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ORGANIZACIJA PROMETA VOCA I POVRCA NA MALO

Zbog specifiénih uslova proizvednje voca i povréa,
organizacija maloprodaje je vrlo heterogena. Funkcioni-
ranje ovog prometa je vrlo razli¢ito u pojedinim godina-
ma i rajonima. Nivo snabdijevanja ovisi o nizu faktora.
Tipovi maloprodajne organizacije, koji su se u praksi
afirmirali kao najpogodniji u pojedinom centru nisu rje-
Senje suvremenog snabdijevanja, veé uobiajeni naéin,
koji &eSée ne rjeSava ovo snabdijevanje na zadoveljava-
juéi nacin., Konkurencija na trZzistu ovih proizvoda obu-
hvaéena je samo kod nekih artikala. Povezivanje pro-
metnih organizacija s proizvodnjom Sireg obima samo je
djelomicno, éak ispod 50°%0 od potreba trzista, a ostatak
je ponuda proizvodnje od individualnih proizvodada i
gpekulacije prekupaca, pogotovo one robe koju trZiste vise
trazi, nego je proizvedeno za trZiste.

Za ovo stanje samo djelomiénog funkcioniranja orga-
niziranog snabdijevanja nesumnjivo je, osim proizvodnje,
kriva i nedostatna maloprodajna mreza za voée i povrée.

Kod pitanja organizacije trgovine na malo, veoma je
znacajan i poloZaj pojedine prodavaonice. Dosadasnji po-
loZaj prodavaonice treba da prosiri djelatnost i na po-
kretnu prodaju i ponudu robe, gdje god je to praktiéno
moguée. SkladiSta i stovarifta za ove prodavaonice mora-
ju biti povezana tako, da se u svako doba, kad je potre-
bno, moZe primiti potrebna roba cijelog asortimana, koji
je potrosacu potreban. Tako ée se potrosafa naviknuti da
kupuje na odredenom mjestu.

Da prodaja efikasno funkcionira, vazno je da se vrije-
me prodaje prilagodi zahtjevima potrosaca., Za prosirenje
radnog vremena potrebno je prilagoditi prodaju na smje-
ne.

Maloprodaja treba da je stalno povezana sa zastupnici-
ma poduzeéa na veliko. da bi ovi mogli biti obavijesteni
o potrebama trzista. Ta zaStita potrosata omoguéit ée
redovitu i veéu potroinju robe, pa prema tome i jaéu
proizvodnju. Proizvodnja ée tada moéi na vrijeme saznati
potencijalne potrebe tr7ista. U Sirokom asortimanu po-
nude, moéi ée se i navike potroSada mijenjati, pa ée se
struktura potroSnje promijeniti, obuhvatiti jaée artikle,
koji se danas trofe u manjem obimu.

ProSirenjem prodavaonica maloprodajne mreZe od vise
poduzeéa u jalim potroSatkim centrima otpast ée bojazan
monopoliziranja trZista.

Maloprodajne forme prometa voéa i povréa su ove:

1. Poduzeéa za snabdijevanje voéem i povréem na ve-
liko i malo sa svojim prodavaonicama na malo po mje-
stima, gdje ona postoje i sa kioscima koji su stacionirani
na odredenim mjestima ili su pokretni,

2. Poduzeéa za snabdijevanje voéem i povréem na ma-
lo sa svojim stalnim prodavaonicama i &tandovima na
trznicama.

3. Prigradske ekonomije — poduzeéa za snabdijevanje
za voée i povrée sa svojim prodavaonicama u odnosnim
mjestima i Standovima na dnevnim trinicama,

4. Mje3ovita poduzeéa na veliko i malo, koja osim vo-
€a i povréa preraduju i prodaju i druge prehrambene
artikle (meso, kruh, pecivo, mlijeko i sl.). Ova poduzeéa
imaju svoje stalne prodavaone za voée i povrée i Stando-
ve na dnevnim trZnicama.

5. Zadruzne prodavaonice za voée i povrée, koje pro-
daju robu bilo iz vlastite proizvodnje bilo iz otkupa.

6. Vlastite prodavaonice poljoprivrednih dobara, koja
prodaju robu iz vlastite proizvodnje i robu koju naba-
vljaju od trecih lica.

7. Privremeni Standovi na dnevnim trZnicama prehram.
bene industrije, (»Kalnik« u Varazdinu, »Podravka« u
Kaprivnici) koji prodaju kontrahiranu rebu, ako je ima-
ju u preostalim koli¢inama nepotrebnim za preradu, ili
da smire cijene robe u maloprodaji. da bi ugovorene ko.
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li¢cine po niZim cijenama od trine, mogli na vrijeme do-
biti od proizvodacda, koji leSée, iako je ugovorie, prodaje
na trznici ako je povoljnija cijena od ugovorene.

8. Prodavaonice — ekspoziture — uvoznih poduzeéa za
juzZno voce.

9. Prodavaonice mjeSovite robe, koje imaju i neke ar-
tikle voéa i povréa i trgovine sa samoposluzivanjem.

10. Samostalne pausalne radnje, koje kupuju robu od
trznice na veliko i proizvedadéa — prodaju vrie kroz stal-
ne prodavaone i na Standovima dnevne trZnice.

11. Pau3alne radnje — pojedinih poduzeéa za -snabdi-
jevanje, koje vrie prodaju robe slobodno, a obracun
s poduzeéem imaju na bazi pauSalnog obracuna.

12. MjeSovite pausalne radnje u manjim mjestima, ko-
je prodaju mjeSovitu robu za prehranu.

13. Prodavaonice poljoprivrednih zadruga u kojima pre-
vladava mjeSoviti tip prehrambenih proizvoda.

14. Prodaja na dnevnim trznicama individualnih proiz-
vodaca, koji prodaju svoju vlastitu robu.

15. Prodaja na dnevnim trZnicama prekupaca, koji pro-
daju robu nabavljenu od raznih proizvedaca i prodaju za
svoj racun ili za raéun proizvodaca,

Razni oblici prodaje povréa i veéa na malo odraz su
postepenog razvitka trgovacke mreze, raznolikosti i ras-
cjepkanosti proizvodnje i trenutnih potreba tr#ista. Obli-
ci trgovine na malo voéem i povréem mijenjaju se sve
viSe u organizaciono—druStveni oblik prodaje, naroéito u
veéim centrima, Organizirani oblik prodaje poéeo je za-
uzimati sve §iri djelokrug rada od kada se preslo od stra-
ne poduzeéa za snabdijevanje na ugovaranje proizvodnje
i isporuka, te usmjeravanje ponude voéa i povréa kroz
trinice na veliko, kao mjesta koja imaju specijalni zada-
tak osiguranja te robe za potrebe gradova. Medutim, ra-
di organizacionih slabosti tih organizacija, slabe financij-
ske baze i slabog kontakta s proizvoda¢ima drustvenog
sektora, taj naéin prodaje ne napreduje dovoljno efika-
$n0, pa se u najnovije vrijeme poduzimaju mjere da se
taj promet pojaca. Jedan od odlu¢ujuéih faktora za una.
predenje tog posla, osim organizacije, jesu i rezervni fon-
dovi, koji bi bili baza za garanciju minimalno garanti-
1anih cijena, kako za sigurnost proizvodnje tako i rizika
cijena prometnih organizacija.

Novu organizaciju maloprodajne mreze za voée i povr-
¢e potrebno je uspostaviti ne linearno, nego specifiéno
za svaki kraj i mjesto, §to ée ovisiti o wuslovima koji
diktiraju odnosnu organizaciju. Tamo gdje to mogu pre-
uzeti poduzeéa za snabdijevanje kroz svoju maloprodajnu
mreZu j prigradske ekonomije, bit ée potrebno preuzeti
glavni dio snabdijevanja kroz individualne proizvodade
preko dnevnih trznica.

U mjestima, gdje poduzeéa za snabdijevanje jo§ misu u
stanju preuzeti glavni dio i po Sirem asortimanu potre-
bno je da ovo organizirano snabdijevanje osim ovih po-
duzeéa obuhvate i pausalne radnje wuz privatni sektor
dnevnog trzista.

U manjim centrima, gdje privatni sektor dominira na
dnevnom trziStu, potrebno je formirati prigradsku pro-
izvodnju, da bi poduzeéa za snabdijevanje mogla &to vise
robe sa §to Zirim asortimanom plasirati kroz svoje pro-
davaonice i da bi tako regulirala oscilacije cijena.

Poznato je, naime, da u manjim mjestima, uslijed ja-
kog utjecaja privatnog sektora, cijene pojedinim artikli-
ma variraju mnogo vife, nego u veéim gradovima, gdje
je ponuda robe organizaciono provedena i redovita na tr-
zistu.,

Proces trazenja najpovoljnijeg oblika maloprodaje na-
preduje pa je potrebno naglasiti da drustvenj nadin pro-
daje raste ali je jo§ vrlo nedostatan asoriiman i kvaliteta
proizvoda.




Kako bi u pojedinim mjestima trebalo obuhvatiti organi-
ziranu maloprodajnn mreZu voéa i povréa odludivat ée i
ekonomski uslovi. Rentabilnost i produktivnost pojedinih
organizacionih oblika moZe se sagledati donekle iz dosada-
Enjeg natina rada sli¢nih prodavaonica, ali dosadasnji rad
ne moZe biti sto—postotna orijentacija na buduéi rad, jer
bi preuzak asortiman dosadasnjih prodavaona, organiza-
cijcki nedostaci i financijske poteskoée dosadadrnjih pro.
davaona mogli dati pogreSnu orijentacijn na buduéi rad.

Narogitu paznju maloprodajne mre¥e za voée i povrée
bit ée poirebno organizirati kroz prodavaonice mjeSovite
robe ili kroz prodaju s pauSalnim obraCunom u turistic-
kim mjestima, jer su sva manja mjesta u sezoni redoviio
bez dovoljno potrebnog voéa i povréa. Koncentraciju i
proSirenje te mreZe na sve potrebne punktove morat ée
u kotaru preuzeti poduzséa za snabdijevanje na veliko i
malo, odnosno trznice na veliko preko poduzeéa za snab-
dijevanje na malo u pojedinim opéinama,

Dosadasnja maloprodajna mreZa zaostala je i u pogle-
du nadina poslovanja, prostorija, tehnicke opremljenosti,
i materijalne baze. Razvoj i modernizacija mreZe vriila se
do sada preteino samo sredstvima same mre¥e koja su
bila nedevoljna. Radi toga je potrebno, da se ova kon-
centracija mreze obuhvati 3to Sire, da bi mogla §to vecom
akuwmmnlacijom stvoriti sr=dstva keja ¢ée biti u stanju pro-
giriti i modernizirati mrezu do onog stupnja koji ¢e moéi
uskladiti proizvodnju s pojaanom potrosnjom.

U manjim trinim centrima prodavaonice ¢ée trebati biti
mo?da i dalje mjeSovitog tipa, a u veéim centrima spe-
cijalizirane — osnivanjem novih velikih robnih kuéa. U
manjim mjestima bit ée potrebno uklopiti u prodaju vo-
ée i povrée. Prodaja veéa i povréa sve viSe se mora
usmjeravati i u obliku samoposluZivanja i samoizbora,
odnosno novom nacinu rada.

U dosadasnjim prodavaonicama klasiénog tipa potrebno
ée biti provesti prodaju unaprijed pakovane robe, gdje
god je to moguée, jer za to ne treba velikih investicij-
skih ulaganja. U novim prodavaonicama za samoposluzi-
vanje to je i jedini moguéi nalin prodaje. Za ovaj natlin
rada trebat ée proizvesti i vise ambalaZe, koja je i kod
dosadasnjeg nadina rada u velikom nedostatku.

Ovi novi oblici trgovine morat ée se odmah analizirati
u ekonomiénosti poslovanja i prilagodavati poslovanje
ekonomskim pokazateljima. Pitanje prostorija i opreme
pokazat ée kako ée to utjecati na produktivnost rada i
veli¢inu prometa, pa ¢ée se prema tome moéi orijcntirati
na buduénost., Produktivniji oblik trgovanja uz svoju mo-
dernu opremu trenutno je nesto skuplji od obiénog naéi-
na trgovine, ali u krajnjoj liniji pojadani promet é&e stiéi
sa manjom razlikom u cijeni zastarjeli naéin prodaje sa ve-
éom marzom, pa ée se veéi troskovi neutralizirati pora-
stom produktivnosti i prometa. Na modernizaciju prome-
ta potrebno je prijeéi narodito tamo gdje je prodaja za-
ostajala ispod prosjeka, jer ée ovaj nagli preokret pozi.
tivno djelovati na zaostali promet.

Broj prodavaonica voéa i povréca u NRH bio je u 1959.
godini 379, a u 1960. 378,

Kako se iz ovih podataka vidi, broj prodavacnica stagni-
ra. Na jednu prodavaonicu u nagoj republici otpada oko
10.500 stanovnika, a mnepoljoprivrednog stanovniStva oko
4000, Iz ovoga se vidi da se potroSadi najviie snabdije-
vaju putem dnevnog trZiita iz trinica. U Zagrebu je to
oko 50%, u Osijekn preko 60%, a u Rijeci oko 40%o,

Prema tome nuZno je za profirenje organizirane pro-
daje Sto prije prijeéi na suvremeniji oblik mreZe uvo-
denjem opskrbnih centara u kojima bi se prodavala una-
prijed pakovana roba po sistemu samoposluZivanja, samo-
izbora i na pokretni nadin prodaje te robe.

Slabosti trgovinske mreZe na malo za promet voéa i
povréa ogledaju se narofito u slaboj tehnickoj opremlje-
nosti. Prodavaonice nemaju rashladne uredaje i sl

U pojedinim mjestima, gdje ‘djeluje organizirana pro-
daja — poduzeéa za snabdijevanje i samostalne pauSalne
radnje (Zagreb), ove druge smetaju prometu u poduze-
¢ima, jer se ne moraju pridrzavati kao ovi propisa line-
arne marze. Paudalisti to izigravaju nabavom robe po
raznim kanalima izvan trznice i sl. Osim toga, pauSalisti
se sustezu od redovite nabave robe da bi mogli odrza-
vati veée cijene.

Postojeée prodavaonice redovito nisu dovoljno opre-
mljene robom. Veliki dio prodavaonica je smjesten u za-
pustenim i dotrajalim lokalima, U gradovima je razmje-
§taj prodavaonica manjkav, pa se cCesto mora pjesaditi
predaleko do pojedinih prodavaonica,

Ovaj problem mogu rijesiti na bolje samo jafa poduze-
éa, koja ée biti u stanju dr¥ati i pasivne prodavaonice,
pokrivajuéi troskove s rentabilnim prodavaonicama, Osim
toga, pausalne radnje treba forsirati ba¥ na ove udaljenc
punktove, Pitanje skladifnog prostora usko je vezano za
probleme prodavaonica, pa se ono mora usporedo rje-
Savati.

Nabava robe u prodavaonicama. se mora uskladiti s po-
trebama pojedinih prodavaonica, Osoblje zaduZeno za na.
bavu robe u prodavaone, mora biti u tijesnoj vezi s pro-
davaonicama i problemima trzista.

Dnevna trinica individualnih proizvodaéa velika je
konkurencija maloprodajnoj trgovinskoj mreZi za voce i
povrée.

Probrana kvaliteta, Sirok asortiman i svjezina voca i
povréa osvajaju trZiste, a to su osobine koje ima roba
ovih individualnih proizvodaca.

Jaéom proizvodnjom na druitvenom sektoru i veéim
zalaganjem za kvalitetno trgovanje, te pakovanjem robe
unaprijed, moéi ¢ée se ove prednosti presti¢i, i organizi-
rana prodaja moéi ée poprimiti odlucujuéi dio u snahdi-
jevanju.

U tom procesu osvajanja trZiSta voéa i povréa od stra-
ne organizaciono—druitvenog sektora, moéi ée se brzo po-
stiéi samo proSirenom proizvodnjom voéa i povréa na dru-
Stvenom sektoru, koja ée biti jeftinija od proizvodnje
privatnog sektora. Tako ¢e nize cijene, pristupacne pro-
sjeénom proizvodacéu, same, regulirati sve ostale - faktore
koji danas zaustavljaju veéi promet voéa i povréa na
drustvenom sektoru,
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