1. poglavlje

1. Koje su dvije osnovne djelatnosti trgovine? Objasnite ukratko svaku

 Kao gospodarska djelatnost trgovina se obavlja sa svrhom kupovine radi daljnje prodaje robe i približavanja robe potrošaću – kupcu. Kao posrednička djelatnost trgovina ima veliku ulogu u  društvenom  i  privrednom  životu,  jer omogućava  najuspješniju  povezanost  proizvođača i  potrošača. 
2. Navedite minimalno tri načina kako trgovina utječe na stvaranje nove vrijednosti.

Ako trgovinu promatramo samo kao čistu trgovinu, onda ona kao privredno neproizvodna ne 

stvara   novu   vrijednost.   Ali,   s   obzirom   na   njenu   ulogu   u   skraćivanju   i   ubrzavanju distribucijskih  kanala,  proširivanju  tržišta,  povećanju  obrtaja  robe  i  smanjenju  novčanog dijela  kapitala  u  distribuciji  koji  direktno  ostaje  proizvodnji,  trgovina  indirektno  utječe  na stvaranje  te  vrijednosti  i  povećava  bogatstvo  društva.  Nadalje,  suvremena  trgovina  sve aktivnijom ulogom u očuvanju upotrebne vrijednosti i njenog daljnjeg prilagođavanja krajnjoj potrošnji, produžuje proizvodni proces i dodatno povećava vrijednost robe.

3. Koja je osnovna funkcija trgovine?
Posredovanje  je  osnovna  funkcija trgovine.  Naime, proizvod  trgovine  je  usluga,  tj. uslugaposredovanja.  Uloga  trgovine kao  posrednika  u  protoku  robe  je  dvosmjerna,  jer  se  prema potrošačima pojavljuje kao predstavnik proizvođača, a prema  proizvođačima kao posrednik potrošača. 
4. Nabrojite minimalno četiri distribucijske funkcije trgovine.
 Čiste distribucijske funkcije kojima trgovina racionalizira učinke kanala  distribucije, 

višestrukim  reduciranjem broja  potrebnih  poslovnih  transakcija  u  odnosu  na  njihov 

broj pri izravnoj prodaji. To su: 

-   Prostorna  funkcija  – pronalaženjem  prikladnih  trgovinskih  partnera  za  razmjenu 

dobara   trgovina   prenosi   robu   od   mjesta   proizvodnje   do   mjesta   potrošnje. 

Udaljenost  može  biti veća  ili  manja,  ali  uvijek  je  potrebno  da  se na  toj  relaciji 

robom stručno rukuje te najpogodnijim sredstvima preveze i dopremi na odredište.

-   Vremenska funkcija – izjednačava vremenske razlike u ponudi i potražnji kad je 

proizvodnja neravnomjerna, a potražnja stalna ili obratno.

-   Količinska funkcija tj. količinsko sortiranje proizvoda:

  1. nabavljanje  robe  u  velikim  količinama  od  dobavljača  i  njihov  plasman  u 

skladu s potrebama potrošača;

 2.  pojedinačno  nabavljanje  velikih  proizvoda  od  više  sitnih  proizvođača  te 

njihovo plasiranje u većim količinama.
-   Kreditna  funkcija  –  trgovina  zbog  vremenske  neusklađenosti  proizvodnje  i 

potrošnje  financira  proizvođače  otkupom  robe  i  preuzimanjem  rizika  prodaje,  a 

kupce isporukom robe na kredit.

-  Kvalitativna funkcija – u smislu kreiranja asortimana nabavkom različitih artikala 

od različitih ponuđača prema zahtjevima kupaca usklađuje proturječnosti između:

-    specijalizirane proizvodnje i raznovrsne potrošnje;

-    standardizirane proizvodnje i specijalizirane potražnje individualnih potrošača

informirajući  i  navikavajući  kupce  na  kvalitativna  svojstva  standardizirane 

proizvodnje.

5. Navedite definiciju trgovine prema njenim funkcijama. Kako trgovina može negativno  utjecati na tržište?

Definicija  trgovine  prema  njenim  funkcijama  glasila  bi:  „Gospodarska  djelatnost  koja  se sastoji  u  stalnom  izboru,  razvijanu,  prikazivanju  i  nabavljanju  različitih  vrsta  roba,  u 

prenošenju informacija o iskazanoj potražnji kupaca, uskladištenju i čuvanju zaliha roba koje 

su  potrebne  za  prodavanje  te  preprodaji  robe  velikom  broju  pojedinačnih  i  organiziranih potrošača, u količinama, na način, na onom mjestu i u ono vrijeme koje odgovara njihovim zahtjevima,  a  sve  to  s  tendencijom  poslovnog  povezivanja  i  suradnje  s  proizvođačima  i  s potrošačima“.Trgovina  može  i  štetno  djelovati  i  za  proizvođače i  za  potrošače umjetnim  povećavanjem razlike u vrijednosti robe i to:

-    suzdržavanjem u nabavi roba snižavati cijenu;

-    suzdržavanjem u prodaji povećavati cijenu.

6. Nabrojite minimalno tri nove tendencije (kretanja) u trgovini na tržištu EU, pa tako i RH
-koncentracija(udio vodećih trgovačkih poduzeća u ukupnom prometu)
-konsolidacija (povezivanje trgovaca na malo, npr.NTL

-Internacionalizacija tržišta (izlazak iz lokalnog na inozemna tržišta)

7.   Nabrojite minimalno dvije društvene funkcije trgovine i ukratko objasnite svaku.

- Kulturna funkcija, u smislu podizanja nivoa općeg obrazovanja i standarda stanovništva, jer upoznavanjem potrošača s novim proizvodima razvija i nove potrebe; 

- Socijalna funkcija, jer ističe međuovisnost trgovine i općeg razvoja društva. 

8.   Što sve spada u poslove trgovine?

- kupnja i prodaja, posredovanje, zamjena, špedicija,  komisioniranje, transport i uskladištenje
9.   Koji su subjekti trgovine na veliko?

- veletrgovci pune usluge,

- veletrgovci ograničene usluge.
10. Što je predmet trgovine?

sve pokretne stvari izuzev novca i određenih novčanih potraživanja, bilo koji objekt koji je predmet proizvodnje i/ili trgovine.

11. Kako se mogu podijeliti dobra?

1. potrošačka dobra: kratkotrajna (FMKG)* i dugotrajna,

2. kapitalna dobra tj. proizvodna dobra.
12. Ukratko objasnite pojmove kratkotrajnog i dugotrajnog potrošačkog dobra, te navedite nekoliko primjera svakog.

U potrošačka dobra se ubrajaju prehrambeni proizvodi, odjeća ili namještaj, dok se u proizvođačka (ili investicijska) dobra ubrajaju sirovine, alati, strojevi i slično.

Kratkotrajna dobra su ona koja imaju svojstvo korištenja (uglavnom) samo jednom, poput prehrambenih ili kozmetičkih proizvoda, dok trajna dobra pružaju mogućnost učestalijeg (u većini slučajeva dugogodišnjeg) korištenja (primjerice namještaj, strojevi i slično).

13. Što točno obuhvaća pojam – trgovina na malo?

Obuhvaća:

* Prodaju u svoje ime i za svoj račun,

* Komisionu prodaju,

* prodaju u svoje ime i za tuđi račun

* Trgovinsko zastupanje,

* prodaja u tuđe ime i za tuđi račun.
14. Koje oblike prodaje na malo poznajete? Navedite minimalno 4 oblika.

-Prodavaonica,

-Prodaja na štandu, klupi na tržnici, putem kioska, putem automata,

- Pokretna (ambulantna) prodaja,

- Prigodna prodaja (na sajmu, izložbi, priredbi i sl.),

- Drugi oblici prodaje robe izvan prodavaonice,

- Direktna prodaja, prodaja putem kataloga, TV prodaja, prodaja putem interneta, prodaja putem telefona.

## Trgovina na malo ne može se obavljati tranzitno.
15. Koja su dva osnovna oblika prodaje u trgovini na malo? 
1. prema metodama prodaje
-klasični-pultna prodaja,

-suvremeni- samoposluživanje i samoizbor.

2. prema asortimanu i subjektima

-u prodavaonici: mješoviti i specijalizirani ( po asortimanu-d.š.u.p.),

( kotač maloprodaje,)

- izvan prodavaonice:  sa prodavačem i bez prodavača.

ILI SAMO SUVREMENI I KLASIČNI

16. Objasnite razliku između suvremenog i klasičnog oblika prodaje.

Suvremeni oblik prodaje se odnosi na samoposluživanje i samoizbor gdje možemo sami birati proizvode i fizički ih opipati a klasična ili pultna je kada nemožemo fizički opipati proizvod dok ga ne kupimo npr. mcdonalds

17. Navedite minimalno 4 trenda u maloprodaji.

- Konsolidacije na temelju spajanja i preuzimanja trgovačkih društava;

- Jačanje značenja velikih maloprodajnih kapaciteta;

- Razvoj vlastite trgovačke marke;

- Razvoj elektroničke trgovine.

18. Kolike stope PDV-a se primjenjuju u Hrvatskoj?
Opća stopa je 25%, za odrđene proizvode i usluge 10% i 5%
2.poglavlje

1.   Objasnite pojam i ulogu, te karakteristike trgovine na veliko i trgovine na malo.

S obzirom na mjesto trgovine u reprodukciji, proizlazi i njena osnovna podjela: na trgovinu 

na  veliko  i trgovinu na  malo.  Prva  znači tijek od  proizvođača do  trgovačkog  poduzeća, a 

druga tijek od trgovačkog poduzeća do potrošača. Trgovinu na veliko čine sve aktivnosti koje 

se sastoje u nabavljanju robe radi daljnje prodaje u poslovne svrhe manjim prerađivačima i 

maloprodajnoj mreži te drugim trgovcima na veliko. U sustavu distribucije trgovine na veliko 

ne  povezuje  se  samo  proizvođača  sa  trgovinom,  nego  i  proizvođača  s  proizvođačem  i 

trgovinu  s  trgovinom. Veletrgovačku  je  fazu  distribucije  kod  mnogih  roba  ili  nemoguće  ili neekonomično  eliminirati,  jer  oslobađa  proizvođača  i  trgovce  na  malo  velikog  broja 

kontakata,  tj.  usitnjenih  transakcija.  Zbog  toga  je  trgovina  na  veliko  manje  ili  više 

specijalizirana  za  određene  robne  grupe.  Preširoka  poslovna  orijentacija  dovodi  u  pitanje efikasnost trgovine na veliko u odnosu na ostale moguće nositelje veletrgovinskih funkcija u kanalu.Trgovina na malo kao krajnji posrednik u kanalu pokriva maloprodajnu fazu distribucije, tj.sve aktivnosti koje su uključene u prodaju dobara i usluga stanovništvu za osobnu potrošnju ili uporabu u kućanstvu. Kriterij za svrstavanje trgovine u trgovinu na veliko i trgovinu na malo nije samo opseg kupovine, već i namjena kupovine.

2.   Navedite glavne razlike trgovine na veliko i malo.

Postoje razlike u opsegu i namjeni u kupovini. Trgovina na veliko ima tijek od proizvođača do trgovačkog poduzeća a trgovina na malo od trgovačkog poduzeća do potrošača, trgovina na veliko naručuje robu radi daljnje prodaje a trgovina na malo prodaje dobra za osobnu potrošnju.

3 Objasnite pojmove unutarnje i vanjske trgovine. Koje su im sličnosti, a koje razlike?
.Za  razliku  od  unutarnje  trgovine  koja  obuhvaća  djelatnost  trgovine  unutar  granica  jedne zemlje,  vanjska  trgovina  izlazi  iz  državnog  područja  i  obuhvaća  razmjenu  roba  i usluga  s inozemstvom. 
. Zajednička se obilježja vanjske i unutarnje trgovine očituju u:

-    jednakom djelovanju ekonomskih zakona pri formiranju cijena;

-    tehnici    trgovanja,    vođenja    trgovačkih    pregovora,    poslovnog    komuniciranja, 

zaključivanja kupoprodajnih ugovora i vršenja poslovnih transakcija;

-    organizacijskim oblicima tržišta kao što su sajmovi, aukcije, robne burze...

Specifičnosti i razlike između unutarnje i vanjske trgovine uglavnom su u:

-    različitim monetarnim sustavima;

-    ekonomsko-političkim  ograničenjima  u  svrhu  kontrole  vanjskotrgovinske  razmjene

(carine, kvote zabrane, dozvole);

-    većoj teritorijalnoj udaljenosti;

-    visini troškova i rizicima poslovanja, posebnoj dokumentaciji, metodama kalkulacija 

cijena;

-    kao i u drugim čimbenicima koji vanjsku trgovinu čine složenijom od unutarnje.

4. Što je tržište? Objasnite međudjelovanje na tržištu.

 tržište  je  međudjelovanje  kupaca  i  prodavača  sa  ciljem  određivanja cijene i količine ponuđenih proizvoda. Tržište je kao takvo i promjenjivo ovisno o utjecaju različitih  čimbenika. Danas  tržište  u  procesu  svoje  evolucije  razvija  svoje  alternativne  pravce, eksperimentira  i utvrđuje novosti u trgovanju. Za postojanje tržišta više nije potreban izravan dodir sa robom već  se sagledavaju  uzorci, standardi  i  specifikacije.  
Kupci  i  prodavači izmjenjuju  ponude  i upite elektronskim medijima, čak i kad ih dijeli samo par uličnih blokova, a posebno kada se radi  o  prekomorskoj  trgovini  i  osvajanju  novih  tržišta.

5.  Navedite dvije glavne funkcije tržišta te ukratko objasnite svaku.

Tržište istovremeno pomiruje dvije funkcije: selektivnu i alokativnu. 

Selektivnom  funkcijom  omogućuje  se  pravilan  odjek  uistinu  traženih  proizvoda  od  strane potrošača,  tj.  njome  se  potvrđuje  prihvatljivost  robe  koja  se  nudi.  Utječe  se  na  trženje optimalnim   izborom   robe,   te   izbjegavanja   gomilanja   zaliha   nekurentne   robe.   Ovom funkcijom  se  i  proizvodnja  prilagođava  društvenim  potrebama,  odnosno  ista  se  regulira optimalnim potrebama. Krajnji rezultat je veća konačna usklađenost ponude i potražnje. 

Alokativna funkcija omogućuje raspoređivanje traženih proizvoda i usluga na mjesta gdje su 

proizvodi traženi povezujući brojne proizvođače i potrošače na najprihvatljiviji način. 

6. Što čini trgovačku mrežu poduzeća, a što područja? Čime je određena razvijenost 

trgovačke mreže?

Ukupnost poslovnih jedinica pojedinog trgovačkog poduzeća čini njegovu mrežu, a ukupnost 

poslovnih  jedinica  za  trgovinu  robom  na  određenom  području  čini  trgovačku  mrežu  tog 

područja. 

 Razvijenost  trgovačke mreže, posebno maloprodaje, određena je:

-    brojem stanovnika po jednoj prodavaonici;

-    brojem prodavaonica na 1000 stanovnika;

-    veličinom prodajne površine po jednom stanovniku;

-    ostvarenom prodajom po kvadratnom metru prodajne površine.

3.poglavlje

1. Čime su predodređene trgovinske organizacije?

 Trgovinske organizacije predodređene su:

-    vrstom robe kojom posluju;

-    količinom robe kojom posluju;

-    subjektima koji im prethode;

-    subjektima koji ih slijede u prometnom procesu.
2. Navedite razliku između mješovitih i specijaliziranih trgovinskih poduzeća. Koja je 

prednost mješovitih trgovačkih poduzeća za potrošače a koja za poduzeće?

Mješovita trgovačka poduzeća posluju robama raznovrsnih struka, ali potpuna univerzalnost i 

zastupljenost svih robnih skupina se ne primjenjuje. Uglavnom se podjela svodi na poduzeća:

-    za trgovinu prehrambenom robom;

-    za trgovinu neprehrambenom robom.

Specijalizirana trgovačka poduzeća ograničavaju svoje poslovanje na promet određene robe,

na  promet  određene  trgovinske  struke  ili  na  promet  određene  namjene.

 Mješovita  trgovačka  poduzeća  imaju prednost  za  potrošače  u  potpunoj  opskrbi  na  jednom  mjestu,  a  za  poduzeće  u  smanjenju utjecaja sezonske potrošnje na ukupan promet robe

3.Koji su razlozi smanjenja važnosti uloge veletrgovca?

Uloga trgovačkih poduzeća na veliko postaje sve manja:

-    jer se na strani  prodavatelja javljaju veliki proizvođači koji mogu  organizirati svoju

maloprodajnu mrežu;

-    jer se trgovačka društva na malo udružuju i s velikim narudžbama izravno povezuju s 

proizvođačima.

4.Kako veletrgovci utječu na krajnju cijenu proizvoda?
5.  Objasnite razliku između ambulantne i regalne prodaje.
veletrgovci   s   dostavom   (ambulantna  prodaja)   koji   obilaze   supermarkete,  male 

prodavaonice mješovite robe, restorane, hotele i slično opskrbljujući ih prema potrebi;

-    regalni trgovac s unajmljenim regalima ili prodajnim površinama u prodavaonicama 

koji sami opskrbljuju i tako provode svoju marketinšku koncepciju sve do konačnog potrošača;

6. Koje su dvije suvremene tendencije veletrgovaca?
Kod veletrgovca zapažene su tendencije specijalizacije  i  produbljivanje  asortimana  kako  bi  njihove  usluge  maloprodavačima  bile kompletnije i kvalitetnije.

7.  Navedite djelatnosti trgovine na malo.

Trgovačka poduzeća na malo obavljaju neposrednu distribuciju robe krajnjim kupcima. Zbog 

takvog položaja u društvenoj reprodukciji, povezujući proizvođače i potrošače i usklađujući 

njihove  česte  suprotne  zahtjeve  i  interese  svojevrstan  su  barometar  za  registriranje  svih 

promjena u opsegu i strukturi ponude i potražnje na tržištu.

8. Koji su razlozi povećanja/smanjenja broja prodajnih objekata?

 Broj maloprodajnih objekata porastom obujma proizvodnje i potrošnje uglavnom je u stalnom porastu, ali i utjecajem drugih faktora:

-    porasta broja stanovnika i njihove kupovne moći;

-    migracije stanovništva u nova područja;

-    specijalizacije u trgovini na malo;

-    lakoće ulaska na tržište i težnje za neovisnošću.

Simultano tome njihov se broj može i smanjiti zbog sljedećih razloga:

-    emigracije stanovništva s određenog tržišnog okruženja;

-    despecijalizacije i razvoja objekata za masovnu prodaju;

  razvoja mnogofilijalnih sistema maloprodaje i ostalih oblika kooperacije i integracije 

u cilju postizanja prednosti ekonomije masovne prodaje;

-    značajnog  porasta  troškova  poslovanja  u  maloprodajnim  objektima  u  gradskim 

sredinama itd.

9. Objasnite razliku između susretne i daljinske maloprodaje.
 Maloprodaja  se  može  podijeliti  i  na  tzv.  susretnu  maloprodaju  u  kojoj  dolazi  do  susreta  prodavača  i  kupca  bilo  u  maloprodajnom  objektu  ili  izvan  njega,  i  na  tzv.  daljinsku maloprodaju u kojoj tog susreta nema.

10. Što je to širina, a što dubina asortimana? Navedite primjer prodavaonice sa širokim i plitkim asortimanom (i ostale kombinacije).

Robne kuće kao vodeći prodajni objekt s više specijaliziranih odjela nastoje što  potpunijim  (širokim  i  dubokim)  asortimanom  privući  kupce. Širok asortiman (različiti proizvodi), dubok asortiman (različite vrste istog proizvoda)

11. Navedite najčešće oblike samoposluživanja i ukratko objasnite svaki.
Najčešći oblici samoposluživanja su:

-    Superet  kao  mala  prodavaonica  uglavnom  prehrambene  robe  do  10  zaposlenih; 

najčešće  prodavaonica u  susjedstvu za  kupce  koji  žele  brzu  kupovinu  blizu  kuće  i 

prilagođeni asortiman.

-    Supermarket s prodajnom površinom preko 400m 2; uz prehrambeni asortiman, jednu 

trećinu ukupnog prihoda čini neprehrambena roba široke potrošnje (broj zaposlenih i 

do 50, veći broj blagajni, parking i niže cijene).

-    Hipermarket,   kao   najveća   samoposlužna   prodavaonica   i   s   velikim   udjelom 

neprehrambene robe, s velikim parkingom na perifernim jeftinijim lokacijama uz niže 

fiksne troškove, veći promet i veći obrtaj robe što omogućava niže cijene.

12. Koji su razlozi bolje efikasnosti manjih prodajnih objekata u odnosu na velike?

 Suvremeni  oblici  maloprodaje  ostvaruju  veću  produktivnost  rada  zbog  manjeg 

broja  zaposlenih  u  odnosu  na  broj  kupaca  i  zbog  bolje  iskorištenosti  prostora  jer  prodajno aktivne police zamjenjuju pultove s prodavačima. 

13.  Navedite strategijsku podjelu maloprodajnih objekata.
 a)  Prema odnosu marže i koeficijenta obrtaja robe:

-    mala marža – visoki koeficijent obrtaja i

-    velika marža – mali koeficijent obrtaja.

Ovdje je pitanje hoće li prodavaonica manjom maržom ostvarivati veći obim prometa i tako u 

konačnici ostvariti veću masu razlike u cijeni ili obratno.

b)  Prema odnosu cijena i usluga:

-    diskontne prodavaonice i 

-    prodavaonice s kompletnom uslugom.

14.Nabrojite minimalno četiri načina reduciranja troškova trgovine.

Pronalaženjem organizacijskih oblika trgovine, zasnovanih na:

-    ograničenoj usluzi;

-    jeftinijoj lokaciji i skromnijem interijeru;

-    selekciji asortimana prema obrtaju;

-    selekciji asortimana prema vrsti robe koje traže manje usluge ili koje same sebe nude 

na prodaju;

-    selekcijom asortimana na proizvode čija se kvaliteta uklapa u određeni raspon cijena;

-    prodaji većih tvorničkih pakovanja te

-    redukcijom u promociji,

nastoji  se reducirati  troškove  trgovine  po  jedinici  prodaje proizvoda,  te  popustima  i  nižim cijenama ostvariti veći obrtaj i povećati tržišnu konkurentnost. 

15. Navedite minimalno dva primjera trgovina čija se prodaja temelji na redukciji funkcija trgovine te ukratko objasnite svaki.

Izrazit primjer oblika prodaje koji se temelji na redukciji funkcija trgovine u maloprodaji je diskontna prodaja, a u trgovini na veliko Cash&Carry. U diskontnim je prostorima roba na paletama ili kutijama, odakle je kupci uzimaju, te je najveća ušteda u diskontu manji broj zaposlenih.

 Robna  kuća  „IKEA“  je  dobar  primjer  jer  je  na  početku  imala  vrlo jednostavan namještaj koji je kupac spajao, a to joj je omogućilo ponuditi nisku cijenu. Kada je  uspostavila  visoki  tržišni  udio,  uredila  je  prodajna  mjesta  i  proširila  ponudu  na  ostale 

proizvode. Nakon intenzivnog investiranja, povrat na kapital se smanjio i poduzeće je postalo 

veliko i  nefleksibilno, te je kompanija morala iznaći nove načine  kako izaći iz tih slabosti. 

Počela je nuditi nove proizvode, prehranu u restoranu tipa švedski stol i sl.

16.   Objasnite pojam – "kotač maloprodaje" i potkrijepite primjerom.

u nastojanjima za  povećanje prometa trgovci šire asortiman i povećavaju usluge, ali time i troškove, te izlaze iz sfere diskontne prodaje. To otvara prostor novim ponuđačima s istom prodajnom strategijom niskih cijena. Ova je zakonitost u promjeni maloprodajnih objekata u literaturi poznata kao „kotač  maloprodaje.“  

17. Navedite oblike prodaje na malo izvan prodavaonica posredstvom prodavača.

Prodaja na malo izvan prodavaonice posredstvom prodavača može biti:

-    Akvizicijska  prodaja  koja  se  organizira  kao  prodaja  od  vrata  do  vrata,  u  stanu 

potrošača;

-    Putem telefona, raspolaganjem baze podataka, izravnim obraćanjem pravim kupcima

te može osigurati velike prodajne uspjehe;

-    Na  tržnicama  na  malo  kao  organiziranim  i  uređenim,  otvorenim  ili  zatvorenim 

mjestima   na   kojima   se   individualnim   potrošačima   prodaju   poljoprivredni   i 

prehrambeni  proizvodi.  Tržnica  mora  imati  rashladni  i  skladišni  prostor  za  čuvanje 

robe;

-    U  kioscima  i  na  klupama  izvan  tržnice  prema  odobrenju  nadležnog  tijela  lokalne 

samouprave;

-    Ambulantna  prodaja  u  vidu  pokretne  prodavaonice,  uličnih  prodavača  s  kolicima  i 

slično,  omogućava  bez  većih  ulaganja  u  fiksne  troškove  brzu  opskrbu  jer,  po 

unaprijed  utvrđenom  planu,  obilazi  mjesta  gdje  je:  ponuda  određenog  asortimana 

manja; slabije razvijena maloprodajna mreža; sezonska potražnja pojačana; prigodna prodaja  kao  priredbe,  sajmovi  i  izložbe.  Za  predstavljanje  najnovije  ponude  roba, usluga i informacija, sajmovi i pored tehnoloških mogućnosti komuniciranja dobivaju novi zamah jer su:

   jedini koji okupljaju dobavljače, konkurente, stručnjake, komercijaliste;

   jedini instrument marketing miksa koji omogućava da se proizvod vidi, čuje,osjeti.

-    Javna dražba i slično
18. Objasnite sličnosti i razlike ambulantne i akvizicijske prodaje.

 Akvizicijska  prodaja  koja  se  organizira  kao  prodaja  od  vrata  do  vrata,  u  stanu 

potrošača;

Ambulantna  prodaja  u  vidu  pokretne  prodavaonice,  uličnih  prodavača  s  kolicima  i 

slično,  omogućava  bez  većih  ulaganja  u  fiksne  troškove  brzu  opskrbu  jer,  po 

unaprijed  utvrđenom  planu,  obilazi  mjesta  gdje  je:  ponuda  određenog  asortimana 

manja; slabije razvijena maloprodajna mreža; sezonska potražnja pojačana; prigodna prodaja  kao  priredbe,  sajmovi  i  izložbe. 

19.Što je to depersonalna prodaja? Navedite oblike.

Podjela prodaje robe na malo bez prodavača (depersonalna prodaja)

-    Preko pošte slanjem prospekata, oglasa kao oblik izravne prodaje razvija se zbog 

mogućnosti  čuvanja  adresa  na  računalu  po  ciljnim  grupama  kupaca,  a  ovisi  o 

kreativnosti pošiljke i kome se šalje (poznatim, novim ili potencijalnim kupcima).

-    Preko kataloga npr. većih robnih kuća i strukovnih prodavaonica. Sustav kataloške 

prodaje putem pošte ima dugu tradiciju i odupire se ekonomskim recesijama bolje 

od  drugih  oblika  maloprodaje  iako  su  troškovi  i  rizici  veći,  naročito  početni. 

Kataloškom  prodajom  širi  se  tržište  bez  investicijskih  ulaganja  u  prodajne 

prostore; osim što omogućuju komoditet kupcu pri izboru i naručivanju, pokrivaju 

i ona tržišta koja su maloprodajnoj mreži ekonomski neisplativa. Narudžbe stižu 

poštom, primaju se telefonom ili putem informatičke mreže.

-    Putem   televizije,   s   mogućnošću   demonstracije   ponuđene   robe   namijenjene

masovnoj  potrošnji.  Ovdje  je  izravna  veza  prodavača  i  kupca,  vlasnika  TV 

prijemnika  koji  telefonom  ili  računalom  uručuje  narudžbu,  a  nova  prodajna 

strategija  u  okviru  ovoga  načina  prodaje  je  ponuda  isključivo  novih  proizvoda 

kojih još nema u prodavaonicama. Proizvodi se dostavljaju ambulantno ili poštom. 

20. Kako direktna prodaja utječe na broj posrednika u kanalu?

direktnom prodajom se smanjuje ne samo broj posrednika u kanalu već i broj zaposlenih u klasičnoj trgovačkoj  mreži.

21. Ukratko objasnite značenje koncentracije u trgovini na malo

Jedna od najvažnijih značajki trgovine u proteklih desetak godina sastoji  se u koncentraciji  trgovačkih  poduzeća:  sve  ih  je  manje,  ali  su  snažniji  i  nadziru  veće  udjele  na  tržištu. 

Koncentracija  kao  proces koji  je  jako  prisutan u  europskoj  maloprodaji,  a  posebno  u  sferi mješovitog robnog asortimana očituje se u:

-    apsolutnom smanjenu broja prodavaonica;

-    jačanju značaja krupnih objekata;

-    uvođenju sve suvremenijih maloprodajnih tehnologija;

-    podizanju kvalitete maloprodajne usluge.
22. Koje su glavne prednosti i nedostaci udruženja malih trgovaca?

Ovo  je  udruženje  malih  nezavisnih  trgovaca  na  malo  kojima  se  ne  negira  njihovo  ime  i njihova samostalnost. Udruženje kao poslovno snažniji partner u pregovorima s dobavljačima postiže  povoljnije  uvjete  nabave,  ali  i  pretpostavke  za  racionalnije  obavljanje  drugih poslovnih funkcija koje članovi udruženja na njega prenesu.Niže  cijene  nabave  moguće  je  postići  direktnom  nabavom  kod  proizvođača,  ali  uvjet  je 

ujednačenost asortimana  većine članova  kako  se  nabava  ne bi  ograničavala  na  manji  broj  artikala koje drže svi članovi. Nedostatak  ovakvog  pristupa  poslovanju  očituje  se  pri  mogućim  narušavanjima  poslovnih odnosa među spomenutim tvrtkama kada svaka od njih gubi jedan dio asortimana, a pritom ostaje na činjenici da sa dobavljačem robe, bez obzira na velike količine prodane robe, nema nikakav  kontakt.  Ovakvi  slučajevi  su  mogući,  a  posebno  stoga  što  tvrtke  prodaju  sličan asortiman, a na tržištu su konkurenti

23. Što su to dobrovoljni lanci trgovaca na malo?

Dobrovoljni  lanac  je  primjer  okomitog  udruživanja  sudionika  distribucijskog  kanala,  a  nastaje spajanjem veletrgovaca sa samostalnim maloprodavačima kao kupcima gdje se javlja 

trgovac na veliko kao njihov dobavljač. Inicijatori mogu biti:

-    veletrgovci koji time osiguravaju stalni krug kupaca i učvršćuju tržišnu poziciju, ili 

-    mali nezavisni trgovci zbog straha za vlastiti poslovni opstanak nakon pojave velikih i 

dobro organiziranih detaljista.

24. Objasnite pojam vertikalnog udruživanja sudionika distribucijskog lanca i navedite 

primjer.
Dobrovoljni lanac je primjer okomitog (vertikalnog) udruživanja sudionika distribucsijkog kanala, a nastaje spajanjem veletrgovaca sa samnostalnim maloprodavačima kao kupcima gdje se javlja trgovac na veliko kao njihov dobavljač. Inicijatori mogu biti: veletrgovci koji time osiguravaju stalni krug kupaca i učvršćuju tržišnu poziciju; ili mali nezavisni trgovci zbog straha za vlastiti opstanak nakon pojave velikih detaljista. ( npr: nastup Agrokora prema Prehrani iz Splita gdje je ugovorom proširen lanac maloprodaje Konzum za velik broj prodavaonica, a Prehrani omogućava čvrsti kanal distribucije).
4. poglavlje

1.   Navedite nekoliko primjera okrupnjavanja na tržištu trgovine na malo RH.

Agrokor koji stvara lanac Konzumovih supermarketa i stvara vodeću poziciju na maloprodajnom tržištu RH, CBA grupacija malih trgovaca..
2.   Koja je razlika između trgovačkog zastupnika i komisionara?

Trgovački  zastupnik  –  obavlja  poslove  zastupanja  određene  tvrtke  i  pripreme  ugovaranja poslovanja te pripravlja narudžbe na osnovu kojih zarađuje svoju proviziju ovisnu o veličini ostvarenog prometa. Ovisno o načinu organizacije poslovanja tvrtke koja ih zapošljava, oni čine osnovu prodaje robe ili pokrivaju rubna područja poslovanja. Prednost trgovanja preko 

zastupnika očituje se u njegovom boljem poznavanju domicilnog tržišta i vladajućih prilika,

izravnom kontaktu sa kupcem i nakon prodaje robe te promptnijem rješavanju reklamacija i 

ostalih  zahtjeva,  lakšem  očitovanju  potreba  određenog  tržišta  i  smanjivanju  određenih 

troškova u probijanju na nova tržišta.

Komisionar – za razliku od trgovačkog zastupnika, komisionar radi u vlastito ime i za tuđi 

račun. Kako robu od ponuđača dobiva na komisiju tako istu po pronalasku kupca prodaje za 

račun ponuditelja i potom dobiva proviziju. 

Trgovački broker – najjednostavniji oblik posredovanja u kojem ne postoji jaka veza između

posrednika i ponuditelja. Broker istražuje tržište u potrazi za ciljanim robama te po uspostavi 

odgovarajućih cijena i sklopljenom poslu zarađuje proviziju. 

3.   Što znači da posrednik radi za tuđe ime i tuđi račun? (i ostale kombinacije)

 Oni  se  ne  bave  kupnjom  i  prodajom  robe  u  svoje  ime  i  za  svoj  račun,  ne  javljaju  se  kao  vlasnici robe, već se  bave pružanjem usluga u procesu distribucije.

Organizacijski oblici u kojima se javljaju ove usluge su:

a)   Komercijalno uslužna poduzeća za:

-    zastupničke usluge;

-    agencijske usluge;

    usluge komisione prodaje;

-    usluge osiguranja robe;

-    usluge skladištenja robe;

-    usluge kontrole kvalitete i kvantitete robe;

-    usluge otpreme i dopreme robe;

-    usluge gospodarske propagande;

-    davanje tržišnih informacija;

-    usluge kreditiranja.

b)  Poduzeća za osiguranje poslovnog prostora

-    tržnice na malo i veliko;

-    trgovinski centri.

c)   Tržišne institucije (priredbe)

-    sajmovi;

-    sajmovi uzoraka;

-    privredne izložbe;

-    robne burze;

-    aukcije.

4.   Navedite razliku tržnice na veliko i trgovinskog centra.

Tržnice na veliko zahtijevaju veća ulaganja u infrastrukturu i organizaciju te su samim tim i 

manje  rasprostranjene.  Tu  se  susreću  male,  ali  i  velike  tvrtke  dok  individualni  ponuđači nemaju pristup istim. Tržnice na veliko stavljaju navedenim tvrtkama prostor za raspolaganje uskladištuju velike količine proizvoda kontroliraju njihove karakteristike te:

-    tehničkim i poslovnim sugestijama unapređuju organizaciju prodaje;

-    osiguravaju redovno okupljanje ponude i potražnje;

-    osiguravaju  moderne  tehničke  uvjete  manipulacije  i  upravljanja  robom  te  pružaju 

dodatne poslovno administrativne usluge.

Trgovinski  centri  predstavljaju  organiziranu  i  grupiranu  ponudu  većeg  ili  manjeg  broja

prodavaonica  raznih  karakteristika,  tipova  ili  dimenzija.  Predstavljaju  logičan  slijed  rasta prometa izvan  gabarita  kojeg mogu  podnijeti uža  gradska središta te njegovo izmještanje u novo osnovane centre uglavnom na gradskim prilazima ili trgovačkim zonama. Hrvatska je tek   u   nekoliko   proteklih   godina    upoznala    spomenute   centre   te    proces   njihova rasprostranjivanja  još  traje.  Kako  nije  svejedno  gdje  će  navedeni  centri  biti,  pokazuje  i svakodnevno  raspravljanje  u  čijoj  je  odgovornosti  organizirati  minimalne  infrastrukturne uvjete  na  prilaznim  centrima  u  splitskoj  regiji.  Trgovački  centri  unose  novi  moment  u trgovinske odnose  budući da  isti  i  ne  privlače  samo  one  koji  u  određenom  momentu  žele nabaviti  određenu  robu,  već  postaju  ambijent  koji  preuzimaju  ulogu  gradskih  središta  i socijalizacije okolnog stanovništva. Postaje vrlo bitno kakav sadržaj isti nude i zadovoljava li taj sadržaj neke osnove koje moderno društvo zahtijeva. 

5. poglavlje

1.   Objasnite podjelu trgovinskih poslovnih procesa i njihov slijed.

Trgovinske poslovne procese možemo podijeliti na:

-    nabavu,

-    skladištenje i 

-    prodaju,

kao tri međuovisne funkcije koje je potrebno zajednički promatrati, jer se eventualne greške u 

jednoj  funkciji  teško  ispravljaju  u  drugima.  Nabava  je  na  početku  poslovnog  procesa,  a njezinim povezivanjem sa skladištem i prodajom omogućuje se stvaranje ponude trgovačkog poduzeća.  Dok  su  nabava  i  prodaja  neposredna  veza  poduzeća  s  tržištem,  skladištenje  i rukovanje robom predstavljaju područja unutarnje aktivnosti trgovačkog poduzeća.
2.   Koja je osnovna zadaća funkcije nabave?

Značenje i uloga nabavne funkcije:

-    „Uvijek prije što nabavite robu, prodajte je.“

-    „Prodaja počinje u fazi nabave.“

-    „Roba dobro nabavljena pola je prodana.“

-    „Pogreška u nabavi gubitak u prodaji.“

-    „Korištenje potencijala u nabavi povećava konkurentnost na strani plasmana robe.“

-    „Uštede u procesima nabave povećavaju profite.“

-    „Nabavite pravu kvalitetu, u pravoj veličini, u pravo vrijeme i na pravom mjestu, iz 

pravih izvora i po pravoj cijeni.“

S obzirom na aktualni koncept marketinga prema kojem treba proizvoditi ili nabaviti samo 

ono  što  se  može  prodati,  što  kupci  žele  kako  bi  zadovoljili  svoje  potrebe,  a  čime  se  mogu ostvariti i ciljevi vlastitog poslovanja, nabava postaje u suvremenim uvjetima odlučujuća za konkurentnost  i  plasman  proizvoda  na  tržištu.  Ove  su  polazne  teze  posebno  značajne  za trgovačko  poduzeće jer je utjecaj  tržišta  prodaje  na  nabavnu  politiku  neposredniji, i  jer  je najveći  dio  prodajne  cijene  određen  nabavnom  vrijednošću  robe. 
3.   Nabrojite operativne i strategijske zadatke nabave!

 Operativni zadaci prema redoslijedu odvijanja procesa nabave:

-    kontaktiranje s dobavljačima;

-    zaključivanje ugovora o nabavi i naručivanja nabave u skladu s planovima prodaje;

-    kontrola izvršavanja ugovorenih termina i rokova od strane dobavljača;

-    kvantitativna   i   kvalitativna   kontrola   preuzimanja   robe   na   skladištu   zajedno   s 

skladišnom službom;

-    likvidacija dobavljačkih faktura i njihovo kompletiranje s prijamnom dokumentacijom

i prodaja na likvidaturu i naplatu financijskoj službi;

-    skladišno poslovanje;

-    organizacija prijevoza robe u manjim poduzećima, a u većim te su aktivnosti u okviru 

logistike;

-    vođenje  evidencije  upita  i  ponuda  za  nabavu  robe  po  dobavljačima,  sklopljenih

ugovora  s  dobavljačima  o  uvjetima  i  rokovima  isporuke  roba, o  plaćanju pristiglih 

faktura i o instrumentima plaćanja, o reklamacijama po dobavljačima o kvaliteti robe i 

nepoštivanju rokova isporuke i promjena nabavnih cijena.
strategijski zadaci:

-    organizacija nabave;

-    predlaganje  nabavne  politike  upravi  poduzeća  za  određeno  plansko  razdoblje  te,

nakon usvajanja, njezina provedba;

-    istraživanje i praćenje trendova ponude roba i potražnja na tržištu nabave;

-    izbor sustava nabavljanja koji osigurava i kontinuitet i ekonomičnost opskrbe;

-    kontrola i analiza troškova nabavljanja i nabavnih cijena;

-    optimalizacija zaliha;

-    racionalizacija skladišnog poslovanja;

-    analiza potencijalnih dobavljača i suradnja s dobavljačima;

-    uspostavljanje kooperacije u nabavi;

-    izrada programa nabave po vrstama količini i vremenu;

-    sudjelovanje  s  financijskom  i  prodajnom  funkcijom  u  izradi  plana  financiranja 

usvojenih planova nabave;

-    analiza  nabave  i  podnošenje redovitih  izvješća  o  radu  i  izvršavanju  planova  nabave

upravi poduzeća;

-    uspostava komunikacijskih i informacijskih odnosa u poduzeću i s dobavljačima;

-    izbor kadrova nabave i njihova izobrazba;

-    rješavanje permanentnih prisutnih sukoba;

-    donošenje odluka o smanjenu rizika.

4.   O čemu ovisi značenje nabave i njena organizacija? Navedite minimalno 4 elementa.

Značenje nabave i njena organizacija u trgovačkim poduzećima ovise o:

· veličini poduzeća i obujmu poslovanja;

· asortimanu robe:

· broju artikala u ponudi trgovačkog poduzeća i

· vrsti robe: sezonska, modna, kvarljiva;

· kapacitetu i lokaciji skladišta;

· dislociranosti prodajnih mjesta;

· ponudi robe od strane dobavljača;

· broj dobavljača (jedan dobavljač ili više njih).
5.   Objasnite razliku centralizirane i decentralizirane nabavne službe.

važno je pitanje centralizacije i decentralizacije nabavnih  funkcija. Centralizirana  nabava  se  realizira posredstvom centralizirane  nabavne  službe  koja cijelo poduzeće opskrbljuje potrebnom robom i  uslugama. U  decentraliziranoj se  nabavi  poslovi  nabave  obavljaju  u  organizacijskim jedinicama  ili  u više  dislociranih  službi  nabave.  
 U  većim  poduzećima  postoji  centralizirano obavljanje  strategijskih  zadataka  a  decentralizirano obavljanje  operativnih poslova  nabave. Prednosti    su    u    jedinstvenoj    nabavnoj    politici    boljim    pregledom    zaliha,    manjim administrativnim   poslovima,   bržem   i   kvalitetnijem   obavljanju   operativnih   zadataka. Centralizirana  ja  obrada  tržišta  nabave  intenzivnija,  stvara  se  bolja  podloga  za  vođenje pregovor s dobavljačima, eliminiraju se emocionalne barijere u svezi promjena dobavljača.

6.   Koje su prednosti, odnosno nedostaci centralizirane nabavne službe?

 Prednosti centralizirane nabavne službe su uglavnom u korištenju ekonomije količine:

-    niži troškovi nabave;

-    niže nabavne cijene radi nabave većih količina;

-    povoljniji uvjeti plaćanja i ostali uvjeti nabave za veće količine;

-    bolju logističku suradnju s dobavljačima;

-    niži troškovi dopreme;

-    uspješnije poslovanje zalihama;

-    manje osoblja nabave i bolja specijalizacija referenata nabave;
-    raspolaganje   većim   brojem   informacija   o   tržištu,   dobavljačima   i   uvjetima 

privređivanja;

-    bolja kontrola i upravljanje nabavom.

Nedostaci centralizirane nabavne službe jesu:

-    usporavanje naručivanja i isporuke robe;

-    otežavanje koordinacije djelova poduzeća i centralizirane nabavne službe;

-    otežavnje uspješnog rukovođenja i izvršavanja zadataka djelova poduzeća;

-    nedovoljno korištenje lokalnih izvora nabave;

-    smanjivanje samostalnosti i inicijative djelova poduzeća.

7.   Kada decentralizirana nabava ima, odnosno nema opravdanja?

Za  trgovinu  decentralizirano  organizirana  nabava  ima opravdanja ako je riječ o:

-    prostorno udaljenim poslovnim jedinicama koje nabavljaju robu s lokalnih izvora;

-    ekskluzivnim prodajnim jedinicama;

-    dopunskom asortimanu koji je prilagođen lokalnom okruženju;

-    robi koja zahtijeva hitnost nabave.

Decentralizirana nabava nema opravdanja ako je posrijedi roba iz osnovnog asortimana što se 

nudi  na  više  prodajnih  mjesta  ili  na  svima  jer  osim  što  se  ne  koriste  prednosti  ekonomike količine  mogu  se  nabaviti  prevelike  količine.  
8.   S kime sve nabavna funkcija mora surađivati unutar jednog poduzeća?

U  trgovačkom  poduzeću  nabavna  funkcija  zbog  međuovisnosti  poslovnog  procesa  najuže surađuje sa:

-    upravom poduzeća u donošenju smjernica nabave politike i izradi pojedinih planova 

nabave. Suradnja je važna i u rješavanju konfliktnih ciljeva rukovodstva  poduzeća i 
prodaje.  Ukoliko  rukovodstvo  zahtjeva  poslovanje  s  malim  troškovima  nabave,

najmanjim  mogućim  zalihama,  s  niskim  nabavnim  cijenama  i  kratkim  vezivanjem 

sredstava, a prodaja osiguranje prodajne spremnosti većim količinama zaliha i širokim 

asortimanom kvalitetne robe, nabava u takvoj situaciji mora pronaći dobavljača koji 

će uskladiti takve zahtjeve. 

-    pravnom službom vezanom  za  pravne  savjete  i  pravna  tumačenja  kod  pregovaranja,

sklapanja kupoprodajnih ugovora te rješavanja sporova i reklamacija.

-    planski  -  operativnom  pripremom  prodaje.  Ovo  je  važna  suradnja  jer  se  program 

nabave  mora  uskladiti  s  prodajnom  službom  te  su  pravodobne  informacije  o  svakoj 

promjeni  plana  prodaje  vezane  za  količine,  kvalitetu  i  rokove  isporuke  značajne;

također,  prodajna  služba  ne  poznaje  sve  tržišne  čimbenike  koji  su  od  značaja  pri 

izboru određenih vrsta i količina robe, te promjene u planu prodaje mogu nastati ako 

nabavna  služba  ukaže  na  neke  određene  komercijalne  uvjete  efikasne  nabave. 

Nabavna služba u trgovačkim poduzećima na malo sa više prodajnih objekata nastoji,

kad  god  je  to  moguće,  sakupiti  njihove  pojedinačne  zahtjeve  za  istim  proizvodom 

kako bi formirala određenu optimalnu narudžbu.

-    financijskom službom zbog pravilnog vezanja financijskih sredstava u zalihe robe jer 

ugovaranjem uvjeta nabave utječe na ekonomičnost i likvidnost poslovanja poduzeća. 

Stoga financijska funkcija u suradnji s prodajom i nabavom mora izrađivati mjesečne, 

kvartalne i godišnje planove priljeva i odljeva novca.

-    računovodstvom zbog praćenja troškova zaliha i drugih troškova koji se javljaju kao 

posljedica želje za što većom učinkovitošću, kako bi nabavna funkcija mogla smanjiti 

i kontrolirati sve aktivnosti koje uzrokuju velike troškove.

-    službom za organizaciju i EOP kako bi se podaci iz i za poslovanje nabavne funkcije 

pripremili za automatsko naručivanje robe, evidentiranje zaliha i dobavljača, odnosno

informatizacijom administracija nabavnog  poslovanja postaje  integralni  dio  vođenja 

procesa.

9.   Objasnite princip maksimalne ekonomičnosti u nabavi.

Dobrim  poznavanjem tržišnih   prilika   i   potreba   poduzeća,   trgovačko   poduzeće   formira   nabavnu   politiku pridržavajući se principa maksimalne ekonomičnosti, nabavom robe:

-    u odgovarajućem asortimanu,

-    odgovarajuće kvalitete,

-    odgovarajuće količine,
-    u pravo vrijeme,

-    uz najpovoljnije cijene,

-    uz najpovoljnije uvjete plaćanja,

-    od odgovarajućih dobavljača,

-    s isporukom na pravom mjestu i

-    uz ukupno niže troškove.

10. Koje sve politike sačinjavaju politiku nabave?

Politika nabave raščlanjuje se u više važnih pojedinačnih politika koje zajednički pridonose 

općem uspjehu nabavne funkcije i uspješnosti cjelokupnog poslovanja trgovačkog poduzeća.
-politika cijene, politika kvalitete, politka zaliha, politika izbora dostavljača

11. Što je to politika oblikovanja, a što politika diferenciranja cijena?

Pri određivanju politike nabavne cijene treba razlikovati:

a)   politika oblikovanja cijena:

Veći je dio prodajne cijene trgovačkog poduzeća određen nabavnom cijenom robe. Nabavna

se  cijena  formira  kalkulacijom  tako  da  se  na  fakturnu  cijenu  dobavljača  dodaju  ovisni 

troškovi nabave. Što niže nabavne cijene nastoje se postići ugovaranjem niže fakturne cijene 

ili smanjenjem ovisnih troškova. Najniža fakturna cijena ne znači najbolju kupovinu, kao što 

i najskuplja cijena ne znači uvijek promašaj ako su ostali uvjeti i troškovi nabave niži. 

b)  politika  diferenciranja  cijena – kako  postići  niže  cijene  dobivanjem  raznih  popusta 

bonifikacija od strane dobavljača:

Politikom nabavnih  cijena  ne  smije  se  biti  opterećen  samo logikom  nižih cijena, jer  niža 

cijena može značiti i lošiju kvalitetu usluge ili lošiju kvalitetu robe koji kupci neće preferirati,

i zato se ova politika ne može promatrati odvojeno od politike kvalitete.

12. Kako se mogu postići niže cijene nabave?

Niže cijene nabave mogu postići i:

-    izbjegavanjem posrednika;

-    izbjegavanjem posrednika zbog boljeg upoznavanja tržišta nabave;

-    nabavom većih količina iste robe kod istih dobavljača;

-    koncentracijom ponude;

-    objedinjavanjem sitnih narudžbi svih prodajnih mjesta;

-    centralizacijom nabave u poduzeću;

-    kooperacijskim odnosima sa drugim trgovačkim poduzećima;

-    sklapanjem dugoročnih ugovora sa dobavljačima;

-    partnerskim odnosima sa dobavljačima;

-    proširivanjem broja dobavljača povećati njihovu međusobnu konkurenciju;

-    ranim zaključivanjem većeg dijela sezonskih potreba;

-    nabavom robe koja u svom asortimanu nema konkurencije;

-    nabavom nove robe;

-    nabavom robe po promocijskim cijenama;

-    politikom diferenciranja cijena;

-    boljim uvjetima plaćanja;

-    ugovaranjem trgovačkih klauzula kojima se smanjuju ovisni troškovi nabave.
13. Što je, i kako se određuje gornja granica nabavne cijene?

Nabavljači moraju poznavati gornju granicu cijena koja im se pri zadanim uvjetima isplati, tj. do koje u pregovorima mogu ići. Uglavnom se određuje na temelju čiste dobiti od prodajne cijene, tj. može  li  se  pokrivanjem  troškova  ostvariti  i  primjerena  dobit  sadržana  u  marži. 

14. Kada se, u pravilu, odmah prihvaća ponuda dobavljača?

Ponuđenu cijenu dobavljača u pravilu se prihvaća ako je isti monopolista ili ako je to općenito najniža ponuđena cijena na nabavnom tržištu u danom trenutku. 
15. Koje su tri opcije kada konačna nabavna cijena robe prelazi gornju granicu isplativosti?

Ako  konačna  nabavna  cijena  neke  robe prelazi  gornju  granicu  isplativosti, u  pravilu  treba  odustati  od  nabave  te  robe  ili  odgoditi nabavu i čekati povoljnije tržišne prilike. Prihvaćanje cijene iznad gornje granice nabavljača opravdano  je  za  proizvode  iz  A  skupine  standardnog  asortimana, tj. uvijek  ako  izostanak prodaje znatnije ugrožava prodajnu spremnost poduzeća.

16. Što osigurava politika kvalitete?

Svojom  politikom  kvalitete  poduzeće  mora  osigurati  kvalitetu  prodajnog  asortimana  koja neće biti  ispod  propisane kvalitete  na  koju  su  kupci  navikli,  ali  i  kvalitetu  koju  su  kupci spremni prihvatiti. Također mora procijeniti i koji kupci traže koju kvalitetu i koje cijene su spremni platiti za tu kvalitetu. 

17. Koje su prednosti proizvođača sa ISO9001?

Za  sigurnu  nabavu robe  dovoljno  je  ispitati  ima li  proizvođač  certifikat, odnosno radi  li  s normom ISO 9001. U radu s takvim dobavljačima pojednostavnjeno je razmatranje ponuda s 

aspekta  kakvoće  robe,  manja  je  kontrola  rokova  isporuke  kao  i  kontrola  kvalitete  kod 

preuzimanja robe.

18. Objasnite pojmove: optimalne, konkretne, minimalne, signalne, maksimalne i sigurnosne zalihe te razlike između njih.

Optimalno je nabavljena ona količina kod koje su ti ukupni troškovi po jedinici nabavljene 

robe najniži.Optimalna  se  zaliha  samo  iznimno  javlja  kao  konkretna  zaliha.  Ona  je  u  stvari  jedna pretpostavljena veličina koja služi kao instrument kontrole pri konkretnim nabavkama.Nabavljač  se  trudi  da  konkretna  zaliha  bude  što  bliže  optimalnoj  zalihi  tj.  da  konkretna zaliha:

-    ne padne ispod optimalne toliko da dođe u pitanje kontinuitet prodaje;

-    ne  poraste  iznad  optimalne  toliko  da  osjetno  poveća  vezana  sredstva  i  smanji

ekonomičnost poslovanja.

Donja granica ispod koje se granica ne može spustiti a da ne ugrozi kontinuitet ponude zove 

se minimalna zaliha. One su i signal narudžbe nove robe kako bi se održala ponuda tj. kako bi se narudžbe mogle pravodobno realizirati i tako zadržati kupce.

Gornja  granica  koju  ne  treba  priječi  ni  jedna  konkretna  zaliha  zove  maksimalna  zaliha. Pomoću nje se izbjegavaju prevelike zalihe, a time i nepotrebno angažiranje kapitala u njima. Maksimalne zalihe se primjenjuju i kada su optimalne zalihe robe veće od maksimalnih jer ne treba ići preko potreba poduzeća. 

Imamo postojanje  zaštitnih zaliha,  sigurnosnih  količina  koje su  manje  što  je  kraće prosječno vrijeme isporuke i manje oscilacije u potražnji.
19. Koja je svrha minimalnih zaliha? O čemu ovisi njihova veličina i za koje se proizvode  određuju/ne određuju?

Donja granica ispod koje se granica ne može spustiti a da ne ugrozi kontinuitet ponude zove 

se minimalna zaliha. One su i signal narudžbe nove robe kako bi se održala ponuda tj. kako bi 

se narudžbe mogle pravodobno realizirati i tako zadržati kupce.

Minimalne zalihe se ne određuju za robu:

-    sa izrazito kratkim vremenom nabave i rokom isporuke;

-    na raspolaganju u većim količinama u svakom vremenu i u blizini.

Veličina  minimalnih  zaliha  ovisi  o: protoku  vremena  u  danima  od  momenta  ispostavljanja narudžbe do momenta primitka zaliha, i veličini prosječne prodaje u određenom vremenu.

Minimalne  zalihe  se  računaju  za  proizvode  sa  predvidivom  i  ravnomjernom  potražnjom.

20. Zašto se računaju maksimalne zalihe i za koju robu se koriste? Navedite minimalno tri  situacije u poslovanju trgovine na malo kada se tolerira pomicanje granice maksimalne  zalihe.

Gornja  granica  koju  ne  treba  prijeći  ni  jedna  konkretna  zaliha  zove  maksimalna  zaliha. Pomoću nje se izbjegavaju prevelike zalihe, a time i nepotrebno angažiranje kapitala u njima. Maksimalne zalihe se primjenjuju i kada su optimalne zalihe robe veće od maksimalnih jer ne treba ići preko potreba poduzeća.
 Maksimalne  zalihe  će  se  tako  koristiti  za  robu  sa  većim  troškovima naručivanja i dopreme, a nižim troškovima skladištenja i održavanja.

21. Kada nije moguće izračunati optimalne zalihe, i što se tada radi? Kada se optimalne zalihe  uopće ne računaju?

Određene  vrste  zaliha  podložne  su  zastarijevanju  iz  tehnoloških  razloga,  a  neke,  kao prehrambena roba, kvarenju. Trgovina na malo za izrazito pokvarljive artikle osigurava samo dnevne zalihe koje su i ispod minimalnih. Padom kvalitete tržišna vrijednost tih zaliha bila bi manja od njihove nabavne vrijednosti. Od optimalnih se zaliha odustaje i zbog:

-    oskudice određene robe  na tržištu nabave te se često  odjednom kupi cijela potrebna 

količina za podmirivanje budućih narudžbi;

-    limita u isporuci koje određuje dobavljač;

-    porasta cijena u narednom periodu;

-    pada cijena u narednom periodu;

-    pomanjkanja financijskih sredstava;

-    pomanjkanja skladišnog prostora;

-    ostvarivanja količinskih popusta u nabavi;

-    bržeg ispunjavanja narudžbi te

-    veće fleksibilnosti u prodaji.

22. Objasnite pojam "poslovanje bez zaliha". Kako se postiže?

Oblik  poslovanja  kojem teže  svi  trgovci  je  poslovanje  bez  zaliha – dostava robe  u  točno 

određenim količinama i u točno određeno vrijeme na prodajno mjesto za mnoge artikle. Zbog 

sve  veće  konkurencije  ovaj  se  oblik  i  postiže,  ili  sukcesivnom  dostavom  na  temelju

sklopljenih okvirnih ugovora s dobavljačem, ili ambulantno dostavom dobavljača.

23. Objasnite pojmove "koeficijent obrtaja zaliha" (KOZ) i "dani vezivanja" (DV). Koja je njihova poveznica, odnosno koja je razlika? Mogu li se istodobno maksimizirati?

Pravi  je  pokazatelj  likvidnosti  zaliha  koeficijent  obrtaja  zaliha  jer  pokazuje  brzinu kojom  se  zalihe  kroz  prodaju  pretvaraju  u  potraživanje  i  novac,  odnosno  brzinu  obrtaja sredstava angažiranih u držanju zaliha. - vrijeme  trajanja  jednog  obrtaja  ili  tzv.  dani vezivanja u godini

24. Ukratko objasnite vezu između KOZ i: zaliha; marže; potrebnih financijskih sredstava.

 Osnovni zadatak zaliha jest osigurati kontinuitet ponude, ali na način da se što kraće zadržavaju na skladištu tj. da se što više obrću.
Analiza koeficijenta obrtaja zaliha trgovačkih poduzeća važna je i zbog njegove povezanosti zbog razlike u cijeni. Poduzeće po svakom obrtaju robe ostvari razliku u cijeni kojom pokriva troškove prodaje i ostvaruje moguću dobit – neto marža.

25. Koja poduzeća ostvaraju veće, a koja manje koeficijente obrtaje zaliha?

 Veći  i  brži  obrtaj  robe  postižu  trgovačka  poduzeća  koja posluju  robom  svakodnevne  potrošnje, kao  i  širim  i  plićim asortimanom.  Jedna  trgovačka poduzeća (npr.  prehrambenom robom) ostvaruju  visok koeficijent, i  do 20  obrtaja  u  godini dana, a druga (npr. trgovci odjećom) niži obrtaj. Najniži koeficijent obrtaja ostvaruje trgovina proizvodima specijalne namjene. U maloprodaji koeficijent obrtaja ovisi i o lokaciji prodajnih objekata i metodi prodaje. Cilj bi trgovačkog poduzeća u nabavi trebao biti koeficijent obrtaja jednak ili bolji od poduzeća iste trgovinske struke ili asortimana.
26. Nabrojite dva moguća razloga relativno visokog koeficijenta obrtaja zaliha uz uvjet da je prodaja ostala ista.

Relativno visok koeficijent obrtaja zaliha može biti rezultat:
· preniskih zaliha i čestih izlala ili

· previše malih narudžbi za zamjenu zaliha.

27. Primjer KOZ ili DV - objasniti.

KOZ ili DV je pravi pokazatelj likvidnosti  jer pokazuje brzinu kojom se zalihe kroz prodaju pretvaraju u potraživanje i novac, odnosno brzinu obrtaja sredstava angažiranih u držanju zaliha. Izračunava se: vrijednost prometa / prosječne zalihe. NPR: trgovačko poduzeće ostvarilo je promet u vrijednosti od 100 000 kn s prosječnim zalihama od 40 000 kuna. KOZ=100 000/ 40 000= 5 što znači da se u toku jedne godine 5 puta roba naručila i prodala (5 puta su se zalihe pretvorile u novac).
28. Objasnite pojam nekurentnih zaliha. Navedite uzroke njihova pojavljivanja?

Svaka  zaliha  čiji  je  koeficijent obrtaja u određenom periodu jednak nuli ili ispod planiranog te se dugo zadržava na skladištu u praksi se smatra nekurentnom zalihom. Najčešći razlozi pojave nekurentnih zaliha su:-    greške u nabavi (loša kvaliteta, visoka cijena);

-    greške u manipulaciji i skladištenju, razni gubici i oštećenja;

-    greške u procjeni potreba, želja i kupovnoj moći potrošača.

Nekurentne se zalihe zbog izgubljenih potrebnih svojstava ili ne mogu  uopće prodati, ili se 

prodaju  uz  nižu  cijenu.
29. Što je to ABC metoda kontrole zaliha? Koje su njene prednosti?

ABC  metoda  kontrola  zaliha  je  posebno  važan  instrument  informiranja  za  trgovačka poduzeća sa širokim i dubokim asortimanom jer:

-    postiže jeftiniji način kontrole;

-    usmjerava pozornost na najvažnije proizvode;

-    omogućava veći promet uz nižu razinu zaliha, a time i troškova.
30. Što se sve određuje prilikom izbora dobavljača?

Selekcija izvora nabave i konačni izbor dobavljača smatraju se za najodgovornije i najvažnije poslove nabavne funkcije jer je ostvarivanje pouzdanih izvora nabave za poduzeće strateško pitanje. Osnova za svaku aktivnost u pogledu izbora dobavljača jest dobro poznavanje tržišta i  konstantno  provođenje  analize  tržišta.  Nabavna  funkcija  mora  analizirati  mogućnosti dobavljača u svim područjima, jer namjera nije dobiti najnižu cijenu određenoj robi ili usluzi, nego sniziti ukupne troškove povezane s kupnjom. Važno je strateško razmišljanje koje teži postizanju dugoročnog uspjeha nabave umjesto kratkoročnih efekata – minimalnih nabavnih  cijena. Zbog toga procjena dobavljača ne znači samo analizu cijena kvalitete rokova isporuke, već  i  njihovu  pouzdanost, spremnost  na  suradnju  i  fleksibilnost, te analizu  o:  raspoloživim kapacitetima, dodatnim zalihama, mogućnosti povrata robe, mogućnostima promjene količina i   izmjena   uvjeta   isporuke,   odgodama   plaćanja,   reakcijama   na   nepredvidive   potrebe,ispravcima grešaka reklamacijama i sl.
31. Navedite prednosti i nedostatke nabave kod jednog i nabave kod više dobavljača. Kada je opravdano naručivanje kod jednog, odnosno kod više dobavljača?

Tvrtka se mora odlučiti hoće li u svom asortimanu zastupati samo jednog ili više dobavljača,

ili  će  pak  svoju  nabavu  podijeliti  na  više  njih.  Svaka  varijanta  ima  svoje  prednosti  i 

nedostatke koji se uglavnom baziraju na problematici godišnjih količina popusta cijena, ali je 

važno i znati:

-    ako  se  roba  nabavlja  samo od  jednog  dobavljača,  prevelika  ovisnost  može  ugroziti 

samostalnost poslovanja;

-    ako se roba može nabaviti od samo jednog dobavljača treba odlučiti hoće li se i dalje 

imati taj asortiman robe;

-    ako  postoji  više  potencijalnih  dobavljača  treba  ih  vrednovati  u  svim  elementima 

njihove ponude: cijena, kvaliteta, pouzdana dostava, skladištenje, i pronaći dobavljača 

koji  će  ponuditi najbolju  kombinaciju svih  zahtjeva  ili  onih  koji  su  za  poduzeće u 

određenom momentu važni.

Manje je količine jeftinije nabavljati od jednog dobavljača nego ih usitniti i pregovarati s više 

njih, ali kod većine nabavki koncentracijom nabave kod jednog dobavljača mogu se postići:

-    bolji nabavni uvjeti;

-    uštede u održavanju veze;

-    racionalnija dobava;

-    trajnija i čvršća suradnja;

-    sudjelovanje u stvaranju novog asortimana;

-    podrška u oglašavanju i izlaganju.

Ali, samo jedan dobavljač može se osjećati na sigurnim temeljima te stoga često ne podnosi 

onoliko  napora  i  žrtve u  daljnjoj podršci  prodaji sve  dok  ista  ide  pozitivnim smjerom.  U 

slučaju da dobavljač ima spoznaju da se uz njegovu robu u svakodnevnoj prodaji nalazi i roba

konkurenta,  nastojati  će  konstantno  pratiti  djelove  nabave  spomenutog  kupca.  No  takva

dobava naravno raspodjeljuje godišnje količine, a samim time ugrožava i startno ostvarenje 

najboljih uvjeta kod dobavljača. Za trgovačka poduzeća odluka o broju dobavljača nije samo 

vezana  uz  optimalne  uvjete  nabave, jer  moraju  osigurati  i  diferencirani  prodajni  asortiman kojeg kupci očekuju, a koji je manjim brojem dobavljača sužen.

32. Objasnite razliku između posredne nabave i nabave putem posrednika. Koje su prednosti i nedostaci jednog, a koje drugog načina nabave?

Neposrednom    nabavom    poduzeće    samo    nabavlja    od    proizvođača,    uvoznika    ili 

specijaliziranog trgovca na veliko određenu robu, u pravilu veće vrijednosti i većih količina, 

a u prednosti su zbog:

-    bolje kontrole nabave;

-    prisutnosti na nabavnom tržištu;

-    manjih kupovnih cijena zbog isključivanja posrednika;

-    mogućnosti uspostavljanja partnerskih odnosa;

-    suradnji u vezi posebnih zahtjeva.

Ali  važno je  procijeniti kolike su  uštede u  cijeni, a  koliki  troškovi  ostvarenja  neposredne 

kupnje. Također se povećavaju i rizici zbog nepoznavanja pouzdanosti udaljenih dobavljača 

vezano uz rokove isporuke, kvalitetu vezane robe, ali i potrebe osiguranja vlastitog kapitala. 

Nedostaci su neposredne nabave veći za trgovačka društva na malo i asortimansku trgovinu,

jer  proizvođači  nude  uzak  asortiman.  Posredna  je  nabava  kada  poduzeća,  u  pravilu  manja trgovačka poduzeća ili manji poslovni potrošači, funkciju nabave povjere posredniku koji ima bolji  pregled  nad  tržištem  i  veći  poslovni  ugled.  Time  smanjuju  troškove  obrade  tržišta. 

Također,   posrednici   osiguravaju   brze   i   redovitije   isporuke   manjih   količina   za   koje 

proizvođači ne  moraju  imati  interes, a  manje  narudžbe nadalje  angažiraju i  manje kapitala. 

Većina posrednika omogućuje i kredit svojim kupcima. Čak kada i proizvođač može ponuditi 

kredit, posrednik koji poznaje svoje mjesne kupce smanjuje rizike tog kredita. Ekonomičniji 

su i za nabavu robe širokog asortimana jer se kod njih jednom narudžbom može kompletirati

potreban asortiman i tako smanjiti troškove naručivanja.

33. Kada niža fakturna ne znači nižu nabavnu cijenu?

 Niža  fakturna  cijena  ne  znači  i  nižu nabavnu cijenu ako je:

-    dug transportni put;

-    visoke tarife;

-    veći manipulativni trošak zbog pretovara;

-    veće osiguranje zbog većih rizika;

-    trošak pakovanja veći;

-    potrebno međuskladištenje.

34. Što su to privatne robne marke; koje su im prednosti, a koji nedostaci?

35. Što je to uhodana kupnja? Kada se koristi?

Uhodana kupnja ustanovljene vrste robe je rutinska ponovna kupnja koja je bila napravljena mnogo puta prije. Kupci često ne traže nove informacije ili nove izvore nabave. Mnoge male ili  tekuće  kupnje  su  ove  vrste,  ali  dobavljaču  uzimaju  jedan  mali  dio  vremena. Često  se periodično ponavljaju u istim količinama prema operativnom planu nabave. Primjenjuju se i za nadopunu minimalnih zaliha kod sigurnih izvora nabave.
36. Objasnite razliku između kupnje na osnovi uzorka i kupnje na osnovi specifikacije. Kada se koristi jedan, a kada drugi način kupnje?

 
Kupnja  na  osnovi  uzoraka  znači  samo  pregled  dijela  od  potencijalne kupnje  jer  ne postoji  mogućnost  neposrednog  susreta  s  dobavljačem.  Kupovina  je  po  uzorku 

moguća kod  roba  koje  su  kvalitativno  ujednačene,  kod  standardiziranih  proizvoda  i 

kod  kojih  se  iz  uzorka  mogu  uočiti  najvažnija  svojstva  robe.  Cijene  mogu  biti 

bazirane na uzorku, ali ponuda i potražnja određuju opći nivo cijena. Stvarna cijena 

može varirati i ovisi o kvaliteti određenog uzorka u određenom trenutku. Ovi se načini 

kupnje primjenjuju u uglavnom manje razvijenim gospodarstvima.

 
Kupnja  na  osnovi  specifikacije  i  standarda  znači  kupiti  robu  prema  usmenom  ili 

pisanom opisu. Mnogi se tvornički, a i poljoprivredni proizvodi kao sirovine, kupuju 

na  ovaj  način.  Kada  je  kvaliteta  uglavnom  zagarantirana,  kupnja  prema  opisu  ili 

specifikaciji zadovoljava, a posebno kada postoji obostrano povjerenje između kupca 

i prodavača. Ova metoda smanjuje troškove i kupci je koriste kad god je praktično, a 

kod  nabave  većih količina  standardiziranih  roba  koriste  se  robne  burze.  Na  ovaj  se 

način  mogu  nabavljati  i  tipizirani  proizvodi  visokih  tehničkih  mogućnosti poznatih 

svjetskih proizvođača kao i proizvodi s poznatom markom. Usluge se kupuju prema 

opisu jer se često ne mogu pokazati.

37. Što su to okvirni (godišnji) ugovori o nabavi i za koju se robu primjenjuju?

Sa  dobavljačima  se  zaključuje  ugovor  na  duže  vremensko  razdoblje  za  godišnje potrebe  i dinamiku isporuke prema planu nabave. Primjenjuje se za robu:

-    iz standardnog asortimana;

-    koji ima veći udio u vrijednosti prodaje;

-    koja ima teže uvjete nabave.

Na  temelju  godišnjeg  ugovora  nabava  šalje  dobavljaču  narudžbe ili  dispozicije  za  otpremu određenih  količina  robe.  Poslovođe  maloprodajnih  objekata  imaju  samostalnost  u  dinamici naručivanja  od  dobavljača  s  kojim  su  sklopljni  okvirni  godišnji  ugovori.  Ovim  načinom postiže  se  sigurnost  u  opskrbljivanju  i  poslovanje  s  nižim prosječnim  zalihama.  Važno  je prethodno  istražiti  nabavno  tržište  te  izvršiti  dobar  izbor  dobavljača  u  pogledu  uvjeta solidnosti i pouzdanosti.
38. Što je to kooperacija u nabavi i kome se isplati? Navedite neki primjer.

 kooperacija nabave,  tj.  zajedničko  obavljanje  pojedinih  funkcija  nabave.  Za 

trgovačka poduzeća na malo kooperacija u nabavi je značajnija, jer su trgovačka poduzeća na 

veliko više orijentirana na odnose s proizvođačima, osobito pri nabavi potrošnih dobara.
Čest oblik kooperacije je stvaranje dobrovoljnih lanaca, gdje se trgovac na veliko javlja kao 

nabavljač udruženih trgovaca na malo.

Najveći  distributer  partner  udruženja  trgovaca  je  domaće trgovačko  poduzeće  Konzum,  odnosno  koncern  Agrokor. 

39. Objasnite pojam vertikalne i horizontalne kooperacije u nabavi te njihovu razliku.

Vertikalnim  udruživanjem  poduzeća  donose  zajedničke  planove  uporabom  raspoloživih 

dugoročnih informacija i usklađuju:

-    dinamiku proizvodnje i prometa robe po asortimanu;

-    dinamiku isporuke i vremenska razdoblja opskrbljivanja.
 Kooperacija   u   nabavi   dvaju   ili   više   trgovačkih poduzeća na malo (horizontalna kooperacija) može biti u različitim oblicima:

-    kao jedna ili višekratna nabava robe;

-    kao dogovor o zajedničkom nabavljanju ili uskladištenju određenih roba za određeno 

razdoblje ili trajno;

-    kao zajedničko angažiranje specijalizirane tvrtke za neke zadatke nabave;

-    kao osnivanje nabavne zadruge ili zajedničke nabave službe.
40. Na koji se način može provoditi zajedničko skladištenje robe?

Uz  zajedničko  nabavljanje  često  je  vezano  i  zajedničko  skladištenje predmeta nabave kako bi se povećali učinci racionalizacije. Moguća su razna rješenja:

-    jedan od partnera u kooperaciji ima slobodnog skladišnog prostora u kojem drži zalihe 

za ostale partnere;

-    partneri u kooperaciji zajednički izgrade glavno skladište iz kojeg isporučuju robe u 

svoja priručna skladišta;

-    partneri imaju glavno  zajedničko skladište za svoje određene robe a za ostale imaju 

vlastita skladišta;

-    pojedini  partneri  imaju specijalna skladišta  u  kojim  drže robu za  ostale  sudionike  u 

kooperaciji.

Zajedničko skladištenje omogućava i zajedničku provjeru kvalitete prispjelih pošiljki koja je 

posebno važna ako su potrebni skupi uređaji i specijalisti koji, za potrebe pojedinih partnera,

ne  mogu  biti  dovoljno  iskorišteni. 
41. Prema čemu se vrši planiranje potrebne količine zaliha?

Pri planiranju nabavnih količina pojedinih artikala utvrđuje se najviše stanje zaliha za planski 

period, a u obzir se uzimaju:

-    planirani obujam prodaje;

-    zalihe  na  početku  planskog  perioda (potrebne  zalihe  za  početak  prodaje  jednake  su 

zalihama na kraju prethodnog razdoblja);

-    planirane zalihe na kraju planskog perioda (količine potrebne za prodaju na početku 

sljedećeg razdoblja) i

-    planirane redukcije (kalo, rasip, kvar i lom).

42. Čime je određena veličina potrošenih novčanih sredstava za postizanje planiranog 

prometa?

 Veličina  potrošenih  novčanih  sredstava  za  postizanje  planiranog prometa određena je:

-    prosječnom količinom robe na zalihi i

-    brzinom obrtaja tih zaliha.

Što je prosječna zaliha veća, potrebna su i veća sredstva, a što je brzina obrtaja veća, potrebne 

su manje prosječne zalihe, a time i manja financijska sredstva.

6. Poglavlje
1.   Tko daje inicijativu za uspostavljanje kontakta i početka pregovaranja?

Povezivanje   nabavne   službe   s   dobavljačima   dolazi   pregovaranjem.    Inicijativu   za 

uspostavljanje kontakata i početka pregovaranja može dati:

-    nabavna služba samoinicijativno kao kupac slanjem upita;

-    dobavljač kao prodavač slanjem ponude.

2.   Nabrojite minimalno 4 načina na koji prodavači/kupci daju inicijativu za uspostavljanje kontakata.

Dobavljači kao prodavači daju inicijativu za uspostavljanje kontakata na jedan od ovih načina:

-    slanjem pisane ponude;

-    uz pomoć trgovačkog putnika;

-    slanjem raznih propagandnih sredstava potencijalnim kupcima;

-    izlaganjem  robe  na  sajmovima  i  privrednim  izložbama  u  vlastitom  skladištu  ili 

prodajnom objektu;

-    putem interneta.

3.   Navedite opće principe nabave!

 Opći principi nabave su:

-    nabavljati robu izravno od dobavljača i izbjegavati posrednike;

-    pri  izboru  između  starog  i  novog  dobavljača  uz  iste  uvjete  prednost  dati  starome  i 

provjerenom  dobavljaču,  a  nove  dobavljače  najprije  povjeriti  manjim  pokusnim 

narudžbama;

-    ne vezivati se isključivo na jednog dobavljača;

-    s dobavljačima održavati odnos povjerenja, suradnje i uzajamnog obavještavanja.
4.   Što je to konflikt interesa kupaca i prodavatelja? Što je bit pregovora?

Pregovaranjem se rješava konflikt interesa koji u kupoprodaji proizlazi iz toga što kupac želi 

što  jeftinije  kupiti  a  prodavatelj  što  skuplje  prodati.  Prije  samih  pregovora  potrebno  je 

upoznati motive, razloge očekivanja i interese suprotne strane, te pripremiti strategiju i razne 

aktivnosti.  Bit  pregovora  jest  kompromis
5.   Nabrojite osnovne vrste upita, ovisno o njihovoj namjeni, te navedite razlike između 

općeg, pojedinačnog i ponovljenog upita.

Upit se šalje i poznatom dobavljaču kada se želi saznati ima li još potrebne robe na skladištu, 

vrijede li još isti uvjeti prodaje ili postoje li olakšice za kupnju s obzirom na dugogodišnju 

suradnju. Ovisno o namjeni razlikuje se:

1. Opći upit, koji se primjenjuje kada se nema uvid u poslovanje dobavljača te se:

-    od novih dobavljača traže katalog, prospekti i cjenici;

-    od poznatih dobavljača provjerava asortiman i izmjena prodajnih uvjeta.

2. Pojedinačni ili posredni upit, kojim se traži dostava ponude za konkretnu robu navedenu u 

upitu. Ovaj upit zahtjeva podatke za dobivanje ponude koja će se moći usporediti s drugim 

ponudama  za  robu  većih  vrijednosti, količina  i  značenja  u  asortimanu.  Potrebno  je  poslati više upita.

3. Ponovljeni upit dobavljaču, ako ovaj nije odgovorio na već poslani upit ili je odgovor bio 

nejasan, ako je još uvijek zainteresiran za traženu robu. Upitom se koriste i prodavači kada 

žele prikupiti podatke o potrebama pojedinih kupaca i tako se na vrijeme opskrbiti potrebnim 

količinama.

6.   Koja je razlika između potpune i djelomične ponude?

 Ovisno  o  strategiji  nuđenja  treba  li  kupcu prezentirati sve podatke ili samo dio podataka razlikuje se:

-    potpuna ponuda kojom dobavljač opisuje robu i daje ostale podatke o kupnji a kupac 

mora samo poslati narudžbu;

-    djelomična ponuda kojom dobavljač pokušava dobiti podatke o potrebnim kupcima i 

na taj način istražuje tržište.
7.   Što je to ponuda? Koji je cilj ponude?

 Ponuda  je prijedlog za sklapanje kupoprodajnog ugovora koji sadrži sve bitne stavke ugovora kako bi se njenim  prihvaćanjem  mogao  sklopiti  ugovor. 
8.   Navedite vrste ponude prema sadržaju. Što je to opća ponuda?

Prema sadržaju, ponuda može biti:
1. Opća ili generalna, kada se potencijalnog kupca upoznaje s predmetom rada dobavljača i 

nudi  sav  asortiman  proizvoda  i  uvjete  prodaje.  Sastavni  dio  ponude  obično  je  katalog  ili cjenik  u  kojemu  su  opisani  proizvodi.  Opću ponudu  dobavljači  obično  upućuju na  vlastitu inicijativu kako bi informirali:

-    nova poduzeća radi eventualne suradnje;

-    dosadašnja partnere o promjenama koje su nastale u tijeku poslovanja;

-    na  inicijativu  kupca  obično  na  osnovu  općeg  upita  kako  bi  kupac  dobio  ukupan 

pregled nad poslovanjem poduzeća.

2. Pojedinačna  ponuda

3. Specijalna ponuda, nudi točno određeni proizvod prema potrebi kupca.

4. Ponuda kao odgovor na upit, gdje odgovor treba dati odmah, a može i kao predračun.

5. Protuponuda
9.   Što je to protuponuda? Kada se koristi?

Protuponuda, koju  šalje  kupac  na  temelju  ponude dobavljača  kada  želi  promijeniti  bitne 

elemente ponude, i ako je dobavljač prihvati zaključuje se ugovor o prodaji. Protuponude su 

češće kao odgovor na specijalne ponude. Prema uzancama u robnom prometu, prema tome je 

li prodavatelj dužan ponuđenu robu dostaviti ili ne, ponuda može biti:

-    Obvezna – ima rok do kada vrijedi, opcija ponude vrijedi toliko i toliko dana i ako je 

kupac u tom roku prihvati može smatrati ugovor sklopljenim;

-    Neobvezna –  prodavatelj  nije  dužan  dostaviti  robu  ako  je  kupac  naruči.  Ovo  je  u 

pravilu  opća  ponuda  i  obično  se  nude  ograničene  količine  i  tako  se  ograđuje  od 

obveze dostave.

10. Objasnite razliku između obvezne i neobvezne ponude.

 Obvezna – ima rok do kada vrijedi, opcija ponude vrijedi toliko i toliko dana i ako je 

kupac u tom roku prihvati može smatrati ugovor sklopljenim;

Neobvezna –  prodavatelj  nije  dužan  dostaviti  robu  ako  je  kupac  naruči.  Ovo  je  u 

pravilu  opća  ponuda  i  obično  se  nude  ograničene  količine  i  tako  se  ograđuje  od 

obveze dostave.
11. Što je paritet franko skladište dobavljača?

Važno je izabrati ponudu prema kriteriju koji je u tom trenutku za poduzeće najvažniji, a to je često, osim cijene i kvalitete,rok  isporuke  (u  slučaju  hitnih  isporuka),  ili  uvjeti  plaćanja  (u  razdobljima  nelikvidnosti poduzeća). Ako je cijena određujući čimbenik važno je sagledati ukupne troškove, dakle ne samo fakturni iznos već i ovisne troškove prema paritetu franko skladište dobavljača. Franko znači oslobođeno od plaćanja, poštarine ili vozarine, besplatno. Ukoliko u ugovoru piše "franko skladište prodavatelja", znači da kupac snosi sve troškove od prodavateljevog skladišta do svog skladišta.
12. Na ponudi se nalaze pojmovi: paritet i opcija ponude. Objasnite njihovo značenje.

Posebno izdvajamo klauzulu o roku valjanosti ponude, tzv. opcija ponude, i u tom periodu 

obvezan  je  samo  predlagatelj  opcije  ponude.  Ako  kupac  ne  prihvati  ponudu  u  naznačenom roku, prodavatelj može mijenjati određene uvjete, cijenu, rok isporuke i sl. 

13. Navedite načine zaključenja kupoprodajnog ugovora i ukratko objasnite pojam 

zaključnice. Tko je može izdati?

Kupoprodajni ugovor može biti zaključen:

1.   Usmeno – zaključivanje među prisutnim strankama pravno je dopušteno i izjednačeno 

sa svim  ostalim  načinima  zaključivanja, a  primjenjuje se  kada  to  traži  brzina  posla. 

Usmeno   ugovaranje   nema   manju   važnost   od   pisanog   ugovaranja   koje   nema 

procesualne  prednosti.  Smatra  se  da  su  stranke  prisutne  i  onda  kada  su  osobe 

ovlaštene za zaključivanje sklapale ugovor putem telefona i slično. Ovako sklopljene 
ugovore treba i pisano potvrditi dopisom, u kojem se navode svi bitni elementi kojih 

se stranke moraju pridržavati pri izvršenju ugovora. 

2.   Pisano zaključivanje – najčešći način zaključivanja kupoprodajnog posla; ima mnogo 

veću važnost jer:

-    pruža pouzdanije informacije u procesu nabave i prodaje;

-    pospješuje izvršenje ugovorenog posla;

-    osigurava pravilnu isporuku;

-    olakšava kontroli izvršenja ugovora;

-    osigurava pravnu zaštitu u slučaju odstupanja od ugovorenih klauzula;

-    olakšava dokaze u slučaju spora među strankama.

3.   Prešutno sklapanje ugovora – posljedica je usvojenog načela neformalnosti sklapanja 

ugovora  koje  prema  uzancama  može  biti  kada  iz  određenog  ponašanja  stranaka 

proistječe da su se suglasile sklopiti ugovor. Izjava volje bez uporabe riječi može biti:

-    znacima (kimanje glave, rukovanje);

-    konkludentnom radnjom (primanje kaucije);

-    pristanak  šutnjom  ako  je  kupac  u  stalnoj  poslovnoj  vezi  s  dobavljačem,  a  nije 

ponuđeno odmah, ili u ostavljenom roku, odbio.

Zaključnica  je  pisani  oblik  zaključivanja  koji  uvijek  dolazi  od  dobavljača.  Ispisuje  se  na unaprijed  pripremljenim  tipskim  obrascima,  a ispostavlja  se  kada  su  obostrano prihvaćeniuvjeti  kupoprodaje.  U  njoj  su  svi  predviđeni  uvjeti  ugovora  tiskani, pa  tekst  ugovora  treba samo  popuniti  ili  neke  djelove  precrtati.  Najčešće  su  stranke  prisutne  i  potpisivanjem zaključnice se obvezuju na izvršenja te je tako pojednostavljen postupak kupoprodaje. Ako se posao  zaključuje  preko  trgovačkog  putnika  ili posrednika, tada  on  potpisuje zaključnicu  u ime stranke koja ga je ovlastila za sklapanje ugovora. Ispostavlja se u tri primjerka od kojih po  jedan  primjerak  dobivaju  isporučitelj,  kupac  i  posrednik.  Zaključnica  se  primjenjuje  u trgovini robom i na aukcijskoj prodaji, a i u drugim slučajevima tipizirane kupoprodaje robe.

14. Što je to prešutno sklapanje ugovora?

 Prešutno sklapanje ugovora – posljedica je usvojenog načela neformalnosti sklapanja 

ugovora  koje  prema  uzancama  može  biti  kada  iz  određenog  ponašanja  stranaka 

proistječe da su se suglasile sklopiti ugovor. Izjava volje bez uporabe riječi može biti:

-    znacima (kimanje glave, rukovanje);

-    konkludentnom radnjom (primanje kaucije);

-    pristanak  šutnjom  ako  je  kupac  u  stalnoj  poslovnoj  vezi  s  dobavljačem,  a  nije 

ponuđeno odmah, ili u ostavljenom roku, odbio.
15. Što je kupoprodajni ugovor?

Kupoprodajni  ugovor  je  pisano  utvrđeni  sporazum  između  dobavljača  i  kupca  kojim  se zaključuje  određeni  posao – isporuka robe  pod  određenim  uvjetima  i  za  određeno  vrijeme. 

16. Navedite oblike kupoprodajnog ugovora.

· Obični klasični ugovor
· Novi kombinirani ugovor

· Tipizirani ugovori

· Zaključnica  

· Narudžba
17. Koji su to bitni elementi kupoprodajnog ugovora? Navedite minimalno 4.

-oznaka ugovornih strana – osnovni podaci o prodavaču i kupcu, a radi jednostavnijeg 

navođenja  njihovih  obaveza  i  prava  u  sadržaju  ugovora.  Nakon  naziva  i  adrese 

ugovornih  strana  navodi  se  zagrada  i  upiše:  u  daljnjem  tekstu  kupac,  odnosno

prodavatelj.

-    predmet ugovora – mora biti precizno i jasno definiran kako ne bi došlo do zabune o 

tome  što  je  kupac  doista  želio  kupiti  a  prodavatelj  prodati. Cijena  je  bitan  element 

samog ugovora  o  prodaji  izvan  privrede.  Ugovor o  prodaji  vrijedi  iako  cijena  nije 

određena. Ipak se cijena u ugovoru u pravilu određuje. Bitnim elementom se smatra i 

svaki onaj kojim jedna od stranaka uvjetuje sklapanje ugovora. 

-    Stvar  kao  predmet  prodaje  –  mora  biti  određena  ili  odrediva  po  vrsti,  količini  i 

kvaliteti.  Vrsta  robe označava  proizvođački naziv  robe  ili  trgovački  naziv  koji  je  u 

robnom prometu uobičajen za tu robu. Određuje se usmenim dogovorom, ponudom ili 

uobičajenim, ali uvijek na način da se bez dvojbe zna što je predmet ugovora. Zbog 

toga se unose i ostali podaci koji opisuju predmet kupoprodaje: tehnički naziv, stručni 

naziv, izgled i vrsta proizvoda.

18. Što označava izraz „bruto za neto“, i kod koje se robe koristi?

Izraz „bruto za neto“ znači da kupac plaća jednaku cijenu za robu kao i za ambalažu, i

primjenjuje se kod:

-    jeftine robe  gdje  je  vrijednost  robe  ista  kao  i  robi  s  ambalažom  – sanduk s  voćem 

plaća se po cijeni voća;

-    relativno skupe robe kod koje je minimalna tara;

-    robe kojoj nije lako utvrditi težinu ambalaže.
19. Što je to popust? - Popust je svako smanjenje od navedene cijene koju je  dobavljač  dao  kupcu.
20. Navedite minimalno 3 instrumenta politike cijena koji snizuju nabavnu cijenu te ukratko  objasnite svaki.

Osnovni instrumenti politike cijena su:

· Popusti na cijenu - Popust je svako smanjenje od navedene cijene koju je  dobavljač  dao  kupcu.  
· Održavanje jedinstvene cijene – ako proizvođač želi osigurati jedinstvenu prodajnu cijenu na svim područjima gdje prodaje svoj proizvod i ako koristi kanale distribucije, onda mora davati svim fazama popust (rabat) iz kojeg će posrednici pokriti troškove poslovanja i ostvariti dobit.  
· Transportni troškovi - Ako se kupac ne nalazi u mjestu prodavatelja, transportni troškovi utjeću na krajnju prodajnu cijenu, kao i na cijene u pojedinim fazama kanala distribucije. U praksi ugovoranja uvjeta isporuke najčešće se koriste pariteti: franko kupac (dobavljač snosi troškove) i franko dobavljač (kupac snosi troškove). (franko znači prema; prema kupcu, prema dobavljaču) 
· Regionalni aspekti cijena

· Diferenciranje cijena prema područjima i kupcima – može se primijeniti ako prodavatelj želi ostvariti tržišno učešće kod posebne skupine kupaca ili tržišno penetriranje na pojedina tržišta na kojima nije ranije prodavao svoje proizvode.
· Garancije za promjenu cijena – u odnosima između kupaca i veletrgovca mogu se ugovarati nadoknade za promjene cijena koje nastupaju zbog općih promjena cijena na tržištu ili promjene cijena čimbenika proizvodnje.
21. Navedite vrste popusta (5); ukratko objasnite svaku i navedite glavne razlike među njima.

Rabat je popust koji prodavatelj odobrava kupcu na prodajnu cijenu robe.Rabati se u praksi nazivaju količinski rabati. Bit je odobravanja količinskog rabata umanjiti prodajnu cijenu robe onom kupcu koji je naručio veću količinu robe.
Na  tržištu  se  javlja  tzv. i  super  rabat koji  prodavatelj  naknadno  odobrava, najčešće  onim kupcima koji  su  tijekom  jednog  razdoblja ostvarili  veći  promet.  Prodavač im daje pravo na još jedan popust.
Od ovih rabata treba razlikovati rabat kao razliku u cijeni. Takav rabat odobrava prodavatelj kupcu kada je svojim proizvodima odredio maloprodajnu cijenu. Takav rabat služi za pokriće troškova trgovine i dobit.

Pojedini trgovci nagrađuju svoje stalne kupce ili kupce čije su narudžbe značajnije tako da im poklone određenu količinu proizvoda navodeći pri tom na računu napomenu. U ovom slučaju nije  riječ  o  količinskom  rabatu  već o  tzv.  naturalnom  popustu  odnosno  poklonu.  Pri  tome prodavatelj  ima  još  i  obvezu  obračunavanja  PDV-a  na  ovako  poklonjene  proizvode  jer pokloni nisu porezno priznati rashodi. Prema tome, odobriti količinski rabat znači nagraditi kupca nižom cijenom, a ne pokloniti mu određenu količinu proizvoda. 

Kasa skonto je  popust koji  prodavatelj  odobrava  kupcu  na  prodajnu  cijenu  robe  ako  ovaj podmiri račun prije roka dospijeća ili izvrši promptno plaćanje. Obračunava se u postotku od fakturnog  iznosa, a  visina  ovisi  o  visini  određenih  kamatnih  stopa na  tržištu.  Ovaj  popust kupca potiče na brže plaćanje, a dobavljaču omogućuje veću likvidnost u poslovanju. Bonifikacija je popust koji prodavatelj odobrava kupcu u ime naknade njegovih troškova koji su  nastali  u  slučaju  kad  je  prodavatelj  kasnio  s  isporukom,  ili  je  isporučio  robu  drukčije kvalitete od ugovorene. Ovaj se popust ne može unaprijed dogovoriti li predvidjeti, pa se i ne ističe  na  računu. 

22. Navedite  najmanje  tri  proizvoda  kod  kojih  je  rabat  unaprijed uključen  u  maloprodajnu  cijenu.

Novine, bonovi i cigarete
23. Navedite  najmanje  tri  razloga  za  odobravanje  rabata  i  tri  razloga  za  odobravanje  bonifikacije.
24. Što je uzorak, a što kolekcija? U čemu se razlikuju?

Uzorak je ogledni primjerak robe koji se izdvaja iz veće koliĉine robe ili se specijalno izrađuje. Moţe biti konkretan, tipski ili kolekcija uzoraka. Konkretan uzorak vadi se iz zaliha robe i poslije uspoređuje s pošiljkom. Tipski uzorak je primjerak buduće robe prema kojemu se mora izraditi naruĉena koliĉina. Uzorak se peĉati, a čuvaju ga kupac i dobavljaĉ. Vaţno je saĉuvati ga kako bi se kod preuzimanja robe usporedio i eventualno sloţio u sluĉaju spora.
Kolekcija je niz uzoraka iz jedne trgovinske struke. Svaki je uzorak oznaĉen brojem kojim kupac naručuje i kontrolira robu. Kolekcijama se sluţe trgovaĉku putnici i posrednici u prodaji. Ugovaranje kakvoće prema uzorku podrazumijeva se i onda kada se kupac poziva na kakvoću ranije isporuĉenih koliĉina robe.
25. Što je to ISO9001, a što specifikacija robe? U kojim situacijama je specifikacija sastavni dio ugovora?

Specifikacija je popis svojstava i asortimana robe koja je predmet ugovora. Tako ugovorena roba mora u svemu odgovarati svojstvima određenim u specifikaciji. Specifikacija se rabi i kada se naručuju proizvodi specijalnih svojstava: specijalnih dimenzija, naĉina izrade, naročitog pakiranja i obiljeţavanja ili za specijalnu upotrebu. Proizvođačku specifikaciju donose proizvođači i njome određuju kakvoću proizvoda, pa se kakvoća može ugovoriti i po toj specifikaciji.   

ISO 9001 certifikat je potvrda primjene sustava upravljanja kvalitetom u skladu sa međunarodnom normom, a izdana je od akreditirane certifikacijske kuće. Takav certifikat priznat je u cijelom svijetu.

26. Objasnite pojam terminske isporuke, te razliku između promptne i sukcesivne isporuke.

To  je  vrijeme  koje  obvezuje dobavljača  na  isporuku  robe  kupcu, a  ugovara  se kao fiksna isporuka  na  točno  određeni  datum  ili  terminska  isporuka  unutar  ugovorenog  roka
Promptna isporuka ili hitna isporuka: mora se izvršiti odmah.

Sukcesivna  isporuka:  postupna  isporuka  u  određenim  ili  obročnim  razmacima.  Potrebno  je navesti  rokove  i  količine  pojedinih  obročnih  isporuka.  Ako  ugovorom  nije  određen  rok isporuke, smatra  se  da  je  ugovorena  promptna  isporuka  koja  se  mora  izvršiti  u  roku  od  8 dana. 

27. Koji su najčešći načini isporuke?

Najčešći načini isporuke su:

-    izdvajanjem robe u skladištu dobavljača i odjeljivanjem kako bi je kupac mogao sam 

preuzeti, a ako je ovaj ne preuzme u ugovorenom roku snosi troškove i rizik čuvanja;

-    predajom robe vozaru ako se isporuka robe obavlja u utovarnoj stanici ili luci;

-    dostavom   robe   u   kupčevo   skladište   vlastitim   sredstvima   ili   predajom   robe 

otpremniku.
28. Nabrojite moguće načine plaćanja. Koji su instrumenti osiguranja plaćanja?

Plaćanje se može ugovoriti na više načina:

1.   plaćanje gotovinom:

-    polaganjem gotovog novca na blagajni;

-    čekom;

-    polaganjem gotovine u korist žiroračuna dobavljača;

-    poštanskom doznakom.

2.   plaćanje bez gotovine:

-    virmanom, nalogom za prijenos sredstava sa žira kupca na žiro dobavljača; akreditivom;

-    obračunskim čekom;

-    obračunskim  plaćanjem,  cesija  asignacija,  kompenzacija  (primjenjuje se  u  uvjetima 

nemogućnosti   plaćanja   čime   se   postiže   prebijanje   dugova   s   vjerovnicima   i 

dužnicima).

instrumenti osiguranja - mjenica, ček, zadužnica
29. Nabrojite 3 temeljne obveze prodavatelja i kupca.

 Obveze prodavatelja
 čuvanje  stvari:,  snošenje rizika dok predaje stvari kupcu, odgovornost  za  materijalne  nedostatke  stvari,  nedostatke  u  kakvoći,  jamstvo za ispravno funkcioniranje stvari,  odgovornost za pravne nedostatke
Obveze kupca:  Preuzimanje stvari,  Plaćanje  cijene

30. Koja su sredstva za plaćanje, a koja za pojačanje ugovora?

Sredstva za pojačanje ugovora - kapara, ugovorna kazna, zatezne kamate, jamstvo i odustatnina.
31. Objasnite razliku kapare i jamstva.

Kapara je novčani iznos ili neka druga  imovinska korist koju u trenutku sklapanja ugovora 

jedna  stranka  daje  drugoj  kao  znak  da  je  ugovor  sklopljen  i  kao  osiguranje  za  slučaj 

neizvršenja  ugovorne  obveze. 
Jamstvo  je  poseban  pisani  ugovor  kojim  se  neka  treća  strana  obvezuje  ispuniti  dospjelu obvezu dužnika ako to ovaj ne ispuni.

32. Objasnite razliku ugovorne kazne i zatezne kamate.

Ugovorna kazna je novčani iznos utvrđen ugovorom koji je dužna platiti ona strana koja ne 

ispuni  obveze  na  ugovoreni  način

Zatezne kamate -To je ugovoreni postotak od obveze plaćanja koji vjerovnik obračunava i naplaćuje dužniku za vremenski period u kojem je zakasnio s  plaćanjem.

33. Što je to odustatnina?

To  je  ugovoreni  iznos  novaca  ili  neka  druga  imovinska  korist  koju  je  dužna  dati  ona 

ugovorna strana koja odustaje od ugovora. Ako je uz kaparu ugovoreno pravo odustajanja od 

ugovora,  tada  se  kapara  smatra  odustatninom  i  svaka  ugovorna  strana  može  odustati  od ugovor.  

34. Što je automatski raskid ugovora i kada se koristi?

Stranke  mogu  ugovoriti  i  mogućnost  automatskog  raskida  ugovora  kako  bi  se  spriječilo

preveliko zakašnjenje u isporuci robe. Ako roba ne bude isporučena u roku od mjesec dana 

nakon  ugovorenog  roka  isporuke,  ugovor  se  automatski  raskida.  Ovaj  se  način  raskida 

ugovora koristi kod nabave robe veće vrijednosti specijalnih proizvoda te za sezonske artikle. 

35. U koliko primjeraka se potpisuje ugovor?

 Ugovor se potpisuje u tri primjerka; jedan za kupca i dva za prodavatelja
7. poglavlje

1.   Nabrojite minimalno 4 zadatka skladišne službe.

Zadatak skladišne službe je:

-    očuvati vrijednost robe stručnim i preglednim smještajem i rasporedom robe;

-    osigurati raspolaganjem robe kontinuiran tijek poslovanja trgovačkog poduzeća;

-    pridržavati  se  principa  ekonomičnosti  i  racionalizacije  u  organizaciji  skladišnog

poslovanja;

-    osigurati  kontrolu  poslovanja skladišta ažurnom  evidencijom  kretanja  robe  i  stanja 

njihovih zaliha.

2.   Koji su fiksni, a koji varijabilni troškovi skladištenja?

Fiksni troškovi koji ne ovise o veličini protoka robe kroz skladište: troškovi objekata i 

opreme, troškovi održavanja i najamnina za tuđi skladišni prostor i opremu;

b.   varijabilni troškovi, koji su razmjerni količini protoka robe kroz skladište:

-    troškovi održavanja robe: rasvjeta, grijanje, hlađenje, čišćenje;

-    troškovi osiguranja zaliha;

-    troškovi unutarnjeg transporta i rukovanja;

-    troškovi kamata na sredstva vezana na zalihe;

-    troškovi radne snage,značajni  su  u  ukupnim  troškovima  zaliha,  te  ih  trgovci  moraju  uzeti  u  obzir  u  nabavnoj politici, jednako kao i nabavnu cijenu robe.

3.   Nabrojite nekoliko pravila za smještaj robe u skladištu.

 Pravila za smještaj robe u skladištu

-    izbor mjesta i načina slaganja prilagoditi mjestu i načinu izdavanja;

-    robu s velikim brojem obrtaja treba uskladištiti bliže mjestu izdavanja;

-    tešku robu smjestiti bliže mjesta izdavanja;

-    robu većih vrijednosti, zapaljivu i eksplozivnu robu, u posebno odvojeni dio skladišta;

-    lako pokvarljivu robu na vidljivo mjesto;

-    za hidroskopnu i robu koja upija mirise paziti na robno susjedstvo;

-    osigurati mikroklimu za robu osjetljivu na svjetlost, vlagu i temperaturu;

-    težu robu niže, a lakšu više;

-    niže police u regalima rezervirati za radne zone;

-    funkcionalno povezivati artikle.
4.   Koje su funkcije ambalaže? Objasnite ukratko svaku.

Ambalaža kreira na način kojim može ostvariti niz međusobno usklađenih funkcija:

-    zaštiti robu dok ne dođe do potrošača, od svih vanjskih štetnih utjecaja;

-    omogućiti  brzo,  sigurno  i  uz  što  niže  troškove  skladištenje  i  transport,  jer  su  to 

troškovi koji znatno terete cijenu robe;

-    pridonijeti prodaji robe određivanjem dimenzija ambalaže i količini robe koja se u nju 

pakuje, te odrediti prodajne jedinice adekvatne prodajama kupaca u prodajnom lancu;

-    pružiti sve potrebne informacije sudionicima distribucije;

-    olakšati  uporabu  robe  u  skladišno-transportnom  procesu  uklapanjem  u  skladišne  i 

transportne, a po mogućnosti i izložbene, prostore;

-    ekološki zaštititi okolinu robe.
5.   Što obuhvaća bruto, a što neto težina robe? Što je tara?

Koeficijent  iskorištenja  skladišne  površine  =  korisna  površina  (neto  površina)  /  ukupna 

površina skladišnog prostora (bruto površina)
6.   Kako se bira lokacija skladišta trgovine na veliko? Razlozi?

  Skladišta   trgovine   na   veliko   robom   svakodnevne   potrošnje uglavnom  su  smještena uz  glavne  prometnice  koje  osiguravaju  najkraće transportne puteve do maloprodajne mreže. Za robu trajne, povremene i sezonske potrošnje, brzina isporuke je manje  važna pa  se  biraju  jeftinije  lokacije. 

7.   Kako se bira lokacija skladišta trgovine na malo? Razlozi?

 Skladišta trgovine  na  malo  lociraju  se  što  bliže prodajnim  objektima  jer  se  roba  češće  izdaje  negoli  preuzima,  a  biraju  se  lokacije  koje zahtijevaju  najmanje  transportne  troškove.  Izbor  lokacije  skladišta  ovisi  o  koncentraciji potražnje  na  određenom  području.  Važan  faktor  je  i  razvoj  potražnje,  a  vezano  za  to  i mogućnosti za proširenje skladišnog prostora kako ono ne bi ostalo uskim grlom poslovanja

8.   Kako se izračunava koeficijent iskorištenja skladišne površine, a kako stupanj 

iskorištenosti skladišta? Koja je razlika?

 Stupanj iskoristivosti  skladišnog  prostora  izračunava  se  odnosom  količine  uskladištene  robe  i instaliranog  kapaciteta  skladišta,  kao  zbroj  svih  površina  za  smještaj  robe  (regali,  police, izdvojeni boksevi).

Količina robe / kapacitet skladišta = stupanj iskorištenosti skladišta

Koeficijent  iskorištenja  skladišne  površine  =  korisna  površina  (neto  površina)  /  ukupna 

površina skladišnog prostora (bruto površina)

9.   Što je to centralizirano-decentralizirana organizacija skladišta? Ukratko objasnite svrhu centaliziranog skladištenja robe.

U trgovačkim poduzećima skladišna funkcija je najčešće posebna organizacijska jedinica u sklopu službe za marketing i istraživanja tržišta nabave i prodaje. Veća trgovačka poduzeća  na veliko mogu skladišnu funkciju organizirati kao samostalnu službu.

Centralizirana organizacija skladištenja ujedinjuje sve skladišne djelatnosti na jednom mjestu. Primjenjuju ga manja trgovačka poduzeća na veliko i trgovačka poduzeća na malo sa manjim brojem prodajnih objekata na uţem području. 

Kod centralizirano-decentralizirane organizacije skladištenja postoji glavno centralno skladište za cijelo poduzeće i za standardni asortiman, i manja skladišta za veće prodajne objekte i asortiman za potrebe lokalnih potrošaĉa i lokalne konkurencije. Decentralizirano skladištenje je skladištenje na nekoliko mjesta u blizini potrošača radi brze dostave.  
10. Objasnite skladišni proces u trgovačkom poduzeću.

Skladišni proces u trgovačkom poduzeću odnosi se na preuzimanje naručene robe, njezin smještaj i čuvanje do trenutka izdavanja robe zbog dostave u vlastite prodajne objekte ili otpreme vanjskim kupcima. Osnovno je pravilo skladišnog poslovanja: 

- nikakva roba ni materijalne vrijednosti ne smiju biti primljene ni izdane bez urednog dokumenta; 

- u cjelokupnom skladišnom poslovanju na temelju dokumenata mora se voditi skladišna evidencija. Skladišna evidencija, redovitom operativnom evidencijom kretanja robe i stanja njenih zaliha, omogućuje: 

- robnu i financijsku evidenciju, te 

- kontrolu nad obavljanjem skladišnih poslova. 

Skl. Proces izgleda otprilike ovako:

Doprema – ulaz – preuzimanje robe – skladištenje – komisioniranje – pakiranje – izdavanje – izlaz – dostava i / ili otprema prema kupcima 

11. Što je kvantitativan, a što kvalitativan pregled robe?

Kvantativan prijem:
U skladištu je, za razliku od preuzimanja robe kod prijevoznika, potrebno detaljno kontrolirati i utvrditi stvarno stanje koliĉine robe vaganjem, mjerenje i brojanjem, ovisno o vrsti robe i ugovorenoj jedinici mjere. Dobivena koliĉina uspoređuje se sa koliĉinom navedenom u popratnim dokumentima: 

- otpremnici dobavljaĉa; 

- listi pakiranja, specifikaciji; 

- transportnim dokumentima; 

- kopiji narudţbe prema kojoj je roba naruĉena; 

- kopiji ugovora i specifikaciji ako se roba isporuĉuje po ugovoru sukcesivno; 

- računu dobavljača za onu robu koju ovlašteni referenti iz nabavne funkcije kupuju za gotovinu. 

Kvalitativan prijem:
kvalitativan prijem robe – obavlja se odmah nakon primanja robe i utvrĊuje odgovara li kakvoća isporuĉene robe ugovorenoj kakvoći. U sluĉaju kada kvalitetu robe nije teško utvrditi obavlja se istovremeno s kvantitativnim preuzimanjem. Kod mnogih je proizvoda to i moguće s obzirom da su izvjesne koliĉine već ranije bile nabavljene od istih dobavljaĉa. Kvaliteta robe utvrĊuje se: 

- organoleptiĉki (poznavanjem svojstava robe) ispitivanjem okusa, mirisa, boje, estetskog izgleda, roka trajanja i sliĉno, osjetilima, iskustvom i steĉenim znanjem zaposlenih. Ĉesto je kod ispitivanja kvalitete ţiveţnih namirnica, tekstila i koţe. Ovo je jednostavan i brz naĉin ispitivanja za vidljive nedostatke i primjenjiv je na svakom mjestu u cijelom distribucijskom lancu; 

- unapreĊivanjem robe s uzorkom standardom specifikacijom; 

- vaĊenjem i analizom reprezentativnog uzorka iz većih koliĉina; 

- kemijskom analizom; 

- fiziĉkim mjerenjem; 

- kontrolom dokumenata za proizvode s atestom organizacije za kontrolu kvalitete; 

- za proizvode s markom/zaštitnim znakom samo vizualnim pregledom; 

- kod originalno pakirane robe samo kontrolom pakiranja. 

12. Što je to skladišna primka i u koliko primjeraka se izdaje? Koja je razlika između nje i komisijskog zapisnika?

Za svaku isporuku robe od dobavljača, a nakon pregleda kvalitete i kvantitete, skladišna služba mora ispostaviti dokument za interne potrebe kojima se potvrđuje i dokazuje prijam robe – skladišna primka. Sastavlja se u 4 primjerka.

Skladišna primka sadrži ove podatke: 

- naziv firme, sjedište i oznaku skladišta; 

- datum preuzimanja robe; 

- broj narudžbe po kojoj je izvršena nabava; 

- broj ugovora po kojem dobavljač isporuĉuje robu; 

- naziv i broj dokumenta kojim je roba dopremljena; 

- naziv dobavljača; 

- način dopreme; 

- šifru robe, jedinicu mjere, koliĉinu cijenu i ukupnu vrijednost; 

- vrstu ambalaţe i koliĉinu; 

- broj komisijskog zapisnika o utvrĊenim nedostacima u koliĉini ili kvaliteti; 

- broj otpremnice ako se roba vraća dobavljaĉu; te potpis
· Utvrđivanja količine i kvalitete isporuĉene robe treba obavljati istovremeno s preuzimanjem robe jer obveze dobavljaĉa prestaju nakon isporuke. Ako isporuĉena roba ne odgovara ugovorenoj kvaliteti i koliĉini sastavlja se komisijski zapisnik koji sadrži:
- datum, sat i mjesto sastavljanja zapisnika; 

- podatke o ĉlanovima komisije; 

- oznake pošiljki; 

- ustanovljenu koliĉinu robe i naĉin na koji je ustanovljena; 

- mišljenje komisije o naĉinu kako je nastala razlika te 

- potpis ĉlanova komisije. 

13. Objasnite pojam međuskladišnice te objasnite razliku i poveznicu između nje i primke.

Međuskladišnica je popratni dokument za interni međuskladišni promet, dokument o izdavanju robe u drugo skladište istog poduzeća. Sadrži, uz iste podatke o robi koje sadrži i otpremnica, i podatke o skladištu te tko je izdao i primio robu. Služi i skladištu izdavanja i skladištu primanja za evidenciju u skladišnoj kartoteci. (skladišna primka je za internu upotrebu)
14. U slučaju nepotpune dostave robe, kakva je skladišna dokumentacija?

15. Što obuhvaća kompletna „papirologija“ o ulazu robe na skladište?

16. Što je EAN kod?

Nezaobilazna  primjena  jedinstvenog  sustava  šifriranja artikala   međunarodnom   šifrom   EAN   koda,   kojom   se   znatno   olakšava   skladištenje,komisioniranje,  inventura  i  kontrola.  Primjenom  ručnog  terminala  za  čitanje  EAN  koda evidencija skladišnog poslovanja obavlja se istovremeno s preuzimanjem i izdavanjem robe. Osim što se ubrzava skladišna evidencija, minimiziraju se i pogreške pri upisivanju podataka. Zbog navedenih prednosti trgovačka poduzeća nerado prihvaćaju artikle bez EAN koda. Za artikle  koji  nisu  označeni  kod  proizvođača,  a  da  bi  se  mogla  provoditi  informatizacija, potrebno ih je interno označiti, najčešće dodavanjem prefiksa normalnoj šifri EAN koda.

17. Što obuhvaća komisioniranje robe? Objasnite pojam kružnog komisioniranja i navedite za koju vrstu robe se koristi.

Komisioniranje  je  pronalaženje  i  izuzimanje  robe  sa  mjesta  skladištenja  prema  pristiglim  narudžbama  kupaca/prodajnih  odjela  ili  nalozima  za  otpremu,  i  dopremanje  do  mjesta izdavanja robe radi otpreme kupcima ili dostave vlastitim prodajnim objektima.

 Kružno komisioniranje - Skladišni  radnik  za  svaku  narudžbu  prolazi  kroz  skladište  i  prikuplja sve  u  njoj  navedene vrste robe. Na isti način ponavlja sljedeću narudžbu. Primjenjuje se u manjim skladištima i sa sustavom skladištenja robe po vezanim mjestima. Naloge za otpremu roba treba sastaviti po redoslijedu uskladištene robe.

18. Koji dokumenti prate robu pri izlazu iz skladišta?

 Na temelju naloga za otpremu skladište izdaje robu i sastavlja dokumente koji prate robu:

-    otpremnicu klijentima;

-    dostavnicu ili izdatnicu vlastitim prodavaonicama;

-    međuskladišnicu drugim skladištima istog poduzeća. 
19. Što je skladišna kartoteka?

Točni podaci  o  kretanju  i  stanju  zaliha  robe evidentiraju  se  uz  pomoć  skladišne kartoteke. 

Skladišna kartoteka može biti u obliku:

-    visećih kartica;

-    skladišnih kartica  u  kartoteci  datoteci, ovisno o  tome  vodi  li  se  evidencija ručno  ili

računalom.  Viseća kartica  nije  obavezna  ali  je  zbog  svojih  prednosti  česta  u  svim

većim skladištima
20. Što je inventura i kada se provodi?

Inventura,  kao  pravi  kontrolni  postupak  utvrđivanja  stvarnog  stanja  robe  na  zalihama  i 

uspoređivanja sa stanjem prikazanim u evidenciji zaliha, značajna je za trgovačka poduzeća

jer zalihe čine znatan dio njihove imovine. Iako elektronski mediji daju mogućnost praćenja

dnevnog knjigovodstva stanja robe, samo se fizičkom kontrolom i popisivanjem robe dobiva 

stvarno stanje zaliha. Inventura zaliha je i zakonom o računovodstvu obvezna, i to:

-    na početku poslovanja;

-    na dan otvaranja postupka likvidacije ili stečaja;

-    pri statusnim promjenama;

-    krajem poslovne godine;

-    prilikom primopredaje dužnosti;

-    prilikom izmjena cijena pojedinih artikala;

-    nakon provalnih krađa i elementarnih nepogoda;

-    u slučajevima kada to odredi poslovodstvo tvrtke  ili nadležna tijela 
21. Navedite vrste inventura koje poznajete.

Inventura prema tome može biti:

-    redovita;

-    izvanredna;

-    potpuna i

-    djelomična, ali i neprekidna tijekom cijele godine

