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Proizvodadi tradicijskih sireva u Hrvatskoj ¢esto nemaju financijske i/ili organizacijske moguénosti

da samostalno nastupe na trzistu. Alternativa je njihovo ukljuc¢ivanje u opskrbne lance ovih proizvoda.

Cilj istrazivanja bio je utvrditi stanje i probleme u opskrbnim lancima tradicijskih sireva u Hrvats-

koj. Anketno istrazivanje provedeno je medu opskrbnim lancima tradicijskih sireva, na uzorku od

36 ¢lanova opskrbnih lanaca, od ¢ega su njih 12 bili dobavljadi sirovine (mlijeka), 12 preradivaci/

proizvodaci sireva i 12 kupci (trijade). Rezultati istrazivanja pokazali su da klju¢ne probleme u op-

skrbnim lancima tradicijskih sireva Cine postojeca neravnoteza u pregovarackoj moci unutar lanca,

posebno u odnosima izmedu proizvodaca sira i kupaca (maloprodaja, veleprodaja), visoki troskovi

logistike proizvodaca, netransparentni ugovorni odnosi, naplata potrazivanja, slaba komunikacija i

razmjena informacija izmedu ¢lanova opskrbnih lanaca. Rezultati ovog istrazivanja mogu posluziti kao

informativna podloga svim sudionicima u opskrbnim lancima tako da ih potakne na aktivnosti kojima

¢e povecati uspjesnost opskrbnih lanaca kojima pripadaju.

Kljucne rijeci: opskrbni lanci, trijade, tradicijski sirevi, Hrvatska

Uvod

U vremenu globalne recesije i ekonomske krize,
uz ulazak Hrvatske u ¢lanstvo Europske Unije (EU)
domaca poljoprivreda izlozenija je sve vecoj konku-
renciji sa stranih trzista. Neke od posljedica liber-
alizacije trgovine su povecanje uvoza hrane, gubitak
domaceg trzista i pad dohotka za poljoprivredne
proizvodace i prehrambenu industriju. Pritom su
najvise pogodena mala i srednje velika poljoprivred-
na gospodarstva koja moraju traziti nove nacine za
povecanje vlastite konkurentnosti. Veéina poljo-
privrednih proizvodaca u naSoj zemlji, ponajprije
zbog malog posjeda, nije u moguénosti smanjiti
proizvodne troskove, ¢ime ujedno nije troskovno i
cjenovno konkurentna na trzistu. Stoga, konkurent-
nost ovih proizvodaca treba traziti u proizvodima

dodane vrijednosti za potroSace, bilo da se radi o
boljoj kvaliteti proizvoda, posebnim tehnologkim
postupcima njihove proizvodnje i/ili tradicijs-
kim poljoprivredno-prehrambenim proizvodima.
Tradicijski
di su proizvodi s dugom tradicijom proizvodnje i

poljoprivredno-prehrambeni  proizvo-
posebnim znacajkama, a od drugih sli¢nih proizvoda
razlikuju se prema sadrzaju tradicionalnih sasto-
jaka, tradicionalnom sastavu ili pak tradicionalnom
nalinu proizvodnje, odnosno pripreme (European
Food Information Resource - EuroFIR?). U vaznije
tradicijske prehrambene proizvode u Hrvatskoj
spadaju i sirevi, ¢ija je proizvodnja vezana za obicaje,
navike, potro$nju, klimu, reljef te prenosenje znanja
i iskustva iz proizvodnje sireva s generacije na gen-

6™ Synthesis Report “Traditional Foods in Europe” (Weichselbaum, E., Benelam, B., Soares Costa, H. 2005, EuroFIR, FP6).

*Dopisni autor/Corresponding author: E-mail: zmesic@agr.hr
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eraciju (Matutinovi¢ i sur., 2007.). U posljednjih
20-tak godina na domacem trziStu raste potraZnja za
tradicijskim sirevima, uz sve kvalitetniju i raznovrsniju
ponudu. Medutim, najvece ogranicenje za daljnji razvoj
proizvodnje i potronje ovih proizvoda predstavlja nji-
hova distribucija na trziSte. Proizvodaci tradicijskih
sireva su slabo organizirani, a pojedinatno nemaju
financijske i organizacijske kapacitete da samostalno
organiziraju prodaju. Kako bi pobolj3ali plasman vlas-
titih proizvoda i povedali svoj udio u dodatnoj vrijed-
nosti proizvoda, za ove proizvodace je nuzno da se
uklju¢e u dobro organizirane i upravljane opskrbne
lance. Prema Mentzeru i sur. (2001), opskrbni
lanac definira se kao “skup od tri ili vise subjekata
koji su izravno ukljuceni u uzvodni i nizvodni tijek
proizvoda, usluga, financija i/ili informacija od iz-
vornih dobavljaca do krajnjih korisnika”. Suvremena
literatura o opskrbnim lancima opcenito je suglasna
da se trzi¥no natjecanje izmedu pojedinih gospodar-
skih subjekata sve viSe svodi na natjecanje izmedu
pojedinih opskrbnih lanaca (Molnar, 2010; Sezen,
2008; Ketchen i Hult, 2007; Green i sur., 2006;
Lambert i Cooper, 2000; Cox, 1999; Christo-
pher, 1998). Kako se trziSte neprestano mijenja,
opskrbni lanci se moraju brzo prilagoditi tim prom-
jenama te tako osigurati bolju trzinu poziciju. Gos-
podarski subjekti unutar samog opskrbnog lanca, da
bi bili konkurentni i odrzivi, takoder moraju biti spo-
sobni prilagoditi se i brzo odgovoriti na novonastale
promjene (Horvat i Capakarba, 2008). Zbog sve
veCe vaznosti opskrbnih lanaca na trzistu hrane,
sve viSe raste i interes znanstvenika te struke za
istrazivanje uspje$nosti opskrbnih lanaca (Molnar,
2010; Simatupang isur., 2004). Brojna dosadasnja,
empirijska istraZivanja uspje$nosti opskrbnih lanaca
bila su usmjerena na analizu uspjesnosti individu-
alnih poduze¢a u opskrbnom lancu ili na analizu
uspjes$nosti dva poduzeca i njihove medusobne od-
nose - diadi¢ka analiza (Yang, 2009; Ramayah isur.,
2008; Benton i Maloni, 2005; Sahin i Robinson,
2005). Medutim, u posljednjih nekoliko godina sve
je viSe istrazivala iskazalo potrebu za analizom tri
¢lana u lancu (trijade) jer oni Cine temelj opskrbnog
lanca (Holma, 2012; Wu i sur., 2010; Choi i Wu,
2009). Jedan od preduvjeta uspjesnog funkcioni-
ranja opskrbnih lanaca su kvalitetni poslovni odnosi
i suradnja medu njihovim ¢lanovima (Gellynck
i sur, 2008; Benton i Maloni, 2005). Utjecaj
odnosa izmedu ¢lanova lanca na uspje$nost opskrb-

nog lanca Cesto je bio predmet istrazivanja (Mburu,
2012; Bonaventure, 2011.; Molnar, 2010.; Ben-
ton i Maloni, 2005.) te je u radovima navedenih
autora potvrdeno da se uspjesnost opskrbnog lanca
bitno poboljava ukoliko medu partnerima u lancu
postoji visoka razina povjerenja i privrzenosti. Kako
navodi Prester (2012), bolja povezanost i komu-
nikacija izmedu ¢lanova opskrbnog lanca rezultira
boljim prognoziranjem potraznje za sve ¢lanove, ubr-
zanjem toka proizvoda i usluga te podizanjem kvalitete
cjelokupne distribucije i proizvodnje. Zbog svega na-
vedenog, pri utvrdivanju stanja u opskrbnim lancima
vazno je uzeti u obzir i odnose medu ¢lanovima kao
vaznu odrednicu njihove uspjesnosti.

U Hrvatskoj su najznacajniju ulogu u poveziva-
nju malih (i srednjih) poljoprivrednih proizvodaca
s trzistem u proslosti imale zadruge kao najvazniji
model poslovnog povezivanja u poljoprivredi. Ipak,
znacaj zadruga se s vcemenom smanjio i na trziStu su
se pojavili novi oblici suradnje i kooperacije. Ulogu
trzi$nog posrednika u opskrbnom lancu tradicijskih
sireva danas sve viSe preuzimaju ostali poslovni su-
bjekti (obrti i trgovacka drustva). Osim po pravno
ustrojbenom obliku i vrsti vlasni$tva, osnovna razlika
izmedu zadruga u odnosu na ostale poslovne subjek-
te je u postavljenim ciljevima i nacinu upravljanja,
koji mogu utjecati na uspje$nost tvrtke (gospodar-
skog subjekta), ali i na uspjesnost opskrbnih lanaca u
kojima sudjeluje.

Unato¢ potrebi realnog sektora da se poveca
ucinkovitost distribucije, u Hrvatskoj do sada nije
provedeno niti jedno istraZivanje o opskrbnim lanci-
ma tradicijskih sireva. Zbog toga ¢e se u okviru ovog
istrazivanja utvrditi stanje i problemi u hrvatskim
opskrbnim lancima tradicijskih sireva te ¢e se na te-
melju dobivenih rezultata dati preporuke za pobolj-
$anje njihove ucinkovitosti.

Materijal i metode

Anketno istraZivanje provedeno je medu op-
skrbnim lancima tradicijskih sireva i to na uzorku od
36 ¢lanova opskrbnih lanaca, od toga 12 dobavljaca
sirovine (mlijeka), 12 preradivaca/proizvodaca tradi-
cijskih sireva i 12 kupaca (maloprodaja, veleprodaja,
restorani). U svakom opskrbnom lancu prvo su te-
lefonski kontaktirani proizvodaci tradicijskih sireva
koji su za potrebe istrazivanja naveli svoje vaZnije
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dobavljace mlijeka i kupce sireva. Sudionicima koji
su pristali na sudjelovanje u istrazivanju, anketni upit-
nik poslan je putem elektronicke poste. Manji udio
ispitanika, uglavnom starije populacije, koji ne kori-
sti internet, anketiran je putem telefonske ankete.
[straZivanje je provedeno u razdoblju od 01. veljace
2013. do 01. srpnja 2013. U istraZivanju su koristena
tri anketna upitnika: za dobavljata mlijeka, preradi-
vata/proizvodaca sira i za kupca. Vedina se pitanja
u upitnicima podudarala, s time da je svaki upitnik
imao i dodatna pitanja, specifi¢na za pojedinu sku-
pinu ispitanika. Anketni upitnici sadrzavali su pita-
nja o strukturno-poslovnim pokazateljima poslovnih
subjekata, njihovoj profitabilnosti i rastu poslovanija,
kvaliteti poslovnih odnosa, trajanju suradnje i vrsti
ugovora izmedu ¢lanova te pitanja o problemima i
odnosima u opskrbnim lancima. Uzorak je bio pri-
godni iz dostupnih baza proizvodaca tradicijskih sire-
va. Za odabir obrta i trgovackih drustava koji se bave
proizvodnjom tradicijskih sireva koristen je “Registar
poslovnih subjekata” Hrvatske gospodarske komore
te privatne baze eksperata s popisom proizvodaca?.
Rezultati anketnog ispitivanja obradeni su statisti¢-
kim programom SPSS (Statistical Package for Soci-
al Sciences, Version 17.0). Odnosi izmedu ¢lanova
opskrbnog lanca analizirani su pomoc¢u Cetiri kon-
strukta: 1) Povjerenje?, 2) Privrzenost?, 3) Reputa-
cija® i 4) Konflikt®, koji su operacionalizirani kroz 10
tvrdnji preuzetih iz literature (Kumar i sur., 1995;
Ganesan, 1994.; Reve i Stern, 1979.).

Ispitanici - ¢lanovi lanca su ocijenili stupan;j su-
glasnosti s tvrdnjama pomocu ljestvice od pet stup-
njeva (od “uopce se ne slazem (1)” do “u potpunosti
se slazem (5)”), tablica 2. Svaki proizvodac sira prvo
je ocijenio odnos s odabranim dobavljatem mlijeka
i kupcem, a u sljedecoj fazi istrazivanja kupac i do-
bavlja¢ ocijenili su svoj odnos s proizvodalem sira.
Vrijednost pojedine varijable izracunata je kao sred-
nja vrijednost pojedinih izjava koje se odnose na tu
varijablu i to za svaki odnos pojedina¢no. Visi stupanj
slaganja proizvodaca sira s izjavama koje se odnose na

njegovog dobavljata/kupca odgovara visoj kvaliteti
odnosa s dobavlja¢ima i kupcima (osim za konflikt)
te obrnuto. Podaci prikupljeni anketnim ispitivanjem
obradeni su jednovarijatnim statistickim metodama
radi opisa uzorka.

Rezultati i rasprava

Opis uzorka

U tablici 1 prikazani su strukturno-poslovni po-
kazatelji ¢lanova opskrbnih lanaca te njihovi prihodi
u 2012. godini.

Medu dobavljatima sirovine (mlijeka) u najve-
¢em postotku u uzorku prevladavaju obiteljska po-
ljoprivredna gospodarstva koja na trzi$tu posluju u
trajanju do 10 godina (83,3 %). Ovu skupinu sa&inja-
vaju samo mikro gospodarski subjekti s manje od 10
zaposlenih (100 %) i s ukupnim godi$njim prihodima
uglavnom do 250.000 kuna. U kategoriji proizvodaca
i kupaca tradicijskih sireva u istrazivanju je sudjelo-
valo najviSe druStava s ograni¢enom odgovorno$c¢u
(75 %) koja na trzistu posluju vise od 10 godina.
Prema broju zaposlenih medu proizvoda¢ima sireva,
najzastupljeniji su mali gospodarski subjekti (66,2)
dok su medu kupcima jednako zastupljena mikropo-
duzeca s do 10 zaposlenih - restorani i specijalizirane
trgovine te poduzeca s vise od 250 zaposlenih - tr-
govacki lanci (36,4 %). Najvedi udio proizvodaca i
kupaca je u 2012. godini ostvario prihode vece od
milijun kuna (tablica 1).

Analiza odnosa izmedu lanova u opskrbnim lancima
tradicijskih sireva

Prema podacima prikazanim u tablici 2, utvrde-
no je da proizvodadi sira i kupci imaju vise povjerenja
u dobavljace mlijeka i proizvodace tradicijskih sireva te
ih smatraju privrzenijim poslovnim partnerima, nego
$to je to slucaj u obrnutom odnosu. Takoder, ustanov-
ljeno je da proizvodadi sira imaju najvisi stupanj reputa-
cije u opskrbnim lancima i to iz perspektive dobavljaca

2U uzorak su odabrani samo proizvodadi tradicijskih sireva koji, osim vlastite sirovine, imaju organiziran i otkup sirovine (mlijeka),
preradu/proizvodnju sira te njegovu prodaju, bilo kroz maloprodaju i/ili veleprodaju restoranima.

3Povjerenje se odnosi na razinu do koje partneri smatraju jedni druge vjerodostojnima i dobronamjernima (Kumar i sur., 1995).
“PrivrZenost je stupanj do kojega su partneri voljni Zrtvovati kratkoro¢ne ciljeve u svrhu odrzavanja stabilnih dugoro¢nih poslovnih

odnosa s partnerom (Kumar i sur., 1995).

Reputacija se definira kao mjera u kojoj partneri u opskrbnom lancu vjeruju jedan drugome da su iskreni i da su poznati po brizi za

svoje poslovne partnere (Ganesan, 1994).

®Konflikt predstavlja ukupnu razinu neslaganja u partnerstvu opskrbnog lanca. Kao takav, konflikt se odreduje prema njegovoj

ucestalosti, intenzitetu i trajanju (Reve i Stern, 1979).
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Tablica 1. Obiljezja tvrtki u uzorku

I Dobavljaci mlijeka Proizvodaci sira Kupci
Obiljezja n=12 n=12 n=12
Vrsta poslovne organizacije (%)
obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo (OPG) 91,7 - -
obrt 8,3 16,7 25,0
drustvo s ograni¢enom odgovorno$¢u (d.o.0) - 75,0 58,3
dioni¢ko drustvo (d.d.) - 8,3 16,7
Trajanje poslovanja na trZistu (god.) 83,3 16,7 25,0
- 16,7 50,0 66,7
11-20 - 33,3 8,3
>20
Veli¢ina subjekta prema broju zaposlenih (%)
mikro gospodarski subjekti (< 10 zaposlenih) 100,0 16,9 36,4
mali gospodarski subjekti (< 50 zaposlenih) - 66,2 18,2
srednji gospodarski subjekti (< 250 zaposlenih) - 16,9 18,2
veliki gospodarski subjekti (> 250 zaposlenih) - - 36,4
Prihod poduzeca (%)
<250.000 kn 75,0 33,4 8,3
250.000-500.000 kn 25,0 8,3 25,0
500.000-1.000.000,00 kn - 8,3 -
>1.000.000,00 kn - 50,0 66,7
Je li vasa tvrtka bila profitabilna u posljednje tri
godine?
da 91,7 91,7 83,3
ne 8,3 8,3 16,7
Je li vasa tvrtka ostvarila rast poslovanja u posljednje
tri godine?
da 50,0 75,0 75,0
ne 50,0 25,0 25,0

mlijeka (srednja ocjena 4,33) i kupca (srednja ocje-
na 4,55). S druge strane, iz perspektive proizvodaca
sira, najmanji stupanj reputacije u opskrbnom lancu
imaju kupci - trgovci (srednja ocjena 3,76). Ovakav
nalaz u skladu je sa situacijom u praksi s obzirom
da su trgovci ti koji postavljaju uvjete poslovanja.
Analizom pojedinih odnosa, najvisi stupanj konflikta
zabiljezen je u odnosu izmedu proizvodaca i kupaca
(srednja ocjena 2,41), $to je u suglasju s rezultatima
istrazivanja (Molnar, 2010.).

Stanje i problemi u odnosima izmedu clanova u
opskrbnim lancima

S obzirom na oblik poslovne suradnje izmedu
¢lanova opskrbnih lanaca, utvrdeno je da najvise pro-
izvodaca tradicijskih sireva suraduje s dobavlja¢ima
(60 %) i kupcima (58 %) na temelju usmenog do-
govora bez potpisanog ugovora, dok manji udio pro-
izvodaca ima potpisan godisnji ugovor o kupoprodaji
robe. Ovi rezultati ukazuju na visok stupanj povije-
renja medu ¢lanovima opskrbnih lanaca tradicijskih

sireva u Hrvatskoj, §to je takoder slu¢aj i u drugim
zemljama EU (Madarska, Belgija, Italija). Molnar i
Gellynick (2008) ove nalaze povezuju s ¢injenicom
da odnosi u opskrbnim lancima tradicijskih prehram-
benih proizvoda postoje kroz dulje razdoblje te da
privatne veze prevladavaju u poslovhom odnosu iz-
medu proizvodaca i dobavljata s jedne te proizvoda-
¢a i kupaca s druge strane. Isto potvrduju i rezultati
ovog istrazivanja, narocito u slucaju odnosa izmedu
dobavlja¢a mlijeka i proizvodaca sira. Naime, najve-
& udio proizvodaca suraduje s dobavlja¢ima mlijeka
viSe od 10 godina, dok najvise njih s kupcima ima
znacajno kracu suradnju - do 5 godina.

Kako bi utvrdili stanje i probleme u hrvatskim
opskrbnim lancima tradicijskih sireva, svakoj od tri
skupine ispitanika postavljeno je otvoreno pitanje
0 najvaznijim problemima koji proizlaze iz njihove
medusobne suradnje. Uporabom metode analize sa-
drzaja, dobiveni odgovori su kodirani i grupirani u
nekoliko odgovora prikazanih u tablici 3 i 4.
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Tablica 2. Odnosi izmedu ¢lanova po pojedinim perspektivama

Proizvodac . y Dobavljac
; Proizvodac L Kupac -
sira - ; mlijeka - izvodac
: dobavlja¢ sra - proizvodad prozvodac
Izjave - kupac . sira
mlijeka sira
Srednja ocjena
Povjerenje
Nag dobavlja¢/kupac drzi obecanja 4,64 3,55 4,36 4,82
Nasa tvrtka ima veliko pli)vjerenje u svojeg dobavljaca/ 4,73 4,00 436 491
upca
Vjerujemo u to¢nost infgrjnacija dobivenih od naseg 4,45 3,73 436 491
dobavljaca/kupca
Ukupno 4,61 3,76 4,36 4,88
Privrzenost
Zelimo nastaviti suradnju s nasim dobavlja¢em/kupcem 4,64 4,27 4,27 4,64
Glavni razlog zbog .k‘ojeg pastavljamo suradnju je 4,64 4,00 427 4,82
pozitivno iskustvo
Ukupno 4,64 4,13 4,27 4,73
Reputacija
Nas dobavlja&/kupac lclobro je poznat po brizi za svoje 3,73 3,55 4,00 427
poslovne partnere
Nas dobavlja¢/kupac je strucan 3,91 4,27 4,55 4,82
Nas dobavlja¢/kupac je tocan 4,09 3,45 4,45 4,55
Ukupno 3,91 3,76 4,33 4,55
Konflikt
Ne slazemo se s doba'vljaciem/ kupcem u klju¢nim 227 2,45 2,09 218
pitanjima
Nasi poslovni in:ceresi ne pplflapaju se s interesima 2,09 236 218 2,45
naSeg dobavljaca/kupca
Ukupno 2,18 2,41 2,14 2,32

Tablica 3. Problemi u odnosima proizvodat sira - dobavljac sirovine (mlijeka)

PROIZVODAC - DOBAVLJIAC DOBAVLJAC - PROIZVODAC
Visoka cijena sirovine Naplata potrazivanja

Problem definiranja otkupnih koli¢ina Nepostivanje rokova placanja
Nepostivanje rokova isporuke Niska otkupna cijena mlijeka

Kvaliteta sirovine Lo$a komunikacija i nedostatak suradnje
Ograni¢ena i skupa sirovina Nesigurnost po pitanju otkupa

Kratak rok placanja

Razli¢iti poslovni interesi

Starosna dob dobavljaca

Dislociranost dobavljaca
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Tablica 4. Problemi u odnosima proizvodac sira - kupac

PROIZVOPAC - KUPAC

KUPAC - PROIZVODAC

Naplata potrazivanja

Visoke cijene, cjenovna nekonkurentnost

Visoki rabati i marZze pri potpisivanju godi$njih ugovora
(nepostene trgovacke prakse)

Losa marketinska priprema proizvoda za trziste

Kratki rokovi za isporuku robe

Nedostatak robe u $pici sezone (male zalihe)

OteZan plasman proizvoda kroz trgovacke lance

Premala podrska u akcijskim prodajama

Crno trziste - nelojalna konkurencija

Visoki troskovi distribucije

Kratkoro¢ni ugovori

Kasnjenje s isporukom

Visoki troskovi logistike

Informaticka nepismenost

Losa komunikacija

Lo$a komunikacija

Kao najvece probleme koji proizlaze iz suradnje s
dobavljacima sirovine, proizvodadi tradicijskih sireva
navode visoke otkupne cijene sirovine, nepostivanje
rokova isporuke, nemoguénost definiranja otkupnih
koli¢ina, variranje u kvaliteti sirovine te ograni¢enost
sirovine. S druge strane, dobavljaci sirovine (mlije-
ka) u najvaznije probleme u odnosu na proizvodace
ubrajaju naplatu potraZivanja i nepostivanje rokova
placanja, niske otkupne cijene, lou komunikaciju i
nedostatak suradnje.

Proizvodadi tradicijskih sireva pod najvaznijim
problemima u odnosu s kupcima svojih proizvoda
podrazumijevaju naplatu potraZivanja te nepostiva-
nje rokova placanja. Najvedi problemi i prepreke se
javljaju u odnosima s velikim trgovackim lancima koji
sve viSe postavljaju uvjete poslovanja pa tako pri potpi-
sivanju godi$njih ugovora uvjetuju visoke rabate i marze
koje velik broj malih proizvodaca ne moze ispunjavati
na duzi rok. Ovi su nalazi u skladu sa situacijom i u
mnogim drugim zemljama EU. Prema izvjes¢u’ Europ-
ske mreze za trZiSno natjecanje, koristenje nepostenih
trgovackih praksi (visoki rabati, izrabljivacki ugovo-
ri) je najuCestalije u odnosima izmedu supermarke-
ta i malih te srednje velikih proizvodata hrane i to
posebno u zemljama srednje i isto¢ne Europe. Od
ostalih problema, proizvodati isti¢u visoke troskove
distribucije, premalu zastupljenost na policama trgo-
vackih lanaca te nelojalnu konkurenciju. Iz perspek-
tive kupca, proizvodadi tradicijskih sireva cjenovno
su nekonkurentni zbog visokih cijena svojih proizvo-
da i loSe marketinske pripreme proizvoda za trziste.
Kupci smatraju da proizvodaci nedovoljno ulazu

u oglasavanje proizvoda te im ne pruZaju dovoljnu
podrsku u akcijskim prodajama, ¢ime smanjuju po-
tencijalno trziste i prodaju svojih proizvoda. Veliki
problem su i male zalihe proizvodaca tradicijskih si-
reva koji zbog nedovoljne koli¢ine robe ne mogu osi-
gurati kontinuiranost isporuke tijekom cijele godine.
Trgovci navode da znacajan broj njihovih dobavljaca
nema osnovna informaticka znanja (npr. ne koriste e-
postu, krivo ispunjavaju otpremnice), §to im oteZzava
komunikaciju prilikom narudzbe i isporuke robe.

Zakljulci i preporuke

Istrazivanjem su utvrdene nove spoznaje o sta-
nju i problemima u opskrbnim lancima tradicijskih
sireva. Najvedi uoceni problemi u opskrbnim lan-
cima tradicijskih sireva su postojeca neravnoteza u
pregovarackoj moci unutar lanca, posebno u odno-
sima izmedu proizvodaca tradicijskih sireva i njiho-
vih kupaca, visoki troskovi logistike proizvodaca,
netransparentni ugovorni odnosi, oteZana naplata
potraZivanja i nepostivanje rokova placanja te slaba
komunikacija i razmjena informacija izmedu ¢lanova
opskrbnih lanaca. Osim navedenih, kupci (trgovci)
kao vazan problem u odnosu na proizvodace tradi-
cijskih sireva navode variranje u kvaliteti proizvoda,
male zalihe, lo§u marketinsku pripremu proizvoda za
trziSte, odnosno nedovoljno ulaganje u opremanje i
oglasavanje proizvoda, §to smanjuje potencijalno tr-
Ziste i prodaju tradicijskih sireva.

Kako bi se rijesio problem neravnoteZe u prego-

’INT/683, Nepostene trgovacke prakse, Misljenje Stru¢ne skupine za jedinstveno trZiste, proizvodnju i potrosnju o Zelenoj knjizi o
nepostenim trgovackim praksama medu poduzec¢ima u opskrbnom lancu prehrambenih i neprehrambenih proizvoda Europe
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varackoj mo¢i izmedu proizvodaca tradicijskih sireva
i trgovaca, potrebno je po uzoru na neke europske
zemlje (Francuska, Italija), zakonski regulirati nepo-
Stene trgovacke prakse, odnosno smanjiti rabate do-
bavljaca te visinu marzi trgovaca na prihvatljivu razi-
nu. Time bi se osigurala puno veca transparentnost u
distribuciji koristi u opskrbnom lancu hrane. Visoki
troskovi logistike na strani proizvodaca tradicijskih
sireva su takoder jedan od zabiljezenih problema u
opskrbnim lancima. Preporuka za poslovnu praksu je
konsolidacija transporta, ¢ime bi se na strani proizvo-
daca smanjili troskovi logistike i drzanja zaliha, dok bi
se na strani trgovaca skratilo vrijeme dostave (odaziv
lanca) i poboljsalo vrijeme odgovora na zahtjev po-
tro$aca. Problem netransparentnih ugovora, naplate
potraZivanja i nepostivanja rokova placanja moZe se
regulirati strozim nadzorom i kontrolom provedbe
Zakona o financijskom poslovanju i predstecajnoj
nagodbi (NN 108/2012., 144/2012. i 81/2013.), u
kojem su definirani rokovi ispunjenja nov¢anih obve-
za u poslovnim transakcijama izmedu poduzetnika.
Da bi se unaprijedila suradnja izmedu ¢lanova, proi-
zvodadi i trgovci trebaju raditi na pobolj$anju komu-
nikacije i ja¢anju osobnih veza s dobavlja¢ima, kao
jednom od preduvjeta stabilnih poslovnih odnosa u
opskrbnom lancu. Razvijanjem partnerskih odnosa
pospjesila bi se pravodobna razmjena informacija
duz lanca, $to bi omoguéilo pouzdanije predvidanje
potraZnje, bolje planiranje i manje zalihe. Rezultati
ovog istrazivanja mogu posluziti kao informativna
podloga svim sudionicima u opskrbnim lancima tra-
dicijskih sireva u Hrvatskoj na nacin da ih potakne na
aktivnosti kojima ¢e povecati uspjesnost opskrbnih
lanaca kojima pripadaju.
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Situation and problems in the supply chains
of traditional cheeses in Croatia

Abstract

Croatian producers of traditional cheeses of-
ten do not have the financial and/or organizational
ability to act independently on the market, Thusit
is important to get involved in supply chains in order
to improve the competitiveness of their products.
The main objective of this study was to determine
the status and the problems related to the supply
chains of traditional cheeses in Croatia. The survey
was conducted on 36 chain members (including 12
milk suppliers, 12 cheese producers and 12 custom-
ers). In the first stage of the study cheese producers
were selected for interviews. During the interviews,
each cheese producer was asked to identify the most
important suppliers and customers, which were sub-
sequently forwarded the questionnaire depending
on their role in the supply chain. According tothe
obtained results the key problems in supply chains
of traditional cheeseswere the imbalance in bargain-
ing power within the chain, especially between pro-
ducers and customers, the high logistics’ costs, the lack
of transparency in contractual relations, low rates of
charge realisation, and the poor communication and
information sharing among supply chain members.
Results of this study might be used as theoretical ba-
sis to all respondents whose companies participated
in the survey and could encourage them to improve
the performance of their supply chains based on the
identified problems.

Key words: supply chains, triads, traditional cheeses,
Croatia
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