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SazZetak: DinamicCan razvoj tehnologije i brze promjene preferencija potro$aa na suvremenom
globaliziranom trZistu slabi konkurentske potencijale pojedina¢nih poduzeca za konkurentsku borbu s
organiziranim strateskim savezima razvijenog menadzmenta opskrbnih lanaca. Zahtjevi optimizacije
procesa prisiljavaju samostalna poduzeca da se fokusiraju isklju¢ivo na one aktivnosti u kojima su
najkonkurentnija i svoje lance vrijednosti povezuju u opskrbne lance s partnerima, od izvora sirovina
do krajnjeg potrosaca, kako bi zajedni¢kim proizvodima maksimalizirali efikasnost i efektivnost
procesa i ostvarili konkurentsku prednost na trzistu. Menadzment opskrbnih lanaca postaje suvremeni
koncept upravljanja uspjesnoséu poduzeca kroz razvoj novog modela kooperativne konkurentnosti.
Budu¢énost koja je pocela je da na trziStima sve manje konkuriraju poduzeca; konkurentsko natjecanje
sve se viSe odvija izmedu opskrbnih lanaca. Svrha ovog rada je ukazati na trendove i osnove razvoja
koncepta menadzmenta opskrbnog lanca kao temeljnog ¢imbenika uspjesnosti suvremenih poslovnih
sustava, koji ostvaruju konkurentsku prednost na recentnim trzistima.

Kljuéne rijedi: lanac vrijednosti, strateski savez, opskrbni lanac, menadzment opskrbnog lanca,
kooperativna konkurentnost

Summary: Dynamic technology development and fast-changing consumer preferences in a modern
globalized market weaken the competitive potentials of individual companies for a competitive battle
with organized strategic chains of advanced supply chain management. Process optimization
requirements force independent companies to focus solely on those activities where they are most
competitive and link their value chains to partners supply chains, from raw material to final consumer,
in order to maximize efficiency and effectiveness of the process and achieve competitive advantage on
the market. Supply Chain Management becomes a modern concept of corporate succes management
through the development of a new model of cooperative competitiveness. The already present future
proves that companies are less competitive on the markets; the competitive rivalry is increasingly
taking place between supply chains. The purpose of this paper is to point to the trends and bases of the
Supply Chain Management concept development as a fundamental factor for success of modern
business systems that gain competitive advantage in recent markets.

Key words: value chain, strategic alliance, supply chain, Supply Chain Management, cooperative
competitiveness

42



Oeconomica Jadertina 1/2018.

1 Uvod

U suvremenom, sve dinamicnijem i globaliziranijem, poslovnom okruZenju koncept menadzmenta
opskrbnog lanca postaje sve vazniji ¢imbenik konkurentske prednosti poduzeca. Kako bi se koncept u
cijeloj svojoj Sirini mogao pojmiti potrebno je poci od koncepata koji mu prethode, a to su lanac
vrijednosti i strateSki savezi. Lanac vrijednosti je nacin konceptualizacije aktivnosti unutar poduzeca
koje je potrebno provesti da bi se kupcu isporucio proizvod ili usluga. Lancem vrijednosti se oslikava
nacin na koji proizvod dobiva vrijednost (i troskove) dok se krece na putu od dizajna, proizvodnje i
marketinga do isporuke i usluge kupcu. Model lanca vrijednosti prikazuje konfiguraciju aktivnosti
potrebnih u procesu stvaranja vrijednosti proizvoda ili usluge. Konkurentska prednost poduze¢a moze
proizaéi iz nacina izvodenja aktivnosti uzduz lanca vrijednosti. Primarne aktivnosti uzduz lanca
vrijednosti u poduzecu su aktivnosti prostorno-vremenske transformacije inputa (logistika materijala),
aktivnosti kvalitativne transformacije inputa u outpute (proizvodnja) i aktivnosti prostorno-vremenske
transformacije outputa (logistika proizvoda).

Radi razvoja konkurentske sposobnosti i efikasnijeg upravljanja lancem vrijednosti suvremena
poduzeca sve se ceSée udruzuju u strateske saveze, kako bi optimizirala stvaranje dodane vrijednosti
sudjelujuci u proizvodnji zajednickog proizvoda, kao karike opskrbnog lanca ,,0d izvora sirovina do
krajnjeg potrosaca“. Pojam savez obicno se koristi za oslikavanje suradnickog ponaSanja u
privremenom kontekstu. Savezi se ¢esto definiraju kao partnerski odnos izmedu poduzeéa koja rade
zajedno da postignu zajednicki cilj, kojeg pojedina¢no poduzeée samo za sebe ne bi moglo
jednostavno ostvariti. Poslovna logika odlu¢ivanja o uspostavi suradnje odnosno stvaranja partnerstva
izmedu poduzeca jest postizanje logisticke sinergije, tako da dodana vrijednost za poduzeca mora biti
veéa od one koju ta poduzeca mogu ostvariti samostalnim djelovanjem. Kao rezultat partnerstva
trebala bi, iz viSeg stupnja specijalizacije i boljeg iskoriStavanja specificnih kompetencija, proizaci
ckstradobit.  Slijedom te logike, poduzeca bi trebala teziti sudjelovanju u stvaranju cjelovitog
zajednickog proizvoda kroz partnerstva, medusobno povezujuéi svoje proizvodne kompetencije i
logisticke sustave. Sustavno strategijsko umrezavanje poduzeéa s konkurentima, kupcima ili
dobavljac¢ima radi stvaranja veée dodane vrijednosti proizvoda i1 usluga te osiguranja bolje
konkurentske pozicije na trziStu rezultira strateSkim savezni§tvima.

Strateski savez predstavlja opskrbni lanac koji procesno ukljuCuje sve sudionike od faze sirovine do
faze potrosnje. Opskrbni lanac obuhvaéa sve aktivnosti, unutar i izvan poduzeca, koje kreiraju
proizvode i usluge s dodanom vrijednosti za sudionike saveza i krajnje potroSace. Menadzment
opskrbnog lanca koordinira i integrira sve aktivnosti svih partnera u lancu u proces stvaranja
vrijednosti za kupca, koji rezultira optimizacijom realizacije ciljeva sudionika opskrbnog lanca,
odnosno saveza kao sustava.

Odnos izmedu navedenih konstrukata i njihov meduutjecaj na razvoj uspjeSnosti suvremenih
poslovnih sustava predmet je istraZivanja ovog rada, sukladno kojem je postavljena i temeljna hipoteza
kojom se objasnjavaju i proSiruju spoznaje o hibridnim upravljackim modelima, te istice menadzment
opskrbnog lanca kao suvremeni koncept razvoja kooperativne konkurentnosti, nedostizne
tradicionalno upravljanim samostalnim poduzec¢ima.

Svrha, odnosno cilj istraZivanja je usmjeravanje pozornosti na aktualne gospodarske trendove te
objasnjavanje i promoviranje upravljackih modela koji kreiraju konkurentsku prednost poduzeca, .
poslovnih sustava na recentnim dinamic¢nim globaliziranim trziStima.

2 Teorijska osnovica koncepta menadZmenta opskrbnog lanca

Porter (1985.) je uveo pojam genericki lanac vrijednosti, kojeg je stavio u kontekst tradicionalnog
proizvodnog poduzeéa. On obuhvaéa primarne aktivnosti: ulaznu logistiku, proizvodnju, izlaznu
logistiku, marketing, prodaju i usluge. Takoder, ukljucuje i potporne aktivnosti: infrastrukturu
poduzeca, upravljanje ljudskim potencijalima, razvoj tehnologije i nabavu. Ovo mapiranje aktivnosti
ne treba stati na jednostavnom mnogokutu kako je izvorno predloZeno, ve¢ moze ukljucivati i vise
detalja iz perspektive vremena i prostora. Drugim rijeCima, ti procesi ne moraju biti strogo linearni,
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ve¢ mogu biti 1 iterativni te ukljuivati povratne informacije, fleksibilnost i uenje, a mogu se
pojavljivati i na razli¢itim fizickim distancama.

Unutar organizacije, opskrbni lanac se odnosi na §irok raspon funkcionalnih podrucja, tj. aktivnosti
povezanih s lancem dodavanja vrijednosti proizvodima i uslugama, kao $to su ulazni i izlazni prijevoz,
skladistenje, upravljanje zalihama i proizvodnja. Trazenje adekvatnih dobavljaca, opskrba poslovnih
jedinica, predvidanje buducih potreba, planiranje proizvodnje, obrada narudzbi i podrska kupcima
takoder su znacajni za proces dodavanja vrijednosti. Vazno je takoder istaknuti kako taj proces
obuhvaca i informacijske sustave koji su nuzni za nadzor svih tih aktivnosti (Zigiaris, 2000.).

Poduzec¢a nisu izolirani sustavi, ve¢ da bi isporucili svoje proizvode i usluge moraju suradivati s
dobavlja¢ima proizvoda, dijelova i repromaterijala, S$pediterima, prijevoznickim tvrtkama,
posrednickim tvrtkama itd., Sto ih dovodi u situaciju da moraju razvijati partnerstva kako bi osigurali
integritet 1 standard svojih proizvoda i usluga. Prema Sternu i Revu (1980.), suradnja je aktivnost u
kojoj potencijalni partneri osiguravaju sredstva potrebna da se ostvari njihov djeljivi cilj ili cilj kojeg
sve strane zele i mogu ostvariti te zajednicki dijeliti. Slicno tome, Zeng i Chen (2003.) definiraju savez
kao Sirok pojam koji se odnosi na partnerske aranzmane u kojima sudionici izri¢ito pristaju raditi
zajedno u uvjerenju da ¢e tako vjerojatnije uspjeti nego radec¢i sami. Tipuri¢ i Markulin (2002.) isticu
da su strateski savezi koalicije poduzeca stvorene u svrhu postizanja vaznih poslovnih ciljeva.
Strateskim savezom izmedu poduze¢a moZze se stvoriti vrijednost kroz vertikalne ili horizontalne
aranzmane. Prema Shivi (1997.), horizontalni savezi postoje izmedu konkurentskih tvrtki koje zajedno
rade na razvoju nove tehnologije ili prodiranju na nova trzista, dok se vertikalni savez odnosi na
integraciju lanca vrijednosti poduzeéa, kako nizvodno tako i uzvodno. Lanac vrijednosti koji nastaje
medusobnom suradnjom poduzeca naziva se opskrbnim lancem.

Opéenito, opskrbni lanac mozZe se opisati kao mreza koja povezuje razlicite subjekte, od kupca do
dobavljaca, kroz proizvodnju i usluge, na nacin koji omogucuje ucinkovito upravljanje tokovima
materijala, novca i informacija u cilju ispunjavanja zahtjeva poslovanja (Zigiaris, 2000.). U novije
vrijeme koncept upravljanja opskrbnim lancem opet zaokuplja sve veéu paZnju znanstvenika,
konzultanata i poslovnih menadzera. Razlog tome je Cinjenica da se konkurencija od 1990-ih godina
pojacala, a trziSta su postala globalna, pa su se povecali i izazovi povezani s isporu¢ivanjem proizvoda
i usluga na pravo mjesto u pravo vrijeme uz najniZe troskove. Poduzeca su pocele shvacati da nije
dovoljno poboljsati u¢inkovitost unutar organizacije, ve¢ njihov cjelokupni opskrbni lanac mora biti
konkurentniji (Jones, 1998.). Upravljanje opskrbnim lancem kao poslovnim sustavom procesno
povezanih sudionika postaje klju¢no za izgradnju odrzive konkurentske prednosti poduzeca na sve
turbulentnijem i konkurentnijem trzistu, obiljezenom izrazitom dominacijom mo¢i kupaca.

Koncept upravljanja opskrbnim lancem razmatra se u literaturi s razli¢itih gledista, kao $to su
upravljanje opskrbom, skladiStenjem i prijevozom, upravljanje operativnim procesima i marketingom,
te upravljanje komunikacijskim odnosima.

Medutim, unato¢ tome, literatura nije ponudila dovoljno smjernica za razvoj prakse upravljanja
opskrbnim lancem (Cigolini, et al., 2004.). To se pripisuje interdisciplinamom podrijetlu koncepta,
konceptualnoj konfuziji i evolucijskoj prirodi koncepta. U literaturi uopée nema opceprihvacene
definicije upravljanja opskrbnim lancem, pa se njemu pristupa s dva odvojena gledista: upravljanja
nabavom i opskrbom te upravljanja prijevozom i logistikom (Tan et al., 1998.). Iz perspektive
upravljanja nabavom i opskrbom, sustav upravljanja opskrbnim lancem je sinonim za integraciju baze
opskrbe koja se razvila iz tradicionalnih funkcija upravljanja nabavom i materijalima (Banfield, 1999).
1z perspektive upravljanja prijevozom i logistikom, sustav upravljanja opskrbnim lancem je sinonim
za integrirane logistiCke sustave i stoga se usredotoduje na smanjenje zaliha unutar i izmedu
organizacija u opskrbnom lancu (Alvarado i Kotzab, 2001.). I na kraju, iz te dvije perspektive
evoluirala je definicija prema kojoj je opskrbni lanac mreza kapaciteta i kanala distribucije u kojoj se
izvrSavaju funkcije nabave materijala, preobrazbe tih materijala u polugotove i gotove proizvode, te
distribucije tih gotovih proizvoda kupcima. Opcenito, opskrbni lanac moze se definirati kao skup
stranaka i posrednika (kao $to su dobavljaci, proizvodaci, prijevoznici, trgovei na malo itd.) koji su
izravno ili neizravno ukljuceni u ispunjavanje zahtjeva kupaca (Chopra i Meindl, 2007.).

Cilj svakog opskrbnog lanca je maksimalizirati sveukupnu stvorenu vrijednost. Vrijednost koju stvara
opskrbni lanac je razlika izmedu onoga Sto konacni proizvod vrijedi za kupca i troskova koji u
opskrbnom lancu nastaju u ispunjavanju zahtjeva kupca. Utvrdivanje doprinosa stvaranju vrijednosti i
sudjelovanja u troskovima svakog sudionika saveza polazne su pretpostavke uspjeSnog dizajniranja i
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funkcioniranja opskrbnog lanca, koji stvara dodanu vrijednost za kupce i dodanu ekonomsku
vrijednost za sve Clanove saveza.

Unutar opskrbnog lanca posluju subjekti razlicite ekonomske modi. Ipak, svi su oni povezani
integriranom prirodom poslovanja opskrbnog lanca. Dakle, slabost jednog sudionika moZe utjecati na
cjelokupnu izvedbu opskrbnog lanca. Dobro integrirani opskrbni lanac zahtijeva koordinaciju izmedu
svih subjekata i posrednika, §to bi trebalo ukljucivati koordiniranje tokova materijala i informacija
izmedu dobavljaca, proizvodaca i kupaca (Narasimhan i Carter, 1998.). Menadzmentom opskrbnog
lanca ciljno se integriraju i koordiniraju resursi i aktivnosti svih sudionika kao poslovnog sustava
kako bi se stekla prednost pred konkurencijom i optimizirali poslovni rezultati.

3 Kooperacija u opskrbnom lancu — konkurentnost opskrbnog lanca

Suvremeno poslovno okruZenje se brzo mijenja, pa ga obiljezava izrazita sloZenost i neizvjesnost.
tradicionalne lance opskrbe utje¢e da mnoga poduzeéa prelaze granice pojedinacnog djelovanja i
razvijaju suradnicke strategije, Sto rezultira razli¢itim pojavnim oblicima saveza. Poduzeéa tako ulaze
u neke od oblika suradnje kao Sto su spajanja, preuzimanja, zajednic¢ki poduhvati, zajednicka ulaganja
u odredenu imovinu ili zajedni¢ko nadopunjavanje zaliha. Po Milovanovi¢u (2013.), strateski savezi
predstavljaju kooperativne sporazume izmedu sadasnjih i potencijalno buducih konkurenata na trzistu.
Ulaskom u strateSke saveze poduzeca uspostavljaju medusobne dugorocne poslovne odnose kako bi
§to ucinkovitije konkurirali poduzeéima izvan saveza (Shahanaghi, K. i Yavarian, H., 2010). Osnovna
ideja suradnje u mrezama opskrbnih lanaca je da neovisna poduzecéa dijele svoju infrastrukturu i
kanale narucivanja, ¢ime kada se formira savez svako poduzeée na raspolaganju ima najbolju
tehnologiju i logisticke kanale, koji postoje medu ¢lanovima saveza. To znaci da ¢lanovi takvog
saveza upravljaju svojim troSkovnim komponentama (nabava, drzanje zaliha itd.) uz najmanji troSak
za &lanove koalicije (Ozen i Soji¢, 2006.). Djelotvorna suradnja duz lanca vrijednosti optimizira fazno
dodavanje vrijednosti sudionika i opskrbnog lanca kao sustava, §to rezultira maksimalnom dodanom
vrijedno$¢u za krajnjeg korisnika i jacanjem konkurentnosti partnerskog sustava.

Razmjena informacija je klju¢na odrednica uspjeha partnerstva u opskrbnom lancu, jer da bi pronasli
zajedniCka rjeSenja njihovih zajednickih problema akteri opskrbnog lanca moraju se sloziti da ¢e
razmjenjivati informacije o tim problemima (Carr i Pearson, 1999.). Efikasnom kooperacijom u
opskrbnom lancu postize se rast konkurentnosti opskrbnog lanca, te posljedi¢no uspjesnost svih
sudionika i opskrbnog lanca kao poslovnog sustava.

Kada suraduju, poduzeéa usvajaju nove tehnologije, osvajaju nova trzista, poboljSavaju svoje
poslovanje i povecavaju profitabilnost. Strategije kooperacije omogucuju stoga poduze¢ima da drze
svoje troskove na niskoj razini, a istovremeno poboljSavaju razinu usluge kako bi se zadovoljila
rastuc¢a ocekivanja kupaca. Opcenito, vrijednosti koje suradnja donosi u lanac opskrbe su trostruke:
smanjenje troSkova, zajedni¢ko upravljanje rizicima i povec¢anje moci pregovaranja (Omri, 2010.).
Prva velika prednost suradnje je smanjenje troSkova kroz zajednicke resurse i ekonomiju obujma.
Ovisno o obliku suradnje, razine zaliha i troSkovi prijevoza Cesto se znacajno smanjuju u opskrbnom
lancu u odnosu na veli¢ine koje su ¢inile njihov zbroj kod pojedina¢nih poduzeca prije stupanja u
savez. To je ocekivana posljedica kooperativnog koordiniranja logistickih tokova partnera u
opskrbnom lancu. Sa zajednickim narudzbama ostvaruju se efekti ekonomije obujma kao i znacajne
ustede kroz zajedniCka ulaganja u odredenu imovinu.

Druga prednost suradnje je bolje upravljanje rizicima. Naime, u opskrbnom lancu se jedan akter vise
ne mora boriti sam s unutarnjim i vanjskim poremecajima s kojima se suocava. U savezu upravljanje
rizicima postaje zajednicko i ucinkovitije.

I na kraju, dolazi se do posljednje prednosti suradnje, a to je mo¢. Kada je nekoliko aktera spremno
suradivati, oni stvaraju subjekt koji udruzuje njihove snage. Stoga ti akteri imaju koristi od povecane
mo¢i pregovaranja s okruzjem. Primjer je slucaj kada se nekoliko aktera odlucuje udruziti kako bi
nametnuli niZe cijene svojim dobavlja¢ima.
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Mnoge znanstvene i struéne studije istaknule su vaznost suradnje u opskrbnim lancima kao kljuénu
temu, s obzirom na karakteristike recentnog gospodarskog okruzenja. Medutim, mnoge suradnicke
strukture opskrbnog lanca ne uspijevaju ostvariti koristi. Brojna istrazivanja sugeriraju da
konceptualizacija strateskih saveza kao drustvenih dilema pomaze razumjeti kako se suradnja u
strateSkim savezima moZe ostvariti i odrzavati tijekom vremena (Zeng i Chen, 2003.). Pokazuje se da
uspjesnost saveza lanaca opskrbe nije povezana samo s dobrom namjerom suradnje. Postoji niz
¢imbenika koji mogu omesti razvoj i1 uspjeh partnerstva u mrezama opskrbnog lanca. Uspjesnost
saveza pretpostavlja povjerenje izmedu partnera, kompromis, uzajamnu ovisnost partnera,
organizacijsku kompatibilnost (tj. ciljeve, svrhu, zajednic¢ku poslovnu filozofiju i korporativnu
kulturu), zajednicku viziju 1 kljuéne procese (Mentzer, et al., 2001.). Problemi koji se pojavljuju cesto
imaju izvor u povremenom suparniStvu ili neuskladenosti u nastojanja poduzeéa da suraduju,
ukljucujuéi nevoljkost prema razmjeni informacija, vjestina i procesa, te oportunistiCko ponasanje
(Park i Ungson, 2001.). Podrzavaju¢e i oponirajuce sile konstanta su suradnje u strateskim
partnerstvima, pa ih menadzment opskrbnog lanca mora fokusirati kao nezaobilazne entitete uspjesnog
upravljanja poslovnim sustavom.

Osim gore navedenih ¢imbenika koji bi mogli uzrokovati neuspjeh partnerstva, ¢ak i prije nego se
formira, postoji jo$ jedna vrsta prepreke koja se ¢ini posebno relevantnom za uspjeh saveza lanaca
opskrbe. Ta prepreka ne znaci nepridonoSenje stvaranju vrijednosti, ve¢ se o€ituje u pokusaju trazenja
nepravednog udjela u vrijednosti koja se stvara (Gilbert i Cvsa, 2003.). Svako stjecanje nepravednog
udjela u stvorenoj vrijednosti moze dovesti do toga da neki sudionik napusti partnerstvo. U mrezama
opskrbnog lanca, pojam napustanja uobicajeno se odnosi na ¢injenicu da jedan (ili vise) sudionika
napusta svoj savez (mrezu) da bi radio za sebe ili da bi se pridruzio nekom drugom savezu. U
drustvenim mrezama kao §to su mreze opskrbnih lanaca koristi se teorija igara koja se bavi tim
problemima. Naime, jedan od glavnih doprinosa teorije igara jest razvoj modela koji omogucuju da se
svi suradnici mogu dogovoriti o tome kako raspodijeliti nastale troskove ili podijeliti ostvarene koristi
na nacin da se svaka stranka osjeca tako da joj se isplati sudjelovati u koaliciji (Anily i Haviv, 2007.).
Inace, smanjena kooperativnost u opskrbnom lancu smanjuje konkurentnost opskrbnog lanca, te
posljedi¢no uspjesnost poslovanja sudionika i opskrbnog lanca kao poslovnog sustava.

Upravljanje tokovima clanova opskrbnog lanca koristi se kako bi se povecala profitabilnost
cjelokupnog opskrbnog lanca (Pathik, B.B. i Habib, M.M., 2012.). Dizajniranje opskrbnog lanca kao
poslovnog sustava ravnopravnih sudionika s kompatibilnim cijevima omogucuje menadZmentu
opskrbnog lanca uspjesno upravljanje logistickim sustavom informacijskih, materijalnih i financijskih
tokova duz lanca vrijednosti kako bi se kupci opskrbljivali pravim proizvodima i uslugama po pravim
cijenama na pravim mjestima i u pravim vremenima, ¢ime se¢ istovremeno maksimalizira
zadovoljavanje potreba i ocekivanja kupaca te poslovne rezultate sudionika i opskrbnog lanca kao
sustava.

4 Menadzment opskrbnog lanca - ¢imbenik konkurentske prednosti suvremenih
poslovnih sustava

Mnogi znanstvenici su s razliCitih stajaliSta definirali pojam konkurentske prednosti. Tako Li i
suradnici (2006.) isticu da je konkurentska prednost sposobnost organizacije da stvori 1 odrzi obranjivu
poziciju nad svojim konkurentima, a Barney (2002.) sugerira da poduzece ostvaruje konkurentsku
prednost kada svojim aktivnostima na polju tehnologije ili na trzistu stvori ekonomsku vrijednost u
konkurenciji s poduze¢ima koja obavljaju sli¢ne aktivnosti.

Ranije je bilo uvrijeZeno misljenje da konkurentska prednost povlaci za sobom odredeni izbor u
pogledu trziSta na kojem bi se poduzece natjecalo, ovisno o trzisnom udjelu u jasno definiranom
segmentu, kroz odnos cijene i proizvoda (Day, 1994.). U novom globalnom dobu, uspjesne tvrtke su
one koje su sposobne precizno predvidjeti trendove na trzistu i brzo odgovoriti na promjenjive potrebe
kupaca (Stalk i suradnici, 1992.). Stvaranje strateSkih saveza i implementacija menadzmenta
opskrbnog lanca kao modela razvoja kooperativne konkurentnosti je suvremeni odgovor izazovima
koje donosi recentno trziste, obiljeZzeno velikom diferencijacijom proizvoda i sve kraéim vremenom u
kojem je potrebno isporucivati proizvode kupcima. Suvremena poduzeca su prisiljena pronalaziti

46



Oeconomica Jadertina 1/2018.

fleksibilne nacine kako bi uspjesno zadovoljila potrebe i ocekivanja kupaca, razvijajuci logisticke
koncepte participativnog upravljanja koji paralelno dinamicki optimiziraju i njihovu poslovnu
uspjesnost.

Poduzeéa se danas usredotocuju na optimizaciju svojih osnovnih aktivnosti kako bi poveéale brzinu
odgovora na potraznju kupaca. Na suvremenim trziStima diferencirane potraznje kupaca i
personaliziranosti proizvoda organizacije lanaca opskrbe moraju znati odgovoriti na poslovno
okruzenje koje se stalno mijenja. To obvezuje menadZere opskrbnih lanaca da teze boljem
razumijevanju konstrukcija fleksibilnosti i adaptibilnosti poslovanja te logistickog koncepta
menadzmenta poslovnih sustava (Zeki¢, 2013.) .

Novo konkurentsko okruzenje postaje sve globalnije, tehnoloski orijentirano i vodeno zahtjevima
kupaca, §to rezultira rastu¢om inovativno$¢u i stalnim smanjenjem Zzivotnih ciklusa proizvoda te
posljedicno konstantnim zahtjevom poduzeC¢ima za pronalaZzenje novih modela uspjesnijeg
prilagodavanja promjenama u zahtjevima kupaca.

Vecina dosadasnjih studija fokusirala se na fleksibilnost ili agilnost proizvodnje na organizacijskoj
razini. Uvelike je, medutim, prihvaéeno misljenje da konkurencija viSe nije izmedu pojedinih
organizacija nego izmedu saveza lanaca opskrbe. Lummus i Vokurka (1999.) tvrde da su uspjesne
organizacije one koje uspijevaju brzo proéi preko svih ¢vorova opskrbnog lanca od dobavljaca
njihovog dobavljac¢a do kupca njihovog kupca. Integriranje dobavljaca, proizvodaca i kupaca u ciljno
organizirani sustav, tj. logisticko upravljanje opskrbnim lancem od izvora sirovina do krajnjih
potrosaca kako bi se postigla fleksibilnost i adaptibilnost zahtjevima kupaca postaje pretpostavkom
odrzivosti suvremenog poslovanja.

Temeljni ¢imbenik ucinkovitosti menadzmenta opskrbnog lanca je fokusiranje na vrijeme,
fleksibilnost i1 brzinu odgovora, kako bi opskrbni lanac mogao ostvariti uspjeh na recentnom sve
dinami¢nijem globalnom trzistu (Stalk i Hout, 1990.). Fleksibilnost opskrbnog lanca odnosi se na
sposobnost da se prilagodi unutarnjim i vanjskim utjecajima, a brzina odgovora je sposobnost
opskrbnog lanca da brzo reagira na promjene i zahtjeve trZzista, tj. cilj je brza unutarnja i vanjska
prilagodba promjenama. Vremenske nesukladnosti, konkurentski odnosi i nesustavno dijeljenje
informacija izmedu samostalnih poduzeca u procesima dodavanja vrijednosti proizvodima, od izvora
sirovina do krajnjih potrosaca, onemogucuju pojedina¢na poduzeca u ravnopravnoj borbi sa strateskim
savezima razvijenog menadzmenta opskrbnih lanaca.

Predmet proucavanja mnogih prethodnih studija je brzina odgovora opskrbnog lanca, a vecina studija
naglasava presudnu vaznost integracije opskrbnog lanca. Menadzment opskrbnog lanca koordiniranim
upravljanjem integriranim aktivnostima lanca vrijednosti povecéava razinu brzine odgovora lanca
opskrbe na recentnom dinami¢nom trziStu. Integracija lanca opskrbe je stupanj medusobne
povezanosti svih aktivnosti unutar organizacije, te dobavljaca i kupaca (Stock i suradnici, 2000.), pa
pretpostavlja ucinkovitu komunikaciju izmedu svih ¢lanova opskrbnog lanca. Menadzeri opskrbnog
lanca strukturiraju dogovoreni oblik integracije i provode upravljacke aktivnosti da bi se postigla
konkurentna brzina odgovora i potrebna fleksibilnost lanca kao poslovnog sustava. Brzina odgovora
lanca opskrbe postala je izvor konkurentske prednosti organizacije. Organizacije s veCom brzinom
odgovora opskrbnog lanca bit ¢e prilagodljivije fluktuaciji potraznje i moci ¢e se boriti protiv
nesigurnog okruzja uz nize troskove zbog kraceg vremenskog ciklusa provedbe narudzbi (Randall i
suradnici, 2003.). Thatte (2007.) je utvrdio da su brzina odgovora opskrbnog lanca i konkurentska
prednost organizacije u pozitivnom odnosu, sugeriraju¢i da povecana brzina odgovora opskrbnog
lanca smanjuje troskove i vodi ka ostvarenju konkurentske prednosti i s drugih aspekata. U
operativnom smislu, organizacije koje mogu brzo odgovoriti na zahtjeve kupca mo¢éi ée se natjecati na
temelju troskova, kvalitete, vremena do dolaska na trziste i pouzdanosti isporuke. S razlicitih gledista,
postoji suglasnost o vremenu, fleksibilnosti 1 brzini odgovora kao ¢imbenicima suvremene
konkurentnosti poduzeéa, koja se najdjelotvornije postize konceptualizacijom kooperacije partnera duz
lanca vrijednosti i primjenom koncepta menadzmenta opskrbnog lanca.

5 Zakljucéak

MenadZzment opskrbnog lanca kao model upravljanja integriranim lancima vrijednosti partnera u
organiziranim strateSkim savezima postaje nezaobilazan koncept razvoja konkurentnosti poslovnih

47



Oeconomica Jadertina 1/2018.

sustava u suvremenom turbulentnom poslovnom okruzenju. Efikasno logisti¢ko upravljanje sustavom
informacijskih, materijalnih i financijskih tokova od izvora inputa do krajnjih korisnika outputa
rezultira paralelnom racionalizacijom troSkova i povecéanom fleksibilnos¢u te efektivnijim
usluzivanjem kupaca kvalitetnim zajedni¢kim proizvodima po konkurentnim cijenama na
odgovaraju¢im mjestima i u pravim vremenima. Time se stvara kooperativna konkurentska prednost
nedostizna tradicionalnim modelima poslovnog upravljanja - samostalnim nastupom pojedinacnih
poduzeca na trzistu. MenadZment opskrbnog lanca stvara dodanu ekonomsku vrijednost kao rezultat
organizacijske sinergije logisticki procesno povezanih specijaliziranih suradnika u zadovoljavanju
diferenciranih potreba i stalno rastucih ocekivanja kupaca. Inovativna fleksibilnost i brzina odgovora,
tj. vremenska konkurentska prednost, kao rezultat efikasne kooperacije u opskrbnom lancu dinamicki
optimizira poslovnu uspjesnost sudionika saveza i konkurentnost opskrbnog lanca kao poslovnog
sustava na dinami¢nom globaliziranom trzistu. Navedene spoznaje trebaju biti poticaj, prije svih
znanstvenicima, kreatorima gospodarske politike i poduzetnicima, za intenzivnije izucavanje i
promoviranje strateSkog povezivanja poduzeca i koncepta menadzmenta opskrbnog lanca, u cilju
razvoja konkurentnosti pojedina¢nih poslovnih sustava i cjelokupnog gospodarstva.

Dinamika tehnoloSkog razvoja i promjena preferencija potrosaca na sve globaliziranijem trzistu
prisiljavaju suvremena poduzeca da se koncentriraju isklju¢ivo na najrentabilnija podrucja svojega
poslovanja, te umjesto proizvodaca proizvoda postaju sudionici u proizvodnji zajednickih proizvoda.
Medunarodna umrezenost poslovnih sustava je trend koji pokazuje izrazitu dinamiku rasta, pa
menadzment opskrbnog lanca postaje podrucje rastuceg interesa teorije i prakse poslovnog upravljanja
u svjetskim okvirima. Male ekonomije, poput hrvatske, trebaju naroCito usmjeriti pozornost na
navedene trendove, budu¢i da oni predstavljaju priliku za razvoj gospodarstva, ali i prijetnju
supstitucije ,.teritorijalne” drzave ,,trziSnom‘. Menadzment opskrbnih lanaca kao svojevrsni ,,meta-
menadZment® potice standardizacije gospodarskih, institucionalnih i sociokulturnih okruzenja, kada
ekonomske 1 dr. politike drzava reagiraju na dogadaje, umjesto da ih aktivno oblikuju. Izazovno
podrucje istraZivanja postaje optimalno institucionaliziranje procesa koje potice menadZment
opskrbnih lanaca, te izuCavanje specificnih oblika drustvenih odnosa primjerenih rastuéem trendu
.savezniStava“.
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