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1. UvOD

|za svakog uspjesnog poduzeca stoje brojni Cimbenici. Od kapitala, resursa, proizvoda,
posrednika, pa do kupaca. Iza upravljanja ovih ¢imbenika stoji 4P, tj. marketinSki miks
koji se sastoji od proizvoda, cijene, promocije, te distribucije. Ovi elemente
predstavljaju bitne varijable marketinga, kojima poduze¢a mogu steci konkurentsku
prednost. Jednako bitan kao i ostali elementi marketinSkog miksa je distribucija.
Potrebno je poznavanije trziSta i njezinih sudionika kako bi se na najbolji nacin formirali
kanali distribucije, tj. proces kojim proizvod ili usluga putuju od odredenog poduzeca

do krajnjeg potrosaca.

Predmet istrazivanja ovog ZavrSnog rada je organizacija kanala distribucije. Cilj rada
je istraziti vrste organizacije kanale distribucije, te analizirati primjenu teorije na
primjeru iz poslovne prakse. Pri istrazivanju i pisanju teorijskog dijela rada koristena je
znanstvena i struéna literatura iz podru€ja marketinga, dok su za izradu prakticnog
dijela rada koriSteni internetski izvori. Teorija kanala distribucije obradena je u drugom

i trecem poglavlju, dok je u €etvrtom poglavlju analizirano poduzeée Koncar d.d.

Nakon Uvoda, pojasnjeno je zna€enje kanala distribucije. Navedene su funkcije, vrste
i struktura kanala distribucije, te oblikovanje i izbor kanala distribucije. U tre¢em
poglavlju teorijski se navode i pojasnjavaju vrste organizacije kanala distribucije.
Organizacija kanala distribucije predstavlja povezanost izmedu pojedinih sudionika na
trzistu, te proizvodaci biraju nacin na koji ¢e doprinositi djelotvornosti distribucije uz sto
bolje odnose izmedu sudionika na trzistu. Postoje dvije vrste organizacije kanala
distribucije, a to su: klasiCan ili konvencionalan kanal distribucije i marketinski sustav.
Klasi¢an, ili u nekim teorija predstavljen kao konvencionalni ili tradicionalni, kanal
distribucije je suofen sa konkurencijom i borbom na trZiStu izmedu proizvodaca,
veletrgovca i trgovca na malo, jer svaki sudionik samostalno na trzistu djeluje, kao
pojedinac. Zatim je objasnjen novi i u€inkovitiji pristup trzistu, a to je marketinski sustav,
koji moze biti horizontalni, vertikalni i hibridni marketinsSki sustav. Marketinski sustav
predstavlja noviji koncept organizacije kanala distribucije, koji prikazuje nacine

povezanosti sudionika na trzistu.



U Cetvrtom se poglavlju navode opci podatci o poduze¢u Konc€ar d.d., te je prikazana
organizacijska struktura poduzeca. Peto poglavlje je ZakljuCak rada, koji sadrZi cjelovit
osvrt na obradenu temu. Slijedi popis literature koriStene pri izradi rada te popis slika

rada. Rad zavrSava sa Sazetkom na hrvatskom i engleskom jeziku.

Pri izradi zavrSnog rada koriStene su sljedeCe znanstvene metode: metoda sinteze i
analize, metoda indukcije i dedukcije, metoda komparacije, sastavljanje te obrada

podataka.



2. KANALI DISTRIBUCIJE — TEORIJSKI OKVIR

Vecina proizvodaCa olakSava prodaju svojih proizvoda krajnjim potrosacima
koriStenjem posrednika. Posrednici su specijalizirana poduzeéa koja marketinSkim
naporima omogucuju da odredeni proizvod dode do ciljnog trziSta. Kao jedna od
varijabli marketinSkog miksa, distribucija predstavlja skup aktivnosti usmjerenih na
izbor kanala distribucije i proces sigurnog dovodenja proizvoda od proizvodaca do

potro$aca, tj. od ponudaca do potroSaca.t
Posrednici su klju¢ djelotvornosti i u¢inkovitosti proizvodaca iz sliedec¢ih razloga:?

e Uravnotezuju asortiman izmedu proizvodacevog asortimana i asortimana Koji
kupac zeli.

e Brinu se za naplatu.

e Mnogi proizvodaci ne posjeduju resurse kako bi mogli obavljati prodaju izravno
ili im se ona ne isplati.

e Omogucavaju proizvodaCima da se specijaliziraju i razvijaju svoje osnovne
djelatnosti.

e Brinu se za skladistenje, transport i dostavu proizvoda.

¢ Financiraju zalihe, preuzimaju vlasnistvo i rizik nad proizvodima.

e Poznaju trZiste (kupce i konkurenciju) i imaju razvijene odnose s kupcima.

e Specijalizirani su za poslove koje obavljaju, koriste se ekonomijom obujma u

nabavi, prodaji i dostavi, te su tako troSkovno ucinkovitiji od proizvodaca.

Zbog ovakvih razloga proizvodaci prepustaju marketinske napore distribucije
posrednicima. Postoje tri vrste posrednika: trgovci, agenti i facilitatori (pomagatelji).
Pod trgovce spadaju veleprodaja i maloprodaja — oni kupuju, imenuju i prodaju robu.
Agenti, kao Sto su brokeri, predstavnici proizvodaca, te prodajni agenti, tragaju za
kupcima i pregovaraju u ime proizvodaca. Facilitatori, odnosno pomagatelji pomazu u

procesu distribucije. Oni ne preuzimaju vlasnistvo niti odreduju kupovnu ili prodajnu

1 Bratko S., Henich V., Obraz R.: Prodaja, Zagreb, Narodne novine,1996., str. 210
2 Previsi¢ J.: Marketing, Zagreb, Adverta, 2004., str. 286



cijenu. To su prijevozniCka poduzeca, samostalna skladiSta, banke, te marketinSke
agencije.®

2.1. Funkcije kanala distribucije

Funkcije kanala distribucije su drZzanje asortimana (zaliha), udovoljavanje potraznji
(odnosno prodaja), fiziCka distribucija, postprodajno usluzivanje i financijsko zatvaranje
ciklusa.* Navedenim se funkcijama stvaraju odredeni tijekovi kroz kanale, te ti tijekovi

imaju razli¢ite smjerove.

Slika 1: Primjer tijekova kroz kanale distribucije

Tijek proizvoda (fizicki) | l

Proizvodac * Veletrgovac » Maloprodaja Potrosac
Prijenos viasnistva

Proizvodaé » Veletrgovac Maloprodaja > Potrosac
Tijek placanja

Proizvodad |= Veletrgovac [ Maloprodaja |+ Potrosac
Tijek informacija l #

Proizvoda¢ |« *| Veletrgovac [* * Maloprodaja |« > Potrogaé
Promotivni tijek

Proizvoda¢ |—— Marketinska »| Veletrgovac »| Maloprodaja > Potrogaé

agencija 7
| t T

Izvor: Izrada autorice prema PreviSi¢ J., Ozreti¢-DoSen D. (ur.): Marketing, Zagreb,
Adverta, 2004., str. 288.

3 Kotler P., Keller K.L., Martinovi¢ M.: Upravljanje marketingom, Zagreb, MATE d.o.0., 2014., str. 415.-
416.

4 Previsi¢ J.: Marketing, Zagreb, Adverta, 2004., str. 287

4



Tijekovima u kanalu distribucije oznaCava se skup funkcija koje obavljaju ¢lanovi
kanala po odredenom slijedu.® Na temelju prikazanih kanala distribucije na Slici 1.
moZe se zakljuciti da postoje razli€iti smjerovi provodenja funkcija i to prema tijeku
proizvoda, prijenosu vlasnistva, tijeku plac¢anja, tijeku informacija i promotivnom tijeku.
Razlikuju se tijekovi prema naprijed, kao Sto su tijek proizvoda, prijenos vlasnistva i
promotivni tijek. Postoji tijek unazad kod plac¢anja i narucivanja, te tijek informacija koji
poprima oba kretanja, za unazad i unaprijed. Tijekovi kanala predstavljaju slozen
sustav, te njihova uspjesnost i djelotvornost iziskuje vece napore kod oblikovanja i

upravljanja.

2.2. Vrste kanala distribucije

Svaki kanal distribucije se sastoji od proizvodaca i potrosaca. Ovisno o vrsti potroSaca,
razlikuje se kanali distribucije namijenjene trzistu krajnje potrosnje i trziStu poslovne
potrosnje. Osnovna razlika izmedu ova dva pojma nalazi se u koli¢ini i vrijednosti. Vedi
broj kupaca s malim iznosima prevladava na trziStu krajnje potrosSnje, dok na trziStu

poslovne potroSnje prevladava manji broj kupaca s veéim iznosima kupnje.

Slika 2: Primjer strukture kanala distribucije na trzistu krajnje i poslovne potrosnje

Primjer kanala distribucije na trzistu krajnje potrosnje

Proizvodaé Veletrgovac |——»| Maloprodaja > Potrosac
Primjer kanala distribucije na trziStu poslovne potrosnje

- 5 » Industrijski »| Industrijski

Proizvodaé Agent —*| gistributer potrogad

lzvor: Izrada autorice prema PreviSi¢ J., Ozreti¢-DoSen D. (ur.): Marketing, Zagreb,
Adverta, 2004., str. 289.

5 Previsi¢ J.: Marketing, Zagreb, Adverta, 2004., str. 288



Slika 2. prikazuje izgled kanala distribucije na trziStu krajnje potro$nje i poslovne
potrosnje, te &lanove koji se pojavljuju u njihovoj strukturi. Clanovi kanala distribucije

se specijaliziraju u obavljanju funkcija za odredenu vrstu kanala distribucije.

2.3. Struktura kanala distribucije

Ovisno o razini kanala distribucije, struktura se moZe sastojati od manjeg ili ve¢eg broja
Clanova. Struktura ili slozenost kanala distribucije ovisi o vrsti proizvoda koje
proizvodac prodaje i o vrsti trziSta na kojem prodaje te proizvode. S aspekta duzine
kanala distribucije, postoje Cetiri razine kanala distribucije za trziste krajnje potrosnje i

za trZiste poslovne potrosnje.

Slika 3: Primjer duzine kanala distribucije na trzistu krajnje potrosnje

0. razina Proizvodac > Potro3ac
1. razina Proizvodac »| Maloprodaja [—>| Potrosac
2.razina Proizvodac » Veletrgovac [—»| Maloprodaja —*| Potro3aé
3.razina Proizvoda¢ |—»| Zastupnik [—* Veletrgovac [—* Maloprodaja |—»| Potrosa¢

lzvor: Izrada autorice prema knjizi PreviSi¢ J., Ozretic-DoSen, D. (ur.): Marketing,
Zagreb, Adverta, 2004., str 289.

Slika 3. prikazuje ¢lanove koji se pojavljuju na svakoj razini kanala distribucije krajnje
potrosnje. Kanal nulte razine sastoji se samo od proizvodaca i potroSaca, te kao takav
je poznat kao izravni kanal distribucije. Primjer izravnog kanala distribucije moze biti
prodaja od vrata od vrata, telemarketing, TV prodaja, prodaja putem interneta,

kataloga i prodaja u vlastitim prodavaonicama proizvodaca.

U kanalu prve razine pojavljuje se posrednik izmedu proizvodacCa i potrosaca kao

trgovac na malo. Kanal druge razine ukljuCuje dva posrednika, a to su veleprodaja i



maloprodaja. U kanalu trece razine pojavljuje se zastupnik koji koristi proizvodacu za
uvoz robe iz inozemstva i prijevoz veletrgovcima i trgovcima na malo, te isto tako

olakSava i ubrzava put robe do potrosaca.

Slika 4: Primjer duzZine kanala distribucije na trziStu poslovne potro$nje

0. razina Proizvodac Indust[ijs'ki
potro3ac
: i . | Industrijski Industrijski
1. razina Proizvodac | distributer potrogac
i i = Industrijski Industrijski
2. razina Proizvodad Agent M distibuter e
. . Podruznica Industrijski Industrijski
3. razina Proizvodac poduzeca Agent distributer potro3ac

Izvor: lIzrada autorice prema Kotler P., Keller K.L., Martinovi¢c M.: Upravljanje
marketingom, Zagreb, MATE d.o.o0., 2014., str. 420.

Slika 4. prikazuje razine kanala distribucije na trzistu poslovne potrosnje. Kod poslovne
potroSnje roba se distribuira od proizvodaca do industrijskog potroSaca, te prema
vecim razina kod kojih se kanal produzuje s posrednicima industrijskim distributera,

agentima ili pak vlastitim prodajnim podruznicama.t

2.4. Oblikovanje i izbor kanala distribucije

Oblikovanje i izbor kanala distribucije je od izrazite vaznosti za svako poduzecée koje
Zeli uspjesno i sa $to manje problema upravljati €lanovima kanala distribucije. Svako
poduzece zato oblikuje kanale distribucije prema potrebama trzista. Prilikom izbora
kanala distribucije koji ¢e poduzece koristiti, potrebno je izvrSiti odabir pojedinih
¢lanova kanala, njihovo educiranje, motiviranje i vrednovanje. Zbog Cestih promjena

na trzistu, proizvodac treba povremeno procjenijivati i modificirati (unaprjedivati) vrstu i

6 Kotler P., Keller K.L., Martinovi¢ M.: Upravljanje marketingom, Zagreb, MATE d.o.0., 2014., str. 420.-
421.



sastav kanala distribucije. Optimalna struktura kanala distribucije se mijenja tijekom
vremena, te je potrebno dodavati ili izbacivati pojedine ¢lanove iz kanala, dodavati ili
napustati pojedine kanale distribucije ili razvijati nove nacine prodaje i distribucije

proizvoda.’
Oblikovanje kanala distribucije sastoji se od cetiri koraka:®

1. analiza potreba kupaca

2. definiranje ciljeva i ogranicenja kanala
3. identifikacija glavnih alternativa
4

. vrednovanje alternativa.

U nastavku se detaljnije obraduje svaki prethodno navedeni korak u procesu

oblikovanja kanala distribucije.

2.4.1. Analiza potreba kupaca

Pri oblikovanju kanala distribucije potrebno je saznati Sto kupci o¢ekuju od kanala, te
gdje, zasto, kako i kada kupuju. Kupci biraju kanale prema svojim preferencijama, tj.
po cijeni, asortimanu i prakti¢nosti proizvoda. Zbog kompleksnosti ponasanja kupaca,
poduzecée treba razumijeti razine ucinkovitosti usluga koje ciljni segmenti kupaca

ocekuju.
U kanalu distribucije postoje pet razina usluga:®

e Veli¢ina narudzbe — broj jedinica proizvoda koje je moguce kupiti u odredenom
kanalu prilikom jedne narudzbe.

e Vrijeme ¢ekanja dostave — predstavlja prosje¢no vrijeme koji kupci odredenog
kanala provedu ¢ekajuci robu. Kupci preferiraju brze kanale s brzom dostavom.

e Prostorne pogodnosti — razina na kojoj odredeni kanal distribucije olakSava

kupovinu proizvoda, te pomaze kupcima ustedjeti pri prijevozu i trazenju usluga.

7 PreviSi¢ J., Ozreti¢-Dosen D. (ur.): Marketing, Zagreb, Adverta, 2004., str. 293
8 PreviSi¢ J., Ozreti¢-DoSen D. (ur.): Marketing, Zagreb, Adverta, 2004., str. 292
9 Kotler P., Keller K.L., Martinovi¢ M.: Upravljanje marketingom, Zagreb, MATE d.o.0., 2014., str. 422.



e Raznolikost proizvoda - predstavlja Sirinu asortimana koju kanal distribucije
pruza; Siri asortiman predstavlja ve¢u mogucnost zadovoljenja veceg broja
kupaca.

e Pokrivenost uslugama — podrazumijeva dodatne usluge koje kanal distribucije

pruza (kupnja na kredit, leasing, dostava, instalacija, popravci).

Vece razine usluga ujedno znace i veCe troSkove kanala distribucije te povecanje

cijena za kupca.

2.4.2. Definiranje ciljeva i ogranicenja kanala

Cilieve koje je definiralo poduzec¢e moraju biti izraZeni kroz Zeljenu razinu usluge
kanala, tj. ciljevi trebaju podupirati oCekivane usluge u ciljnom trZziSnom segmentu.
Potrebno je ucinkovito planiranje i detaljno analiziranje kupaca kako bi se odredilo

kojim segmentima trzista je potrebno udovoljiti.
Ciljevi kanala distribucije odnose se na:

e duljinu kanala
e brzinu isporuke
e lokaciju u odnosu na kupce ili konkurente

e postprodajno usluZivanje.

Poduzecée odreduje koje trZiSne segmente se isplati pokriti, te onda odabire koji ¢e

kanal za te segmente najbolje odgovarati.
Ograni€enja kanala distribucije proizlaze iz:

e vrste proizvoda (pokvarljivost, volumen, vrijednost, faza Zivotnog ciklusa
proizvoda)

e svojstava posrednika (sposobnost pregovaranja, prodavanje, promoviranje,
kontakti i sl.)

e politika poduzeca (strategija, ciljevi, miks proizvoda)

e konkurencija



okolina (zakonski propisi, trziSni i makroekonomski uvjeti).

2.4.3. Identifikacija glavnih alternativa

Ovisno o ciljevima i ograni€enjima, poduzece moze imati veci ili manji broj mogucnosti

za distribuciju svojih proizvoda.

Tri su elementa s kojima se mogu opisati alternativni kanali:

1. Vrsta posrednika — poduzece moze odabrati da li ¢e se koristiti vlastitim

prodajnim resursima ili e se koristiti zastupnikom, veletrgovcem, trgovcem na

malo, distributerom i sl.

Broj posrednika

2.1. intenzivna distribucija — veliki broj posrednika (npr. vecina trgovina na
malo)

2.2. ekskluzivna distribucija — strogo ograni¢en broj posrednika (npr.
proizvodi koju su skupi, rijetko se nabavljaju, zahtijevaju sloZzeno odrzavanje
kao Sto su luksuzni automobili, nakit, skupi strojevi i sl.)

2.3. selektivna distribucija — po broju posrednika i pokrivenosti trzisSta nalazi
se izmedu intenzivne i ekskluzivne distribucije (poduzeca sa poznatom
markom i nova poduzeca na trzistu)

Prava i zadatci €lanova kanala — svaki ¢lan kanala distribucije ima svoja prava

(profitabilnost poslovanja) i zadatke (prodaja proizvodacevog proizvoda) koji se

odreduju uz pomoc¢ spleta trgovackih odnosa. Splet trgovackih odnosa ukljucuje

politiku cijena, uvjete prodaje i prava vezana uz prodajna podrucja distributera.

2.4.4. Vrednovanje alternativa

Potrebno je odgovarajuce kanale distribucije ili kombinacije kanala vrednovati prema
ekonomskim kriterijima, moguénostima kontrole i prilagodljivosti. Ekonomske kriterije
je najbitnije vrednovati kod odabira kanala, jer analiziraju odnos prodaje i troSkova po

kanalu, tj. daje uvid u profitabilnost pojedine alternative. Poduzece bira kanal s nizim
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troSkovima ako taj kanal ukazuje na zadovoljavanje ciljnog trziSta sa razinom usluge
koje nudi. Tijekom analize usporeduje se profitabilnost kanala u ovisnosti o razli€itim
volumenima prodaje koji kroz njega prolaze. Zbog dinamicnih i turbulentnih uvjeta koji
se pojavljuju na trzistu, proizvodac bira kanale distribucije koji su prilagodljivi i
fleksibilni.
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3. ORGANIZACIJA KANALA DISTRIBUCIJE

Za uspjesno funkcioniranje kanala distribucije potrebna je organizacija unutar tih
kanala. Klasi¢an ili konvencionalan kanal distribucije je takav da je cilj kanala
maksimalizacija ostvarivanja pojedinacnih interesa, tj. profita, te u takvom kanalu moze
do¢i do sukoba izmedu c&lanova kanala, $to dovodi do slabije djelotvornosti i
ucinkovitosti, jer se svaki sudionik bori za svoje mjesto na trziStu. Pojavljuju se novije
koncepcije organizacije kanala distribucije koje nastoje smanijiti nedostatke klasi¢nog

pristupa. 1°
U tom je smislu moguce razlikovati:

e horizontalni marketinski sustav
e vertikalni marketinski sustav

e hibridni marketinski sustav.

Slika 5: Povezivanje sudionika u kanalu distribucije

Vertikalno
udruzivanje

Proizvodadi

Veletrgovac
2

Veletrgovac
1
Trgovac na Trgovac na Trgovac na Trgovac na Trgovac na
malo 1 malo 2 malo 3 malo 4 malo 5

Horizontalno
Ista posredniéka razina udruzivanje

Y

Kupci

Razli¢ite
posrednicke
razina

Izvor: Izrada autorice.

10 Previsi¢ J., Ozreti¢-Dosen D.. (ur.): Marketing, Zagreb, Adverta, 2004., str. 290.

12



3.1. Horizontalna organizacija kanala distribucije

U horizontalnom (vodoravnom) marketinSkom sustavu pojavljuju se dva ili viSe
nepovezanih poduzeca koja suraduju zajedno na istoj organizacijskoj razini kanala
distribucije pod vodstvom jednog od sudionika. Moguca je i suradnja medusobnih
konkurenata. Cesti primjer horizontalne distribucije je nedostatak resursa pojedinaénih
poduzeéa za izgradnju kvalitetnog kanala distribucije.'! Poduzec¢a imaju priliku

suradivati privremeno, trajno ili ¢ak stvoriti zajednic¢ko trgovacko drustvo.!?

3.2. Vertikalna organizacija kanala distribucije

Jedan €lan distribucijskog kanala je vlasnik ostalih ¢lanova, a on moze biti proizvodac,
veletrgovac ili trgovac na malo. Vlasnik je povezan sa drugim ¢lanovima kanala
distribucije ugovorima ili posjeduje dovoljno snage da bi osigurao njihovu suradnju.
Ovakav sustav se sastoji od proizvodaca, veletrgovca i trgovca na malo koji djeluju kao
jedinstven sustav. Dominantan ¢lan (vlasnik) ovladao je svim dijelovima kanala
distribucije, od proizvodnje do konacnog kupca, te u ovakvom sustavu vlasnik ima

kontrolu nad upravljanjem ponasanjem ¢lanova kanala distribucije i mogucéih sukoba.

11 Previsi¢ J., Ozreti¢c-DoSen D. (ur.): Marketing, Zagreb, Adverta, 2004., str. 291.
12 Kotler P., Keller K.L., Martinovi¢ M.: Upravljanje marketingom, Zagreb, MATE d.o.0., 2014., str. 433.
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Slika 6: Usporedba klasi¢nog (konvencionalnog) kanala distribucije i okomitog
marketinskog sustava

Proizvodac Proizvoda¢
o >
©
0 g .
T v 4 o
7 Veletrgovac <2 o
= 2 3
[1h] -= [1h]
= g >
E pJ E
‘= Maloprodaja E Maloprodaja
0 é
w
3 §
< v O

Potrosaé Potrosaé

Izvor: Izradila autorica prema PreviSi¢ J., Ozretic-Dosen D. (ur.): Marketing, Zagreb,
Adverta, 2004., str. 290.

Postoje tri vrste okomitog marketin§kog sustava ovisno o povezanosti izmedu ¢lanova

okomitog marketinSkog sustava:

o Korporacijski okomiti marketinski sustav
e Ugovorni okomiti marketinski sustav

e Administrativni okomiti marketinski sustav.

U nastavku se detaljnije opisuju karakteristike svih triju vrsta okomitog marketinSkog

sustava.

3.2.1. Korporacijski okomiti marketinski sustav

Korporacijski okomiti marketinski sustav predstavlja jedinstveno vlasnistvo pod kojim
se podrazumijeva sjedinjenje svih faza poslovanja, od proizvodnje, fiziCke distribucije
do prodaje pod jednim vlasnikom. Jedan ¢lan, koji je ujedno i dominantan clan,

koordinira svim jedinicama marketinskog sustava i ima potpunu kontrolu.
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3.2.2. Ugovorni okomiti marketinSki sustav

Ugovorni okomiti marketinski sustav, kao i $to sam naziv govori, temelji se na suradniji
povezanoj ugovorom. Sastoji se od nezavisnih organizacija na razli€itim razinama
proizvodnije i distribucije, koje putem ugovora nastoje postignuti $to vecu djelotvornost

i bolju prodaju.

Upravljanje ugovornim okomitim marketinskim sustavom odvija se kako je dogovoreno

uz ugovor. Pojavljuje se u tri oblika:!3

e Veleprodajno vodeni lanci — Pod vodstvo veletrgovca, dobrovoljno se
svrstavaju (ugovaraju) nezavisni trgovci na malo.

e Maloprodaje kooperative — skupine nezavisnih trgovca na malo udruzuju se u
veleprodaji, naj¢esSée nabavi, kako bi ostvarili povoljnije uvjete. Mogu se
udruZzivati i u proizvodniji.

e FransSizne organizacije — brzo rastuci oblik poslovanje koji podrazumijeva
sklapanje ugovora izmedu davatelja franSize (proizvodaca, veletrgovca ili
usluznog poduzeca) i primatelja franSize (nezavisni €lan kanala). Primatel]
franSize kupuje pravo na koristenje i prodavanje proizvoda ili usluga davatelja

fransSize.

Ugovorni okomiti marketinSki sustav predstavlja jedan od najznacajnijih vrsta

povezivanja nezavisnih organizacija.

3.2.3. Administrativni okomiti marketinSki sustav

Najjednostavniji opis administrativnog okomitog marketinSkog sustava je ,veliki vode
igru“. Odnosno, jedan ¢lan sustava ima vec¢u moc¢ i utjecaj od ostalih sudionika
marketinSkog sustava. Pod administrativnim okomito marketinSkim sustavom

podrazumijevaju se proizvodaci sa velikom udjelom na trzistu.

13 Previsi¢ J., Ozreti¢-Dosen D. (ur.).: Marketing, Zagreb, Adverta, 2004., str. 291.
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3.3. Hibridna organizacija kanala distribucije

Hibridni marketinski sustav ili multikanalni marketinsSki sustav nastaje kada poduzece
integrira dva ili viSse marketinSkih kanala kako bi svoj proizvod ucinio $to vise
dostupnijim na trziStu. Npr. proizvodac laptopa moze svoj uredaj prodavati putem
Interneta ili kataloga, ali i u specijaliziranim trgovinama. Dolazi i do smanjenja troSkova
kanala distribucije jer jedna vrsta kanala (npr. prodaja putem telefona) moze koStat
manje nego druga vrste kanala (npr. osobna prodaja), te iziskuje manje vremena. Uz
navedene pozitivne efekte, pojavljuju se i negativni, kao $to su konkurencija medu

kanalima distribucije.
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4. ANALIZA ORGANIZACIJE KANALA DISTRIBUCIJE PODUZECA
,KONCAR" D. D.

4.1. Op¢éi podaci o poduzeéu

Prije nego $to je poduzece ,Koncar‘ d.d. bio poznato po tom imenu, nosilo je ime
,Elektra“. Osnovana je 21. sijeCnja 1921. godine kao =zastupstvo njemackog
proizvodacCa Siemens. Iste godine Siemens ulazi u poduzece sa vlastitim kapitalom te
je preimenovao ,Elektru“ u ,Jugoslavensko Siemens dionicko drustvo®. Radionice
.Elektra“ bile su izgradene s cillem popravljanja Siemensovih uredaja. Lokacija
radionica nalazila se u zagrebackom naselju TreSnjevka gdje je i danas sjediste
.Koncar” d.d.. Godine 1939. poduzece je pocelo proizvoditi dijelove elektromotora, te
je 1941. godine poduzece nosilo naziv ,Hrvatsko Siemens elektricno dionicko drustvo®.
Poduzece je djelovalo tijekom drugog svjetskog rata. Nakon drugog svjetskog rata, od
1946. do 1990. godine poduzece je pocelo djelovali pod imenom ,Rade Koncar*, te 1.
sijeCnja 1991. mijenja svoje ime u ,Konc€ar — Elektroindustrija“ i postaje dioni¢ko
drustvo. Razvoj poduzeca je obiljezen prvim elektromotorom sa lak Zicom (1930.) i
prvim vlastitim generatorom (1948.), te su to ujedno bili i pokretaci elektroindustrije

koja je danas prepoznatljiva Sirom svijeta.

Danas, poduzec¢e ,KonCar‘ d.d. poznato po proizvodnji opreme i postrojenja za
proizvodnju, prijenos i distribuciju elektricne energije, kao i opreme za primjenu u
podrudju transporta i industrije.!* Grupa ,Konéar® se sastoji od ,Konéar -
Elektroindustrija“ d.d. kao matice, te 15 ovisnih drustava, jednog pridruZzenog drustva i
jednog zajednickog pohvata s kineskim partnerom.'® Na temelju usvojenog koncepta
StrateSkih razvojnih  podrucja, sve odluke Uprave poduzec¢a ,Konlar -
Elektroindustrija“ d.d. su u skladu s dugoro¢nim razvojnim ciljevima, potrebama za
razvojem novih proizvoda, razvojem tehnike i tehnologije te raspoloZivih resursa.®
Grupa ,Koncar® d.d. ima svoju opremu i postrojenja u vise od 100 zemalja na svim
kontinentima, Sto ukazuje na visoku razinu kvalitete i pouzdanosti od strane drugih

ulagaca.

14 Web stranica grupe ,Konc¢ar“ d.d. <https://www.koncar.hr/o-nama/> (pristupljeno 13.07.2019.)

15 Web stanica grupe ,Koncéar® d.d. Poslovno izvije$ée <https://www.koncar.hr/wp-
content/uploads/2019/07/Koncar-1ZVJESCE-POSLOVODSTVA-2018.pdf> (pristupljeno 13.07.2019.)
16 Web stranica grupe ,Koncar" d.d. https://www.koncar.hr/o-namalistrazivanje-i-razvoj/ (pristupljeno
13.07.2019.)
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Slika 7: Logo Grupe ,Koncar” d. d.

KONCAR

Izvor: Centar tehnike (https://www.centar-tehnike.hr/proizvodi/proizvodjaci/koncar/)

Grupa ,Konc¢ar“ d.d. sustavno potice i podrzava sustav vrijednosti u kojem kultura rada,
stvaranja i izvrsnost dobiva sve znacajnije mjesto u svim drustvima, te stvara
prilagodljive uvjete rada za zaposlenike. Drustvena odgovornost poduzeca dio je
svakodnevnih radnih procesa u svim segmentima poslovanja, te postavlja ljudski
potencijal kao najznacajnijeg nositelja razvoja poduzeca. Opremu koju poduzece
proizvodi ugraduje se u okolis, te se koristi u gradskom i regionalnom prijevozu. Zbog
velike izloZenosti na geografskom podrudju, ,Koncar“ d.d. se brine za svoje proizvode,
njegovu sigurnost i kvalitetu. Ve¢ godinama brojna drustva grupe ,Koncar® d.d.
posjeduju sustave upravljanja prema zahtjevima medunarodnih normi ISO 9001 za
upravljanje kvalitetom, ISO 14001 za upravljanje okoliSem, OHSAS 18001 za
upravljanje zdravljem i sigurno$¢u na radu, te ISO 27001 za upravljanje sigurnos¢u
informacija.l’ Veéina drustava grupe ,Konc¢ar“ d.d. usvojila je Medunarodni standard
ISO 9001 prema kojem je svaki proces opisan, odreden pripadnim procedurama i
dokumentima, te je redovito podloZen provjeri od strane ovlastenih certifikacijskih

kuc¢a. Svi poslovni procesi i dogadaiji po ISO 9001 su dokumentirani i kontrolirani.

4.2. Organizacijska struktura poduzec¢a

Poduzeéa unutar Grupe ,Konc&ar® d.d. su pravno samostalna poduzeca, ali se nalaze
pod nadzorom matice ,KonCar — Elektroindustrija“ d.d., koja ih strateski usmjerava i
podupire putem nadzornih odbora i skupstina drustava. Matica djeluje na poslovanje
drugih poduzeca u skladu sa Zakonom o trgovackim drustvima, Statutom poduzeca

.Koncar — Elektroindustrije” d.d. i Statutima drustava. Takoder, matica upravlja dijelom

v Web stanica .Koncar® d.d. Poslovno izviesce <https://www.koncar.hr/wp-
content/uploads/2019/07/Koncar-1ZVJESCE-POSLOVODSTVA-2018.pdf> (pristupljeno 13.07.2019.)
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imovine koja nije ulozena u drustva, ali ta imovina je direktno i indirektno u funkciji
financijske podrske plasmana, proizvoda i opreme povezanih drustava kao kreditno -

garantni potencijal.'®
Djelatnosti Grupe ,Konéar” d.d. su podijeliena u sliedeéa Cetiri poslovna podrucja:*®

e Energetikai transport
o projektiranje i izgradnja postrojenja i opreme za proizvodnju, prijenos i
distribuciju elektricne energije, elektromotorni vlakovi, elektriCne
lokomotive, tramvaji te elektricna oprema za stabilna elektrovucCna
postrojenja.
e Industrija
o elektromotorni pogoni, elektricna oprema niskog napona.
e Trgovina
o elektricni kucanski aparati, serijski proizvodi i elektri€ni aparati niskog
napona
e Posebne djelatnosti

o istrazivanje i razvoj proizvoda i infrastrukturne usluge.

18 Web stanica poduzeéa ,Koncéar* d.d. Poslovno izvje$¢e za 2018. <https://www.koncar.hr/wp-
content/uploads/2019/07/Koncar-1ZVIJESCE-POSLOVODSTVA-2018.pdf>_(pristupljeno 13.07.2019.)
19 Web stanica poduzeéa ,Koncéar* d.d. Poslovno izvje$¢e za 2018. <https://www.koncar.hr/wp-
content/uploads/2019/07/Koncar-1ZVJESCE-POSLOVODSTVA-2018.pdf> (pristupljeno 13.07.2019.)
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Slika 8: Organizacija struktura Grupe ,Konc¢ar® d. d.

ENERGETIKA | TRANSPORT INDUSTRIJA | TRGOVINA ZAJEDNICKE DJELATNOSTI PRIDRUZENO DRUSTVO
INZENJERING ZA o n . 1 ENERGETSKI
ENERGETIKL | TRANSPORT KUCANSKI APARA INSTITUT ZA ELEKTROTEHNIKU | | 1o 02z 2l oo
GENERATORI | MOTORI MALI ELEKTRICNI STROJEV ENERGETIKA | USLUGE ZAJEDNICKI POTHVAT

NISKONAPONSKE SKLOPKE KONCAR-XD

APARAT IOVET i

APARATTI PUSTRIUENMA | PREKIDACI VISOKONAPONSKA SKLOPNA
POSTROJENJA

DISTRIBUTIVNI | SPECIJALNI

TRANSFORMATORI

MJIERNI TRANSFORMATORI
ELEKTRONIKA | INFORMATIEA
METALMNE KONSTRUKCIJE
ELEKTRICNAVOZILA
MONTAZNI INZENJERING
OBNOVLJIVI IZVORI
Izvor: Grupa ,Konc&ar® d.d. IzvjeSée poslovanja za 2018. godinu.

(https://www.koncar.hr/wp-content/uploads/2019/07/Koncar-1ZVJESCE-
POSLOVODSTVA-2018.pdf) (preuzeto 13.07.2019.)

Grupa ,Koncar” d. d. se sastoji od 15 ovisnih poduzec¢a i pridruzenog drustva te

zajednickog pothvata. Ovisna poduzeca jesu:

e ,Konc€ar — Inzenjering za energetiku i transport® d.d.
e ,Koncar — Generatori i motori“ d.d.

e ,Koncar — Aparati i postrojenja“ d.d.

e ,Koncar — Distributivni i specijalni transformatori“ d.d.
e ,Koncar — Mjerni transformatori® d.d.

e Konc€ar — Elektronika i informatika“ d.d.

e ,Koncar — Metalne konstrukcije“ d.d.

e ,Koncar - Elektricna vozila® d.d.

e ,Koncar — Obnoviljivi izvori“ d.o.o.

e ,Koncar — Montazni inZenjering® d.d.

e _Koncar — Mali elektri¢ni strojevi“ d.d.

o ,Koncar — Kuéanski aparati“ d.d.
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v

¢ ,Koncar — Niskonaponske sklopke i prekidaci“ d.o.o.
¢ ,Koncar — Institut za elektrotehniku® d.d.

e ,Koncar — Energetike i usluge“ d.o.o.

Pridruzeno drustvo je ,KonCar — Energetski transformatori“ d.o.o., dok je zajednicki

pothvat s kineskim partnerom ,Konc€ar-XD Visokonaponska sklopna postrojenja®“.

Matica ovisnim drustvima fakturira sljedece usluge?°:

e Naknade za koristenje imena tvrtke, robnog i usluznog ziga

¢ Naknade za solidarna jamstva

e Dio troSkova organiziranog zajedni¢kog nastupa na sajmovima

e Dio troSkova predstavnistava u inozemstvu

e Dio troSkova zajednicCkih marketinskih aktivnosti

e Intelektualne wusluge (usluge koordinacije i savjetovanja, seminari za

menadZzere, sustav kvalitete i okolisa).

4.2.1. IstraZivanje i razvoj

Uspjesnost Grupe ,Konc¢ar® d.d. dolazi od oslanjanja poslovanja na vlastite proizvode
i proizvodnju koju su razvili, te iz toga proizlaze dobri poslovni rezultati. IstraZivacki
projekti predstavljaju trajne planove poduzec¢a ,Koncar‘ d.d., te uzastopnim
inoviranjem i razvijanjem nastoje proizvoditi nove proizvode i Siriti svoje poslovne
aktivnosti, ne samo na domacem trzistu, nego i na inozemna trZista. Suvremenom
opremom ,Koncar“ d.d. posveduje iznimnu paznju digitalnoj transformaciji proizvoda i
poslovnih procesa, kao i tranziciji proizvodnje. Proizvodni program poduzec¢a usmjeren
je na osnovnu djelatnost energetike i transporta. ,Koncar“ d.d. ulaze kontinuirano u
proSirenje proizvodnih kapaciteta s investicijama u moderne proizvodne tehnologije, te

kao strateSku odrednicu svoje proizvode prilagodava zahtjevima kupaca.

20 Web stanica poduze¢a ,Koncéar® d.d. Poslovno izvjes¢e za 2018. <https://www.koncar.hr/wp-
content/uploads/2019/07/Koncar-1ZVJESCE-POSLOVODSTVA-2018.pdf> (pristupljeno 14.07.2019.)
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Strateska podrucja razvoja:?*

e proizvodnja elektricne energije

e trafostanice i prijenos elektriCne energije
e tracCniCka vozila

e obnoviljivi izvori

e napredne mreze i raCunalne komunikacije

informacijske tehnologije.

Aktivnosti Sto se tiCu razvoja vezane su uz ,Koncar — Institut za elektrotehniku®, te
tehnicke urede Grupe ,Konc€ar® d. d. Dioni¢ko drustvo poti€e stalnu suradnju s

obrazovnim i znanstvenim institucijama.
Glavne karakteristike istrazivanja i razvoja su:??

e Vlastiti razvoj i istrazivanje

znanstveni i istrazivacki projekti u suradniji sa sveucilistima i drugim institucijama

90% proizvoda rezultat je vlastitog razvoja

postrojenja i oprema prilagodeni zahtjevima kupca

vlastita rjeSenja za proizvodne tehnologije.

Najznacajniji razvojni projekti u proteklom razdoblju su:%3

niskopodni elektromotorni i dizelskoelektricni vlak

izolirano sklopno postrojenje

vjetroagregat

niskopodni tramva.

Osim navedenih znacajnih projekata, poduzece je postalo jedno od europskih lidera u

modernizaciji elektri¢nih lokomotiva.

2l Web stranica poduze¢a ,Konéar® d.d. <https://www.koncar.hr/o-namalistrazivanje-i-razvoj/>
(pristupljeno 13.07.2019.)
22 Web stranica poduze¢a ,Konéar® d.d. <https://www.koncar.hr/o-namalistrazivanje-i-razvoj/>
(pristupljeno 13.07.2019.)
23 Web stranica poduzec¢a ,Konéar* d.d. O nama. <https://www.koncar.hr/o-namal/istrazivanje-i-razvoj/>
(pristupljeno 14.07.2019.)
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4.2.2. Ljudski resursi

Grupa ,Koncar‘ d.d. oslanja se na svoje ljudske resurse. Kontinuirano ulaze u
obrazovanje, te u strucno i znanstveno usavrSavanje svojih zaposlenika. |z brige za
zaposlenike, poduzece je oblikovalo svoju viziju u kojoj najveci znacaj imaju visoko

obrazovani, inovativni i kreativni zaposlenici.

Kao i u svakom poduzecu, glavni cilj je usmjeren na zadovoljavanje potreba i Zelja svih
sudionika poduzeca, kroz upravljanje poslovnim sustavom, upravljanje resursima i

procesima, te kontinuiranom poboljSavanju kvalitete proizvoda.

Na kraju 2018. godine poduzece ,Koncar“ d.d. je imalo ukupno 3508 zaposlenih. Od
ukupno zaposlenih, 1397 radnika je visokoobrazovano, od kojih je 68% tehnicke struke
(elektro struke 46%, a strojarske struke 22%), 16% ekonomske struke i 16%
zaposlenih je drugih struka. Iste godine poduzece je zaposljavalo 36 doktora znanosti,
47 magistara znanosti, 39 sveuciliSnih specijalista i 107 stru¢nih specijalista.
Najznacajniji potez poduzeca je to Sto je u 2018. zaposleno vise mladih
visokoobrazovanih radnika sa zavrSenim fakultetima u podrucjima potrebnim za

njegovo uspjesno i djelotvorno poslovanje.?*

4.2.3 Proizvodni program ,Koncar” d.d.

.Koncar — Elektroindustrija“ d.d. sastoji se od drustva Ciji je program vrlo raznovrstan.
Od serijskih proizvoda (npr. mali elektri¢ni strojevi, niskonaponske sklopke i prekidadi,
neke vrste tipskih transformatora i sl.), djelomi¢no standardiziranih aparata i uredaja
(transformatori, prekidaci, rastavljaci, srednjenaponski blokovi itd.), proizvoda po
specificnim tehnickim karakteristikama (generatori, neki tipovi transformatora, svi
energetski transformatori) do postrojenja (transformatorske stanice, hidroelektrane,
vjetroelektrane itd.) i slozenih proizvoda (vlakovi, tramvaji). Uz to drustva ,Kon&ar®
proizvode i niz komponenti, dijelova i softverskih rijeSenja koje ugraduju u svoje

proizvode, ali ih mogu i samostalno prodavati drugim proizvoda¢ima. Takoder,

24 Web stanica ,Koncéar® d.d. Poslovno izvje§¢e za 2018. <https://www.koncar.hr/wp-
content/uploads/2019/07/Koncar-1ZVJESCE-POSLOVODSTVA-2018.pdf> (pristupljeno 13.07.2019.)
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.Koncar” ima tvrtku koja se bavi inzenjerskim poslovima (projektiranje i ugradnja vise
aparata i sklopova u slozeno postrojenje). U segmentu ICT proizvoda bave se
elektronikom, informatikom i komunikacijama za slozene proizvode i postrojenja
(hidroelektrane, transformatorske stanice...) ili kao dio proizvoda (monitoring
transformatora, monitoring rotacijskih strojeva). U svom programu imaju i druge grupe
proizvoda koje ugraduju u svoje proizvode ili ih samostalno prodaju na trzistu drugim
proizvodacCima opreme (razni pretvaraci, besprekidni sustavi napajanja, numericke

zastite, uzbudni i zastitni sustavi energetskih postrojenja, metalne konstrukcije itd.).

4.2.4 Posrednici,,Koncar®d.d.

Grupa Koncar d.d., kao $to je ve¢ navedeno, sastoji se od 15 ovisnih poduzeéa i
pridruzenog drustva te zajedni¢kog pothvata. Svako poduzeée unutar Koncara prodaje
svoje proizvode ovisno o djelatnosti kojom se bavi. Veéina poduzeéa svoje proizvode
plasira direktno na trZiste bez posrednika, te posluju sa elektropriviedama. Nemaju
klasi¢ne distributere, ve¢ svoje proizvode nude putem portala javnih nabava, portala
pojedinih entiteta kojima se pristupa nakon polozenih prekvalifikacija i sli¢no.
MarketinSke aktivnosti svode na pohadanje vecih sajmova (nekoliko godiSnje) i dobro
izvrSenje posla, ponekad i kvalitetno izradenih ponuda. Svoje proizvode prodaju
elektroprivredama koje im $alju upite, te se svaki proizvod proizvodi po specifiCnim

zahtjevima.

Proizvodni program grupe ,Koncar” je vrlo raznolik, pa su i prodajni kanali razliciti: od
direktnog ugovaranja s kupcima, preko agentskih i drugih oblika posrednistva, do
pozivnih i javnih natjeCaja (tendera) u Hrvatskoj i inozemstvu (za elektroenergetska
postrojenja i traCniCka vozila), a svako trgovacko drustvo koje djeluje unutar grupe
.,Koncar” ima vlastite kanale i nacine prodaje, ovisno o karakteru proizvoda. Nemaju
centraliziranu prodaju, tj. mali motor ili grebenasta sklopka, transformator tezak
nekoliko tona ili vlak, ne prodaju se na isti nacin, niti istim kanalima. UcCinkovitost
posrednika ,Koncar u prodaji mjeri se ostvarenim prometom, ali to ¢esto ovisi i 0
investicijskim projektima u nekoj zemlji koji nemaju svake godine isti obujam. Za sve
proizvode koje prodaju postoji konkurencija. Polovinu svoje proizvodnje izvoze diliem

svijeta i zbog toga postoji niz specifi€¢nosti u prodajnom procesu.
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lako vecina ,KoncCar® poduzeéa ne prikazuje javno svoje posrednike, pa do tih
podataka nije moguce doci, ipak su javno objavljeni partneri kéeri poduzeca ,Koncar —
Kuc¢anski aparati“ d.d. i ,Kon€ar — Elektronika i informatika“ d.d. ,Kon¢ar — Kuéanski
aparati“ d.d. posluju sa 88 posrednika, kao $to su Pevec, Emmezeta, iMALL, eKupi,
Abrakadabra, P.E.E.M., Vodotehna i druge. ,Kon&ar — Elektronika i informatika“ d.d.
prodaje informati¢ku opremu za domacinstvo te za drZzavne i lokalne uprave. Njihova
raCunala nose status Intel Gold Partner Sto ukazuje na kvalitetu njihovih proizvoda.

Suraduiju i s tvrtkama kao $to su Advantech, Axiomtek, Hytwin, Ruggon, Getac, itd.

4.3. Analiza organizacije kanala distribucije

Primarna aktivnost poduzeéa ,Koncar“ d. d. je proizvodnja opreme i postrojenja za
proizvodnju, prijenos i distribuciju elektricne energije. Poduzeée ,Koncar* d.d. se
sastoji od 15 drustava koji proizvode vlastite proizvode i odgovaraju matici. Svoje
proizvode poduzece ,Koncar d.d. prodaje u specijaliziranim poslovnicama i nudi
mogucénost nabave Koncarevih proizvoda putem Interneta. Trgovci na malo Kkoriste
svoje dobavljaCe za transport Konc&arevih proizvoda, dok poduzece osigurava da su

proizvodi uvijek dostupni u trgovinama svojih posrednika.

Poduzece ,Koncar” d. d. prodaje svoje proizvode diliem Hrvatske, te ih takoder izvozi
u viSe od 60 zemalja svijeta, pogotovo na trziStima Europske unije. Proizvodi koje
poduzece izvozi su visoke tehniCko-tehnoloske slozenosti za proizvodnju, prinos i
distribuciju elektricne energije. Najveca trzista na koja poduzece ,Kon&ar” d. d. izvozi
svoje proizvode su Njemacka, Svedska, Finska, Nizozemska, Norveska, Bosna i
Hercegovina, te Ujedinjeni Arapski Emirati. U poduzeéu ,Koncar — Generatori i motori®
d.d. najvaznije zemlje partneri su Finska, Norveska, Svedska, Slovenija, BIH, Filipini,

Turska, Austrija, itd.?®

Tijekom posljednjih godina, hrvatska industrija energetske opreme izgubila je nekoliko
ozbiljnih proizvodaca koji su stvarali novu vrijednost u Hrvatskoj. Ti su proizvodaci za

Koncara ponekad bili partneri koji su ugradivali njihovu opremu, a ponekad i poticajni

%5 Web stranica poduzec¢a ,Konar — Generatori i motori“ d. d. O nama. <http://www.koncar-
gim.hr/hr/o_nama/Poslovanje?year=> (pristupljeno 15.07.2019.)
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konkurenti. Proizvodnja energetske opreme je jedan od bitnijih sektora, te samo
.Koncar” d. d. ima viSe od 400 hrvatskih malih i srednjih tvrtki kao stalnih dobavljaca,
koji dodatno stvaraju novu vrijednost. ,Koncar“ d. d. ne naru€uje samo robu i usluge

od tih tvrtki, oni njima namecu standarde, educiraju i transferiraju tehnologiju.

Poduzece ,Koncar” d.d. nudi veliki asortiman proizvoda, kojeg neprestano modificira i
unapreduje prema trendovima na trziStu, zahvaljuju¢i najnovijoj tehnologiji koja
omogucava vecu djelotvornost. Zbog velikog asortimana proizvoda, ,Konc¢ar® d. d.
takoder djeluje sa viSe posrednika kako bi mogao povecati svoju pokrivenost na trzistu,
te biti korak ispred svojih konkurenata. Usredoto€uje se na svoju djelatnost, te prepusta
trgovcima na malo da distribuiraju njihove proizvode. Da bi odrzao kontakt s kupcima
i stekao njihovu vjernost, ,Koncar® d. d. nudi kupcima svojih proizvoda uslugu

servisiranja proizvoda, te korisni¢ku podrsku.

4.4. Kriticki osvrt

Kanali distribucije olakSavaju prodaju proizvode, pogotovo velikim poduzec¢ima kao sto
je ,Koncar“ d. d. Da bi poduzecée povecalo svoj zna¢aj u zemljama EU-a, upravljanje
oblikovanim kanalima distribucije je od iznimne vaznosti. Na istoj razini kanala
distribucije djeluje viSe posrednika, koji su zaduzeni za prodaju proizvoda razli€itin

ovisnih drustava poduzec¢a ,Konc¢ar“ d. d.

Ovo poduzece poklanja veliku pazZnju svojim zaposlenicima. Brinu se za zaposlenike
koje rade na radnim mjestima izlozenim riziku, tako da ih oprema zastitnim sredstvima
i opremom koja im je potrebna za izvrSenje odredenog posla. Svakim danom,
konkurencija na trziStima raste, te poduzece ,Koncar® d.d. mora konstanto njegovati
svoju organizacijsku kulturu. UlaZe u profesionalni razvoj svojih zaposlenika, tako da
ih motivira da budu bolji u onom $to rade i educira ih sa potrebnim znanjem za
obavljanje djelatnosti. Poznavanje poduzeca utjeCe na zaposlenike tako da Sto bolje

obavljaju svoj posao, a navedeno Cini poduzecée konkurentnijim od drugih.

Kroz sve turbulentne godine svoga postojanja, poduzece ,Koncar® d. d. je uspjesno
ostao na trziStu i proSirio se sa vlastitim proizvodima. ProSirilo je vlastitu strukturu sa

drugim drustvima, koja se specijaliziraju i pomazu jedna drugima. Poduzece ,Koncar*
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d. d. je s time postao pravi, ali i rijetki primjer hrvatske industrije koja uspijeva na trzistu

tako da se prilagodava promjenama.

Usporedivanjem teorije s praksom moze se zakljuciti da kod poduzeca ,Konc¢ar” d.d.
djeluje hibridna organizacija kanala distribucije. Mali broj poduzeca koji rade pod
imenom ,Koncar® koristi malo prodaju za distribuiranje svojih proizvoda. Svoje
proizvode prodaje u specijaliziranim prodavaonicama, pomocu kataloga, te putem
Interneta, pri ¢emu se u dosta slu€ajeva susrece sa konkurentima. Ostala poduzeca
.,Konc€ara“ d.d. proizvode sloZene proizvode koje osobno dostavljaju i postavljaju, te
djeluju bez posrednika. Tu se pojavljuje struktura kanala distribucije poslovne
potro$nje nulte razine gdje proizvodaC proizvodi i dostavlja robu industrijskom

potrosacu, u ovom slu€aju elektroprivredi.

Poduzeée ,Koncar d.d. Siri svoju prodaju i na trziste EU-a, gdje se susreCe sa
proizvodacima sli¢nih proizvoda. ,Koncar“ d. d. djeluje na inozemnim trzistima ne samo
da prodaje svoje proizvode, nego i da sklopi trajna poslovna partnerstva. Tim
zahvatima, poduzece ,Konc¢ar® d. d. nastoji izgraditi povjerenje kod kupaca, te prenijeti

nova znanja na druga poduzeca s kojima suraduje.
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5. ZAKLJUCAK

U poslovanju je vazno oblikovati kanale distribucije prema potrebama ciljnog trzista i
vrsti proizvoda koje poduzece nudi, te odabirom kanala distribucije posti¢i vecu
troSkovnu ucinkovitost u odnosu na konkurente. Prije nego se zapoc¢ne koristiti kanale
distribucije u poslovanju, potrebno je upoznati njihove funkcije, te tijekove kroz kanale
distribucije. Struktura kanala distribucije odreduje je prema vrsti proizvoda i ciljnom
trziStu, te se organizacijom kanala definira nacin na koji se proizvodaci povezuju sa
svojim kupcima. Organiziranjem kanala distribucije proizvodaci nastoje poboljsati
djelotvornost sustava i novijim metodama bolje upravljati sukobima koji mogu nastati
izmedu clanova kanala distribucije, pogotovo onih na istoj organizacijskoj razini.
Organizacija kanala distribucije daje uvid u vrste posrednika koje poduzece koristi za

distribuiranje svojih proizvode, te i naCine na koje su povezani proizvodaci i posrednici.

Kao primjer iz prakse, za analiziranje organizacije kanala distribucije prikazano je
poduzecée koje se primarno bavi elektricnom energijom, ,Konc¢ar“ d. d. Poduzece se
sastoji od puno ovisnih drustava, premda svako pojedino drustvo samostalno obavlja
svoje zadatke i proizvodi proizvode za koje je specijalizirano. Sklapanjem partnerstva
sa trgovcima na malo, poduzeée Zeli postici konkurentsku prednost sa
najsuvremenijom tehnologijom. Svako druStvo odgovora matici ,KonCar -
Elektroindustrija“ d. d., koja ih vodi i zastupa. Poduzece je ve¢ dosta godina prisutno
na trzistu, te se prilagodava promjenama. Unaprjeduju svoje proizvode i sklapa

ugovore s trgovcima na malo s ciljem vece dostupnosti svojih proizvoda.

Vaznost upraviljanja kanalima distribucije je u tome da poduzec¢a imaju viSe kontrole
nad svojim proizvodima koji putuju kroz odredene kanale i dolaze do kupaca.
Proizvodaci poput ,Kon&ar“ d. d. nastoje pratiti trziSna kretanja i graditi partnerstva s
trgovcima na malo koji su sposobni prodavati njihove proizvode. Organizacija kanala
distribucije daje uvid u povezanost proizvodaca, veletrgovaca i trgovaca na malo, te
jedan sudionik koji djeluje kao glavni ¢lan upravljanja sudionicima ispod njega. Glavna

funkcija novih koncepcija organizacije kanala distribucije je bolja djelotvornost sustava.
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SAZETAK

Kanal distribucije predstavlja prenosenje gotovih proizvoda ili usluga od proizvodaca
do kupaca s ciliem da dode do razmjene. Proizvodac¢ olakSava taj protok proizvoda
tako da odabire specijaliziranog posrednika koji posjeduje viSe znanja i vjestina za
obavljanje marketinskih aktivnosti. Posrednici djelotvornije i ucCinkovitije prenose
proizvode do kupaca i s tim, obavljaju funkcije §to se tiCe drzanja zaliha i udovoljavanja
potraznje. Dok posrednici obavljaju funkcije prodaje, proizvodaci se koncentriraju na
razvijanje i unapredenje svoje osnovne djelatnosti. Poduze¢a mogu imati viSe
posrednika kako bi proSirila svoje poslovanje i s time grade strukturu kanala
distribucije. Organizacija kanala distribucije moze se podijeliti na klasi¢an kanal
distribucije, kojim se teZe upravlja zbog labavo povezanih sudionika, te na marketinski
sustav koji je djelotvorniji i u€inkovitiji, pogotovo kada se radi o poduzecu koje ima
viSe posrednika unutar odredenog kanala distribucije. Marketinski sustav prikazuje
razliCite nacine povezivanja sudionika unutar kanala distribucije, koji do profitabilnosti
Zele doci uz 8to manje poteSkoca. Moguce je razlikovati horizontalni, vertikalni i hibridni
marketinski sustav. Horizontalni marketinski sustav obiljeZzava suradnju na istoj razini
kanala distribucije, vertikalni prikazuje suradnju od proizvodaca do kupca s
veletrgovcem i trgovcem na malo, te hibridni marketinski sustav nastaje u poduzec¢ima

koja upravljaju sa viSe kanala distribucije za viSe trziSnih segmenata.

Kroz ovaj rad prikazana je organizacija kanala distribucije u teoriji, te je u praksi
prikazana na primjeru poslovanja poduzeca ,Koncar” d. d. koje se bavi proizvodnjom

opreme za daljnju proizvodnju i distribuciju elektriCne energije.

Klju€ne rijeci: kanali distribucije, posrednici, organizacija kanala distribucije, klasi¢an

kanal distribucije, marketinski sustav.
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SUMMARY

The distribution channel represents the transfer of finished products or services from
the producer to the consumer in order to make an exchange. The manufacturer
facilitates this flow of products by selecting a specialized intermediator who has more
knowledge and skills to carry out marketing activities. Intermediators effectively and
efficiently deliver products to consumers and with that, they carry out functions
regarding keeping supplies and satisfying demand. While intermediaries carry out
sales functions, manufacturers focus on developing and improving their core business.
Enterprises can have more intermediaries to expand their business, and thus build the
organization's structure. Distribution channel organization can be divided into a
classical distribution channel that is more difficult to manage due to loosely connected
participants, and to a more effective and efficient marketing system, especially when it
comes to a company that has multiple participants within a particular distribution
channel. The marketing system shows various ways of connecting the participants
within the distribution channel, which want to make profitability with as little difficulty as
possible. There are horizontal, vertical and hybrid marketing systems. The horizontal
marketing system marks co-operation at the same level of distribution channel, vertical
shows collaboration from manufacturer to customer with wholesaler and retailer, and
the hybrid marketing system appears in companies that manage with multiple

distribution channels for several market segments.

Through this paper, the channel distribution organization is presented in theory and
also it is presented in practice through the business of “Kon€ar” d. d. which
manufactures equipment for further production and distribution of electricity.

Keywords: distribution channels, intermediates, distribution channel organization,

classical distribution channel, marketing system.
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