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Peto poglavlje

ALOKACIJA DISTRIBUCIJE UPORABOM RASPOLOZIVIH
KANALA U VINSKOM SEKTORU

SAZETAK

Ovaj rad predstavlja rezultate provedenog istrazivanja o utjecaju upravljanja kanalima
distribucije na financijske performanse poduzeca u vinskom sektoru. S jedne strane, hipoteza
rada sagledat Ce se sa stajaliSta teorije transakcijskih tro$kova koja poduzece promatra kroz
njegove transakcije te ugovore izmedu dviju ugovornih strana obrazlaze kao nepotpune i
podlozne oportunizmu. Koji nacin realizacije transakcije ¢e poduzece odabrati ovisit ¢e o
procjeni poduzeca koja ¢e opcija podrazumijevati minimalnu moguénost oportunizma
te najnize transakcijske troskove. Na temelju navedenoga, odabir distribucijskih kanala
ovisit ¢e o ucinkovitosti kanala i cjenovnoj isplativosti. S druge strane, u radu ¢e se Koristiti
argumentacijom resursne teorije prema kojoj je jedan od klju¢nih ¢imbenika za opstanak
i razvoj poduzeca smanjenje ovisnosti nad klju¢nim resursima. Kod odabira broja kanala
distribucije to bi znacilo diversifikaciju kanala distribucije s ciljem smanjenja ovisnosti o
pojedinom kanalu. Nakon pregleda literature, u radu su formirana tri modela utjecaja broja
kanala distribucije na financijske performanse poduze¢a uporabom linearne regresije.
Nakon prikaza modela navedena su ogranic¢enja provedena istrazivanja, dani su zakljucci te
preporuke za daljnja istrazivanja.

Kljuéne rijeci: kanali distribucije, vinski sektor, financijske performanse, teorija
transakcijskih troskova, resursna teorija

UuvoD

Proizvodnja vina u Republici Hrvatskoj ima dugu tradiciju, utjeCe na razvoj hrvatskog turizma
te zaposljavanje, kako izravno u vinskim poduzeéima tako i neizravno u drugim industrijama
povezanima s vinskim sektorom (ugostiteljstvo, maloprodaja, ruralni i izletni¢ki turizam itd.).
Promatraju¢i podatke o kretanjima proizvodnje, izvoza i uvoza vina kao i samodostatnosti u
proizvodnji, primjetno je da vinski sektor stagnira, ili ¢ak opada. Podruéja pod vinogradima smanjila
su se s 31 895 hektara u 2005. godini na 25 155 hektara u 2016. godini (www.oiv.int), proizvodnja
je pala za 50 % od 2009. do 2018. godine (ec.eurostat.eu), potro$nja je u istom razdoblju pala za
otprilike 5 % (u apsolutnim iznosima i u potro3$nji per capita), samodostatnost je pala s 98,41 % u
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2009. godini na 62,97 % u 2016. godini, dok je odnos uvoza i izvoza narastao s 1,59 u 2005. godini
na 1,90 u 2018. godini (ec.eurostat.eu), $to znaci da uvoz raste po veéim stopama od rasta izvoza.

Moderno hrvatsko vinarstvo, koje se razvija posljednjih 25 godina, sada je na prekretnici. S jedne
strane dolazi do medugeneracijskog prijenosa vlasniStva s prvih vlasnika na njihove nasljednike,
dok s druge strane velika konkurencija (domaéih i uvoznih vina) podrazumijeva potrebu za
uklju¢ivanjem inovativnih rjeSenja u tradicionalno poslovanje kako bi poslovanje opstalo i bilo
profitabilno. Premda gore navedeni podatci mogu ukazivati na pad aktivnosti u vinskom sektoru,
odredena kretanja mogu se gledati i iz drugoga kuta. Smanjenje proizvodnje dijelom je prouzroceno
ciljem povecanja kvalitete hrvatskih vina (udio kvalitetnog i vrhunskog vina povecan je sa 68 %
na 81 % u posljednjih deset godina). Do pada povrSine pod vinogradima doslo je dijelom zbog
smanjenja broja proizvodaca koji se proizvodnjom vina bave amaterski te obraduju povrsine ispod
0,5 ha (Sto ¢ini viSe od 85 % ukupno prijavljenih vinogradara), a dijelom zbog poticaja EU-a za
restrukturiranje vinograda. Podatci o profesionalnoj proizvodnji nisu dostupni te je tesko zakljuciti
o njezinu kretanju.

Sto se ti¢e izvoza i uvoza vina, mnogi su istraZivac¢i ulazak Hrvatske u Europsku uniju vidjeli kao
priliku hrvatskim proizvodacima za povecéanje izvoza vina zbog izravnog pristupa zajednickom
trzistu te takoder pristup tre¢im zemljama kao ¢lanice EU-a (Jaksi¢ i sur, 2016). Navedeno se i
ostvarilo s obzirom na to da je izvoz narastao za 100 % u posljednjih 15 godina, medutim uvoz je
rastao po ve¢im stopama, $to je i oCekivano s obzirom na povecanje turisticke potrosnje u Hrvatskoj
te ulazak vina iz EU-a na hrvatsko trziSte pod istim uvjetima pod kojima su hrvatska vina prisutna
na trzi$tu EU-a. Takoder, povecanje prosjeéne cijene izvoznih vina (Cop i sur, 2019) pokazatelj je
povecanja kvalitete vina, a niska razina samodostatnosti u proizvodnji vina moze ukazivati i na
slab interes za izvozom s obzirom na to da se moze ocekivati da proizvodaci ukupnu proizvodnju
mogu prodati na domacem trziStu putem domacih kanala distribucije bez dodatnih troskova i
administrativnih barijera s kojima se susrecu prilikom izvoza.

Nacini plasiranja vina na domacem trzistu moguci su putem nekoliko kanala distribucije. Proizvodaci
vina u Republici Hrvatskoj pretezno su manja obiteljska poljoprivredna poduzeca s relativno malom
proizvodnjom. TraZenje nacina izlaska na trziSte najées¢e podrazumijeva koriStenje uslugama
profesionalnih distributera €iji je broj relativno mali u odnosu na veliki broj proizvodaca. Navedeno
proizvodace stavlja u nepovoljan poloZaj zbog asimetrije moc¢i u odnosu proizvodaca i distributera.
Osim uporabom usluga distributera plasman proizvoda moguc¢ je i kroz vlastite prodajne objekte.
Poslovanje putem vlastitih prodajnih objekata podrazumijeva prilagodbu kompletne organizacijske
strukture unutar poduzeca, odnosno zaposljavanje novih djelatnika, ulaganje u prodajni prostor i
formiranje nove organizacijske strukture. Za navedene korake u razvoju poslovanja dio proizvodaca
nije spreman, kako financijski tako i organizacijski. Proizvoda¢ moZe dio svoje proizvodnje plasirati
i putem ugostiteljskih objekata te trgovackih lanaca. Navedeno nuzno dovodi do prilagodbe

organizacijske strukture poduzecéa uvjetima distribucije.

Vedi broj alternativa prilikom distribucije proizvoda podrazumijeva i potrebu za istraZivanje
isplativosti uporabe pojedinih kanala na poslovanje poduzeca. Zbog veceg broja nacina distribucije
vina te troskova koji oni donose, kao i sagledavanja distribucije sa stajalista teorije transakcijskih
troskova i resursne teorije, u radu ¢e se istraziti utjecaj broja kanala distribucije na financijske
performanse proizvodaca vina.
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PREGLED DOSADASNJIH ISTRAZIVANJA

Ovo istrazivanje proizlazi iz potrebe za empirijskim istrazivanjem o nacinima utjecaja na povecanje
profitabilnosti poslovanja proizvodaca vina s obzirom na veliku konkurenciju na hrvatskoj vinskoj
sceni te mnoge nacine distribucije proizvoda do krajnjega kupca. Brze promjene u poslovanju te
uvodenje inovativnih rjeSenja u svim segmentima poslovnog procesa zahtijevaju promjene u
paradigmama upravljanja pojedinim segmentima poslovanja. Logisticka optimizacija jedan je od
modela za kontinuirano upravljanje performansama poduzeca. Upravljanje logistickim procesima
dovodi do integracije poslovnih podsustava ovisno o potrebama trzista (Zeki¢, 2018). U danasnjem
turbulentnom okruzenju fleksibilnost i prilagodljivost u poslovanju osnovni su preduvjet uspjesnog
upravljanja poduzecem s ciljem ostvarivanja zadanih ciljeva.

Odnos partnera u distribucijskom lancu tema je koja u novije vrijeme privlaci sve ve¢u pozornost
javnosti i znanstvenika. Teorija vertikalne integracije interpretira se kroz trziSnu mo¢ koja je,
povijesno gledano, bila u rukama proizvodaca. Medutim, u novije vrijeme, a s obzirom na povecanje
broja proizvodaca u odnosu na smanjenje broja posrednika, doslo je do zaokreta u odnosu izmedu
proizvodaca i posrednika gdje je asimetrija mo¢i na strani posrednika. Sve nepovoljniji polozaj
malih proizvodaca u odnosu na trziSno dominantne posrednike (Hayashida, 2018) otvara pitanja
regulacije njihova odnosa. S obzirom na to da svaki transakcijski odnos podrazumijeva potrebu za
planiranjem i kontrolom te neizbjezno stvara i administrativne troskove (Kastelan Mraki sur,, 2016),
dio proizvodaca bira jedan kanal distribucije, najcesc¢e distributera, s ciljem eliminacije dodatnih
troskova otvaranja novih kanala, dok drugi dio proizvodaca Sirenjem lepeze distribucije nastoji
optimizirati svoje poslovanje te smanjiti ovisnost o jednom kanalu i povecati svoju pregovaracku
poziciju (Katunar i sur.,, 2020).

Jedan je od nacdina poveclanja pregovaracke pozicije proizvodaca vina i smanjenja ovisnosti o
posrednicima vertikalna integracija unutar poduzeca, odnosno u kontekstu odabira strategije
distribucije, stvaranje vlastita prodajnoga kanala kroz prodaju ,na ku¢nom pragu” i u vlastitim
ducanima. Kvaliteta vina i Sirina asortimana koju proizvodac proizvodi jedan je od kriterija odabira
strategije te su Fernandez-Olmos i suradnici (2009) u svom radu na primjeru vinske industrije
dokazali da ce se vinarije koje proizvode visokokvalitetna vina prije vertikalno integrirati od onih
vinarija koja proizvode vina niZe kvalitete. Takoder su dokazali utjecaj veli¢ine vinarije na odabir
strategije. Navedeno se moZe objasniti ve¢im ulaganjima u sam proces proizvodnje i prodaje, Zeljom
za kontrolom procesa od trsa do stola, zahtjevom za viSom razinom znanja djelatnika u segmentu
prodaje i sli¢no.

Ideja za provodenje ovog istrazivanja proizlazi iz razli¢itih pristupa sagledavanja upravljanja
resursima. Odabir strategije upravljanja kanalima distribucije u vinskom sektoru bit ¢e sagledan
sa stajaliSta teorije transakcijskih troskova, koja poduzece promatra kroz njegove transakcije
te ugovore izmedu dviju ugovornih strana obrazlaze kao nepotpune i podlozne oportunizmu. U
uvjetima neizvjesnosti, nepotpunih informacija te potencijalnog oportunistickog ponasanja cijena
nije dovoljan indikator za donoSenje odluke o obavljanju transakcije na trzistu te koji ¢e nacin
poduzece odabrati, trziSte, vertikalnu integraciju unutar poduzeca ili uporabu hibridnog modela,
ovisit ¢e o procjeni poduzeéa koja odluka podrazumijeva najmanju moguénost oportunizma te
najnize troskove (Williamson, 1975, 1985). Williamson (2002) takoder istrazuje utjecaj ugovornih
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odnosa na oportunisticko ponasanje te tvrdi da nepotpuni ugovori dovode do rasta oportunizma
zbog ogranicene racionalnosti i nemoguénosti predvidanja budué¢ih dogadaja. Prema transakcijskoj
teoriji poduzece treba koristiti naucinkovitiji kanal te se vertikalno integrirati u slucajevima gdje
su troskovi koriStenja trziSnog mehanizma visoki, a s ciljem smanjenja transakcijskih troskova.
Provodena su i empirijska istrazivanja dokazivanja navedenoga te su npr. Chen i Lai (2010) u svom
radu dokazali da strategija poduzeca orijentirana prema vise kanala distribucije dovodi do losijih
rezultata u kontekstu ucinkovitosti i profitabilnosti.

Prema resursnoj teoriji bitno je poznavanje Sirega konteksta poslovanja poduzeca kako bi se
shvatilo i optimiziralo donoSenje odluka unutar poduzeca. Zacetnici teorije, Pfeffer i Salancik
(1978), meduovisnost outputa i meduovisnost u ponasanju poduzeca navode kao bitnija obiljeZja
funkcioniranja poduzeca. Kako bi se stvorila situacija ovisnosti, bitno je postojanje specificnog
resursa te moc¢i utjecanja na alokaciju. Poduzece rastom nastoji uspostaviti kontrolu i smanjiti
resursnu ovisnost. Jedan je od nacina smanjivanja resursne ovisnosti i vertikalna integracija, a
navedeno bi u kontekstu ovog rada bilo uporaba vlastita kanala distribucije kao jednog od kanala
distribucije, kako bi se smanjila ovisnost o posrednicima koji imaju bolju pregovaracku poziciju.
Naime, pregovaracka mo¢ u hrvatskoj vinskoj industriji, u kojoj dominiraju mali proizvodaci,
preteZito je na strani posrednika i distributera. Rast poduzeé¢a dovodi do rasta reputacije i
poboljsanja pregovaracke pozicije. Takoder, diversifikacija kanala distribucije dovodi do smanjenja
resursne ovisnosti o pojedinom kanalu. Ovisnost o jednom kanalu distribucije, u sluc¢aju prekida
suradnje, dovodi do problema u plasiranju proizvoda na trziste.

Pandemija covida-19 pokazala je sve probleme resursne ovisnosti, kako u poljoprivrednom sektoru
tako i u ostalim sektorima. Proizvodaci vina ovisni o jednom kanalu distribucije koji je bio zahvaéen
posljedicama pandemije zbog zatvaranja (npr. ugostiteljski objekti) ili koji je smanjio obujam
poslovanja zbog smanjenja turisticke djelatnosti (npr. distributeri i trgovacki lanci u turistickim
mjestima) suocili su se s ozbiljnim problemima nemoguénosti plasiranja proizvoda. Navedeno
je dovelo do viSestrukih problema, od problema u novéanom toku, nemoguénosti podmirivanja
tekuc¢ih obveza i pripreme za sljedec¢i ciklus berbe do gomilanja zaliha za koje nisu osigurani uvjeti.

U radu ce se, na temelju prikupljenih primarnih podataka, analizirati utjecaj broja kanala distribucije
u vinskom sektoru na financijske performanse poduzeéa. Na temelju navedenoga postavljena je
sljedeca istrazivacka hipoteza:

H1. Broj kanala distribucije hrvatskih vinara utjece na njihove financijske performanse.

MATERIJAL I METODE

Za potrebe prikupljanja podataka provedeno je primarno istrazivanje u prvoj polovini 2019. godine.
Intervjuirano je ukupno 124 proizvodaca vina na vinskim sajmovima te telefonski. Anketni upitnik,
koji je bio podloga za obavljanje intervjua, sastojao se od 45 pitanja koja su bila podijeljena u 4
skupine kako bi se obuhvatila opcenita pitanja o poduzecu, pitanja o proizvodnim kapacitetima,
prodajnim artiklima, distribucijskim kanalima..., dok je posljednja skupina pitanja nudila pitanja
otvorenog tipa na koja su ispitanici odgovarali izrazavaju¢i svoje stavove, misljenja te sugestije
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za daljnji razvoj vinskog sektora u Hrvatskoj. Svi ispunjeni anketni upitnici bili su valjani te je na
njihovu temelju intervjuira proizvodac vina.

U uzorku su zastupljeni proizvodaci koji egzistiraju u formi svih pravnih statusa u Hrvatskoj (obrt,
OPG, d. 0. 0., d. d. i zadruge) te iz svih hrvatskih regija. Proizvodaci zastupljeni u uzorku obraduju
vise od 25 % povrsina pod vinogradima u Hrvatskoj. Podatci su obradeni statistickim programom
E-Views 8.0.

REZULTATI I RASPRAVA

Vinski sektor suocen je s brojnim izazovima suvremenog poslovanja. Velika konkurencija domacih i
uvoznih vina traZi od proizvodaca vina inovativna strateska rjeSenja prilikom plasiranja proizvoda
na trziSte kako bi vinar bio prepoznat na trzisStu te kako bi ,,uzeo” dio trziSta. U¢inkovito upravljanje
kanalima distribucije dovodi proizvodaca do ciljanog trzista i kupaca, smanjuje mu troskove,
povecava reputaciju s obzirom na vecu prisutnost na trzistu, Sto dovodi i do boljih rezultata
poslovanja. Pandemija covida-19 naglasila je probleme ,lose” distribucije te slabe pregovaracke
pozicije vinara na hrvatskom trzisStu. Naime, viSe od 99 % hrvatskih proizvodaca vina mali su
poljoprivrednici koji obraduju ispod 5 ha povr$ine, nedovoljno su ekonomski educirani, sto
podrazumijeva nedovoljno poznavanje marketinskih strategija te pregovarackih tehnika te ih
dovodi u nepovoljan poloZaj prilikom pregovaranja oko plasmana svojih proizvoda. Medutim,
orijentacija na samo jedan kanal distribucije putem vertikalne integracije, odnosno putem vlastitih
prodajnih objekata, s jedne strane omoguc¢uje maksimalnu kontrolu novcanog toka, dok s druge
strane podrazumijeva dodatna ulaganja u edukaciju te potencijalno dovodi do problema ako taj
jedan kanal distribucije, zbog promjena na mikrolokaciji prodaje, dode u probleme. Trenutacno
je najaktualniji primjer pandemija tijekom koje je turizam pao u nekim dijelovima i za 80 %, Sto
je dijelu vinara donijelo pune trgovine i podrume te probleme s novéanim tokom i podmirivanjem
tekucih obveza.

Kako bi proizvodaci distribuirali svoje proizvode, mogu uporabljivati Cetiri identificirana kanala
distribucije: izravni kanal kroz vlastite prodajne objekte i putem prodaje na ,kuénom pragu”;
distribucija putem ugostiteljskih objekata; distribucija putem profesionalnih distributera te
distribucija putem trgovackih lanaca. Provedenom anketom dobiveni su odgovori kojim se kanalima
distribucije proizvodaci koriste te u kojem omjeru. Na analiziranu s uzorku hrvatski vinari prosjecno
uporabljuju 2,8 kanala distribucije, samo 20 % ukupne proizvodnje distribuiraju putem vlastitih
prodajnih objekata, dok se 40,6 % proizvodaca koristi uslugama profesionalnih distributera.

U sljedecoj tablici prikazani su izrac¢uni deskriptivne statistike.
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Varijabla Varijabla | Aritmeticka Standardna Koeficijent Koeficijent
sredina devijacija asimetrije zaobljenosti
Broj kanala distribucije BKD 2,822581 0,776153 -0,207215 2,607676
Prihod po litri PL 31,94555 18,72732 1,799855 6,748242
Prihod po djelatniku PD 544493 324841,2 3,338189 22,23831
Prihod po hektaru PH 221133,90 175760,8 2,726242 11,91593

Tablica 1. IzraCun parametara deskriptivne statistike
Izvor: izrada autora

Financijske performanse, ¢ije smo podatke dobili od intervjuiranih vinara, mjerene su prihodom po
litri vina, prihodom po djelatniku i prihodom po hektaru.

Prema dobivenim podatcima, prosjecna cijena vina u Hrvatskoj je 31,94 kune/litra. Kvaliteta vina,
a time i prosjeCna cijena vina, u posljednjih deset godina rastu kao posljedica politike EU-a te
financiranja od EU-a programom ,Vinska omotnica” ¢iji je cilj pove¢anje konkurentnosti vinskog
sektora povecanjem kvalitete vina. Takoder, u Hrvatskoj je vidljiva velika razlika u postignutim
cijenama ovisno o regiji, gdje vinari iz turistickih podrucja postizu bitno viSe prosjecne cijene od
vinara iz kontinentalnih podrucja. Navedena karakteristika dijelom je prouzrocena i razli¢itim
sortimentom, koli¢inama i raspolozivim zemljiStem koje vinar moZe obraditi, $to je najizraZenije
kroz razliku prihoda po hektaru, ali dijelom i bog ve¢e mogu¢nosti plasmana na kuénom pragu u
turistickim regijama.

U nastavku su zavisne varijable logaritmirane kako bi se stabilizirala varijanca te su prikazana 3
regresijska log-linearna modela utjecaja broja kanala distribucije na financijske performanse

poduzeca.
1) (2) (3)
Varijabla logPL logPD logPH
BKD 0,146%* 0,195%** 0,178**
(0,0573) (0,0548) (0,0725)
Konstanta 2,915%** 12,53*** 11,59%**
(0,168) (0,160) (0,212)
R? 0,051 0,094 0,047
Broj opazanja 124 124 124

Tablica 2. Rezultati testiranja utjecaja broja kanala distribucije na financijske performanse poduzeca u vinskom
sektoru
Izvor: obrada podataka prikupljenih putem intervjua

(u zagradama su standardne greske koeficijenta)
*p < 0,10 (statisticka znacajnost na razini 10 %)
**p < 0,05 (statisticka znacajnost na razini 5 %)
*#*p < 0,01 (statisticka znacajnost na razini 1 %)
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Jednostrukom linearnom regresijom prikazana su 3 modela ¢iji rezultati ukazuju na to da
povecéanje kanala distribucije za 1 dovodi do povecanja prihoda po litri za 14,6 %, povecanja
prihoda po djelatniku za 19,5 % te do povecanja prihoda po hektaru za 17,8 %. S obzirom na to da
se svi anketirani vinari koriste kanalom distribucije putem distributera, a samo dio njih i kanalom
distribucije putem prodaje na kuénom pragu i putem izravnog plasmana ugostiteljima i trgovcima,
odnosno vertikalno su integrirani i manje ovisni o pojedinom kanalu distribucije, iz rezultata
proizlazi da vertikalno integrirane vinarije i vinarije manje ovisne o jednom kanalu distribucije
ostvaruju viSu razinu ucinkovitosti po djelatniku i imaju vec¢u zaradu po litri proizvedena vina.

Na temelju analiziranih podataka u radu je potvrdena istrazivacka hipoteza te je zaklju¢eno da
povecanje kanala distribucije utjeCe na bolje financijske performanse poduzeca. Financijske
performanse mjerene su prihodom po litri vina, prihodom po zaposlenom djelatniku te prihodom
po hektaru obradene povrsine. Medutim, s obzirom na to da je koeficijent determinacije relativno
malen u svim trima predloZenim modelima, zakljucke je potrebno interpretirati s pozornoscu te se
moze zakljuciti da su rezultati viSe indikativni. Navedeno moze biti prouzroceno i relativno malim
uzorkom koji je moguce povecati prilikom buducih istrazivanja.

ZAKLJUCAK

Poljoprivredni sektor ima bitnu ulogu u hrvatskom gospodarstvu. S obzirom na povezanost vinarstva
kao dijela poljoprivrednog sektora i turizma, koji je jedna od osnovnih grana hrvatske ekonomije,
razvoj poljoprivrednog sektora jedan je od prioriteta Hrvatske i EU-a. Ovaj rad u fokusu ima vinsku
industriju koja u Hrvatskoj ima dugu tradiciju. S obzirom na to da je Hrvatska punopravna ¢lanica
EU-a od 2013. godine, vinska industrija dio je Zajednicke poljoprivredne politike (eng. Common
Agricultural Policy - CAP) ¢ija je svrha pruzanje financijske pomo¢i poljoprivrednicima u Europskoj
uniji i osiguranje proizvodnje dovoljne za zadovoljenje potreba EU-a. Financiranjem programom
,Zajednicka organizacija trzista” kroz skup mjera pod nazivom ,Vinska omotnica” nastoji se
povecati konkurentnost vinskog sektora u Hrvatskoj. Povlacenjem sredstava kako bi se, izmedu
ostalog, ulagalo u tehnolosko opremanje vinarija, marketing i promidzbu vina te restrukturiranje i
konverziju vinograda, povecana je kvaliteta hrvatskih vina, reputacija hrvatskih vinara na trzistu u i
izvan EU-a raste, $to je vidljivo kroz brojna priznanja i nagrade koje hrvatski vinari dobivaju za svoja
vina, medutim, i dalje ima dosta prostora za napredak.

Nacini dolaska do krajnjega kupca, odnosno nacini plasmana proizvoda na trziste, bitno utjecu na
rezultate poslovanja proizvodaca. Sve veca konkurencija, kako domacih tako i stranih proizvodaca,
dovela je do potrebe za promiSljanjem u smjeru logisticke optimizacije. Odnos partnera u
distribucijskom lancu te vertikalna integracija bitni su preduvjeti za razvoj vinara radi ¢ega se u
ovom radu istrazuje utjecaj broja i vrste distribucijskih kanala na performanse poduzeca. S jedne
se strane utjecaj promatra s gledista teorije transakcijskih troskova, prema kojoj se distribucijski
kanali biraju s ciljem minimizacije oportunistickog ponasanja i transakcijskih troskova, dok se s

druge strane promatra s glediSta resurse teorije Ciji je cilj smanjenje resursne ovisnosti.

Za potrebe provedbe ovog istrazivanja intervjuirano je 124 vinara iz svih regija Hrvatske. U radu
je provedena linearna regresija te su prikazana 3 modela utjecaja broja kanala distribucije na
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financijske performanse poduzeéa. Rezultati pokazuju da povecanje broja kanala distribucije
utjece na povecanje financijskih performansi mjerenih kroz prihod po litri, prihod po djelatniku te
prihod po hektaru. Moze se zakljuciti da je veca lepeza kanala distribucije te smanjenje ovisnosti
o pojedinom kanalu distribucije bitnije od cjenovne ucinkovitosti pojedina kanala smanjenjem
transakcijskih troskova. Navedeno se moZe objasniti neujednacenim pregovarackim pozicijama
vinara i distributera, u kojima je vinar u podredenom polozaju (asimetrija moc¢i), te nedostatkom
pregovarackih znanja vinara (asimetrija znanja) u odnosu na distributere.

Pandemija covida-19 ukazala je na sve probleme resursne ovisnosti te, na primjeru vinske industrije,
ovisnosti o jednom kanalu distribucije. Proizvodaci koji su ve¢i dio proizvodnje plasirali na trziste
jednim kanalom nasli su se u velikim problemima s obzirom na to da su svi kanali distribucije u
vrijeme pandemije imali problema. Dio je bio potpuno zatvoren (npr. ugostiteljski objekti), dok je
dio kanala imao smanjen obujam poslovanja (npr. distributeri kanala HoReCa). Kretanje je dijelom
bilo ogranic¢eno (prodaja na ku¢nom pragu). Navedeno je vinare dovelo do problema s novéanim
tokom, do nemogu¢nosti podmirivanja dospjelih obveza te problema s pripremom nove berbe (puni
podrumi, nedostatak kapaciteta, otezana naplata).

Rezultati provedena istrazivanja bitni su vinarima radi definiranja strategije razvoja distribucije
te strategije ulaganja u pojedine dopunske segmente poslovanja (trgovina, ugostiteljstvo...) u
buduc¢nosti te su bitni posrednicima kako bi shvatili da partnerski odnos dugoro¢no dovodi do
boljih poslovnih rezultata od odnosa u kojem se iskoriStava trenutno jaca pregovaracka pozicija
radi vece modi. OgraniCenje provedena istrazivanja proizlazi iz anketnog upitnika u kojem su
vinari odgovarali na postavljena pitanja gdje je moguce da na neka pitanja nisu znali precizno
odgovoriti. Rad predstavlja temelj za buduca istrazivanja utjecaja distribucije na reputaciju, utjecaja
proizvodnog miksa na strategiju distribucije i reputaciju, te na performanse vinara, u kojima bi se
trebalo koristiti i podacima iz financijskih izvjestaja vinara. Rezultati se takoder mogu interpretirati
i u vezi s ostalim poljoprivrednim sektorima u Hrvatskoj. Sli¢na istrazivanja mogu se provesti i u
ostalim zemljama EU-a radi analize razlika i razumijevanja razvoja poslovnih odnosa.

Napomena: Ovaj rad je financiralo SveuciliSte u Rijeci projektom uniri-mladi-drustv-22-49.
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