prodaje stvorili bi se interni kri-
teriji za ocjenu uspje$nosti rada pojedinih dijelova -prodaje, naravno uz
uvazavanje specificnosti plasmana pojedinih proizvoda (produkciona or-
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ganizacija prodajne sluzbe).® U uvjetima drugacdije organizacije prodaje
(prema kategorijama kupaca, regionalnoj organizaciji ili kombiniranoj or-
ganizaciji) koje uvazavaju specifiénosti pojedinih kategorija kupaca, po-
jedinih teritorija moguée je izvr§iti usporedbu ostvarene ekonomicnosti
za isto razdoblje uz uzimanje u obzir uvjeta prodaje. Potpuniju sliku o
stupnju uspjeSnosti prodaje u cjelini i pojedinih dijelova bit ¢e moguce
dobiti ako se koeficijenti ekonomiénosti izvjeStajnog razdoblja stave u
odnos s planiranom ekonomi¢no$éu, odnosno s ekonomi¢no$éu nekog ra-
nijeg razdoblja.

RENTABILNOST POSLOVANJA

Rentabilnost poslovanja obi¢no se izradunava za organizaciju udruzenog
rada kao cjelinu kao odnos izmedu ¢éistog financijskog rezultata i sredstava.
Cisti financijski rezultat u nasim uvjetima moze biti: novostvorena vrijed-
nost, dohodak, ¢isti dohodak, akumulacija, razlika realizacije, a sredstva
mogu biti ulozena, odnosno utrosena.” Taj relativni odnos pokazuje koliko
se ostvaruje dinara ¢istog rezultata na dinar utroSenih ili angaziranih sred-
stava, zavisno od toga da 1i se Zeli izra¢unati rentabilnost investiranja, od-
nosno rentabilnost poslovanja.

Prodaja svakako ima svoj utjecaj na ostvarivanje rentabilnosti poslovanja.

»Srec¢udéi se sa kategorijom dohotka, susreéemo se opet sa pojavom trzista
kao mjesta gdje dohodak nastaje, odnosno mjesta gdje se realizira<.® Veze
i odnose s trziStem odrzava, razvija i unapreduje organizacija udruzenog
rada preko prodajne funkeije. Prodaja identificira potrebe trzista, prenosi
informacije organizaciji udruzenog rada, uspostavlja kontakte s potrosa-
¢ima, odnosno podmiruje njihove potrebe ¢ime doprinosi drustvenom pri-
znanju rada organizacije udruzenog rada. U mjeri u kojoj je prodaja bolje
izvrsila svoje poslove i zadatke u uvjetima djelovanja trzisnih zakona stvo-
rit ¢e se realne mogucnosti za ostvarivanje veéeg &istog rezultata.

Prodaja svojim odlukama djeluje na visinu prihoda i visinu tro$kova tra-
zeé¢i optimalna rjelenja za €isti financijski rezultat u najrazli¢itijim, ¢esto
i nepovoljnim trzisnim situacijama. Odluke prodaje su kompromisi izmedu
suprotnih zahtjeva u cilju da se povoljan ¢isti rezultat ostvari u uvjetima
ve€in ili manjih zaliha, veé¢ih ili manjih prodajnih cijena, uZeg ili S§ireg
asortimana itd, zavisno o ocjeni situacije na trzistu, a nju istrazuje upravo
prodaja.

Nije i1 ne smije biti cilj prodaje stvaranje neke vlastite rentabilnosti za
organizacijsku jedinicu prodaje ,nego treba doprinositi izmedu ostalih ci-
ljeva i vecéoj rentabilnosti organizacije udruzenog rada za koju obavlja
usluge prodaje. Stoga bi se kao kriterij za ocjenu uspjeSnosti rada prodaje
mogla uzeti ostvarena rentabilnost organizacije udruzenog rada.

6) Medvescek, I.: Organizacija prodaje u proizvodackom poduzecu, Skolska knji-
ga, Zagred, 1968, str. 86.

7) RuZa, F.: opet. cit., str. 87.

8) Bratko, S.: Organizacija trZiSnog poslovanja, Fakultet organizacije i informa-
tike VaraZdin, 1977, str. 3.

159



Zver B. Kriterij uspjeSnosti trziSne funkcije Zbornik radova (1983), 7

UMJESTO ZAKLJUCKA

Definiranje kriterija za ocjenu uspjeSnosti prodaje u svakoj organizaciji
udruzenog rada namece se kao potreba. Ona proizlazi prije svega od prava
radnika organizacije udruzenog rada da budu informirani o radu i po-
slovanju organizacije udruzenog rada. S druge strane u cilju uspjelnijeg
poslovodenja potrebno je da se na neki naéin prati odvijanje rada po po-
jedinim organizacijskim dijelovima unutar organizacije udruzenog rada, pa
i unutar pojedinih organizacijskih dijelova. Rast¢lanjivanjem i alokacijom
radnih zadataka po pojedinim organizacijskim dijelovima i pojedincima
stvara se podloga za ostvarivanje utjecaja na njihov rad. To sve iziskuje
potrebu za ocjenom uspje$nosti njihova rada. Kriterije za ocjenu uspjes-
nosti rada prodaje potrebno je definirati u svakoj organizaciji udruzZenog
rada na nacin da oni zahvacéaju zadatke prodaje koji su od vitalnog zna-
¢enja za poslovanje organizacije udruzenog rada kao cjeline za koju pro-
daja obavlja uslugu prodaje, a u situacijama u kojima je prodaja samo-
stalna organizacija (RO, OOUR) isto tako treba ukljuciti u kriterije naj-
vaznija podrucja rada prodaje. Izbor kriterija trebaju predloziti poslo-
vodni organi, a usvojiti samoupravni organi organizacije udruzenog rada.

Ako se u organizaciji udruzenog rada Zeli unaprijediti sistem raspodjele,
onda ¢e Kkriteriji za ocjenu uspjesSnosti rada prodaje biti elementi koji se
mogu ukljuciti u mjerila i kriterije za raspodjelu osobnih dohodaka, bilo
u smislu ocjene grupne odnosno individualne uspjeSnosti rada.
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Zver B. Die Unitersuchung der Kriterien fiir die Beurteilung der
Arbeitsleistung der Marketing-Funktion

ZUSAMMENFASSUNG

Die Arbeit zeigt auf die Moglichkeit der Anwendung der Kriterien fiir die
Beurteilung der Absatzforderung seitnes der Verwaltungsorgane mit dem
Ziel der Forderung der Geschdéjftsfiihrung der Organisationen assoziierter
Arbeit, die Beurteilung der Einzelarbeit, sowie der Ergebnisse der Zusam-
menarbeit im Absatz. In der Arbeit weist man besonders auf die Moglich-
keit der Anwendung dieser Kriterien bei der Bearbeitung der Einkommens-
verteilung innerhalb der Verkaufsfunktion hin.

(Prijevod: Vesna Simunié-Vucékovic)
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