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13. POGLAVLJE

Vaznost kvalitete odnosa u
upravijanju lancem opskrbe
hranom

Autor:
Gajdi¢, Dusanka ORCID: 0000-0002-4153-723X, Visoko gospodarsko uciliste u Krizeveima, Krizevci

Zestoka konkurencija na danasnjim globalnim trZistima i poviSena oekivanja potro3aca prisilili su podu-
zeta da ulazu i usmjere paznju na odnose sa svojim kupcima i dobavlja¢ima. Suvremeno menadzZersko
razmisljanje zagovara suradnju poslovnih partnera i reagiranje na potrebe kupaca kao dodatni poticaj
uspjesnoj konkurentskoj strategiji.

Jedan od kritiénih ¢imbenika u AFSC-u je i kako osigurati poStenu suradnju medu dionicima i istovre-
meno obratiti pozornost na ekonomske, okoliSne, socijalne, organizacijske, marketinske i sigurnosne ¢imbe-
nike te odgovornost prema tvrtkama, potro3a¢ima i drustvull. Menadzeri u proizvodnji i maloprodaji i ruko-
voditelji poljoprivredno-prehrambenih poduzeéa postaju svjesni da ¢e uspjesna koordinacija, integracija i
upravljanje kljuénim poslovnim procesima te kvalitetna suradnja svih dionika lanca opskrbe na kraju odre-
diti njihov konkurentski uspjeh.

Jedan od ciljeva opskrbnog lanca je da se tvitke medusobno ne promatraju individualno, ve¢ kao ¢lanice
konkurentne mreze u kojoj je viSe tvrtki uklju¢eno u stvaranje vrijednosti. Taj se cilj moZe posti¢i samo kroz
suradnju svih sudionika u opskrbnom lancu, jer mreZa ima konkurentsko okruZenje koje donosi koristi za sve
zainteresirane i jaca opskrbni lanac. Upravo stoga je za opskrbni lanac vazno integrirati pojedina¢ne ¢lanove
i tvrtke u mreZi kako bi se kroz suradnju ostvarile najve¢e moguée koristi za ¢lanove opskrbnog lancal?.

Svi sudionici u AFSC-u trebaju uloZiti napore s ciljem poboljSanja funkcioniranja lanca osobit sa staja-
lista kvalitete, konkurentnosti, odredivanja cijena, zahtjevima za apsolutnom sigurnosti poljoprivredno-pre-
hrambenih proizvoda te s obzirom na medusobne odnose izmedu ¢lanova u lancu (povjerenje, komunikacija,
razmjena znanja, odanost i sl.).

13.1. Integracija i suradnja u poljoprivredno-prehrambenom lancu opskrbe

U ekonomiji pod pojmom integracija podrazumijeva se spajanje pojedinih poslovnih partnera i procesa
u organizirani sustav zbog boljeg zajedni¢kog nastupa na trZistu koje ¢ée omoguditi smanjivanje troskova,
povecéanje konkurentnosti i uspjeSnost svakog poslovnog partnera. Suradnja (engl. collaboration) je proces
u kojem se nekoliko ljudi ili poslovnih subjekata udruZuje (integrira) radi obavljanja posla ili aktivnosti,
dijeleéi zadatke i uloge, medusobno si pomaZuéi i koordiniraju¢i napore, kako bi se postigao zajedniCki cilj.
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To podrazumijeva suradnju koja uklju¢uje partnerstvo, zajedni¢ko vodstvo, dijeljenje rizika, su-odlucivanje
odnosno podrazumijeva se bliskiji i intenzivniji odnos, ravnopravnost i angaZiranost. Navodimo neke od
definicija suradnje u lancima opskrbe:

Mentzer i sur.® pod suradnjom u lancima opskrbe podrazumijevaju ,poslovni proces u kojem suradnicki
partneri zajedno rade na postizanju zajednickih ciljeva koji su od obostrane koristi partnerskim tvrtkama”.

Humphries i Wilding!¥! tvrde da suradnja znaéi ,zajednicki rad na dovodenju resursa u potreban odnos
radi postizanja u¢inkovitih operacija u skladu sa strategijama i ciljevima ukljuenih strana, Sto rezultira
obostranom koristi”.

Prema Simatupangu i Sridharanul, suradnja u opskrbnom lancu definirana je kao ,dva ili viSe ¢lanova
lanca koji zajedno rade na stvaranju konkurentske prednosti razmjenom informacija, donoSenjem zajed-
nic¢kih odluka i podjelom koristi koje proizlaze iz veée isplativosti i zadovoljavanja potreba krajnjih kupaca,
nego djelovati sam”.

Unutar AFSC-a mogu postojati razli¢ite razine suradnje (vertikalna suradnja, horizontalna suradnja,
unutarnja suradnja, vanjska suradnja, koja opet moZe biti nizvodna ili uzvodna i dr.). Kvaliteta suradnje
ovisit ¢e o brojnim ¢imbenicima: karakteristikama proizvoda, poslovnih odnosa i poslovnih procesa, broju
dionika lanca, sloZenosti lanca opskrbe, pozicija u lancu opskrbe, razmjeni informacija medu dionicima
lanca, medusobnim povjerenju i dr.

Kod upravljanja opskrbnim lancem vazno je ostvariti odgovaraju¢u razinu integracije i suradnju izmedu
partnera u lancu buduéi da uspjeh svakog pojedinog subjekta u opskrbnom lancu ne ovisi isklju¢ivo o njemu,
ve¢ o njihovom zajednic¢kom nastupu na trZiStu. Kako bi poslovanje bilo uspjesno, svaki ¢lan mora ste¢i
odgovarajuéu razinu povjerenja u druge ¢lanove te prihvatiti ¢injenicu da je ovisan o poslovanju ostalih
¢lanova u opskrbnom lancu.

Prema Danil®, suradnja mozZe biti razmatrana kroz tri oblika:

1) transakcijska suradnja: to ukljucuje jednostavnu komunikaciju i razmjenu podataka izmedu partnera;

2) kooperativna suradnja: to ukljucuje partnere koji dijele podatke i procese i postavljaju zajednicke
ciljeve opskrbnog lanca i

3) kognitivna suradnja: to zahtijeva viSu razinu ukljuc¢enosti, budu¢i da partneri rade zajedno u zajed-
ni¢kom planiranju i donoSenju odluka te razvijaju odnos uzajamnog povjerenja i meduovisnosti.

Kako bi se postigli ciljevi AFSC-a, vazno je da su svi ¢lanovi lanca opskrbe integrirani i da rade zajedno jer
je opskrbni lanac ,jak” samo kao najslabija karika istog. Npr. ukoliko se ¢lan opskrbnog lanca ne pridrzava
zakonskih propisa i standarda, to utjece na sve partnere jer dolazi do pada reputacije kod kupaca i javnostil”.

13.1.1. Vertikalna i horizontalna suradnja

Kad govorimo o integraciji ili suradnji u poljoprivredno-prehrambenim lancima opskrbe suradnja moZe biti
horizontalna i vertikalna. Vrsta suradnje bitno ¢e utjecati i na upravljanje lancem opskrbels- 9,

1. Horizontalna suradnja — ovaj tip integracije obiljeZava suradnja organizacija na istoj razini kanala,
najcesSée pod vodstvom jednog od sudionika. To znaci integriranje viSe poduzeéa koja proizvode
iste vrste proizvoda ili istoga stupnja proizvodnih procesa duZ lanca opskrbe (npr. razli¢iti poljopri-
vrednici integriraju se u zadrugu). Ovdje moZe biti rije¢i i o udruZivanju medusobnih konkurenata.
Cesti primjeri su zajedni¢ka distribucija na pojedinim trzidtima gdje pojedina¢na poduzeéa nemaju
dovoljno resursa kako bi sama razvila kvalitetan distribucijski kanal. Dva ili viSe poduzeéa na istoj
razini udruZuju snage da bi stvorili nove trZiSne Sanse. Poduze¢a kombiniraju svoje kapitale, prodajne
timove i ekspertizu, proizvodne potencijale, marketing resurse i na taj nac¢in ostvaruju viSe nego Sto bi
ostvarili individualno. Na taj naéin mogu se udruZiti proizvodaci, maloprodaja ili bilo koji drugi sudi-
onici s iste gospodarske razine.

2. Vertikalna suradnja — sastoji se od povezivanja razli¢itih dionika (npr. poljoprivrednih proizvodaca,
preradivaca, maloprodavaca) koji djeluju kao jedinstven sustav, ali sudionici nisu na istoj gospodarskoj
razini. Pojedini sudionici s raznih gospodarskih razina udruZuju se kako bi poboljSali vlastita poslo-
vanja, te se istaknuli od konkurencije. Vertikalna integracija ponude ili lanca vrijednosti zahtijeva od
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poljoprivrednika, preradivaca hrane i trgovaca prehrambenim proizvodima da medusobno razvijaju
i odrzavaju bliske i odrZive poslovne odnose. Potpuna vertikalna integracija kanala znacit ée da je
jedan ¢lan ovladao svim dijelovima kanala od proizvodaca do potrosaca. Visi stupanj vertikalne koor-
dinacije uvodi sloZenije odnose medu dionicima lanca i poveéava razinu meduovisnosti medu njima.
Medutim, istovremeno vertikalna suradanja dovodi do veée koordinacije izmedu npr. poljoprivrednika
i preradivaca hrane Sto rezultira poboljSanjem ekonomskih performansi. Kvaliteta poljoprivredno-pre-
hrambenih proizvoda mora biti sa¢uvana u svim fazama lanca opskrbe od primane proizvodnje do
krajnjeg potroSaca. Zbog toga su poljoprivredno-prehrambeni lanci opskrbe intenzivnije vertikalno
koordinirani od ostalih lanaca opskrbe. To posebno dolazi do izraZaja kod lanaca ekoloSke proizvodnje.
Na temelju istraZivanja provedenog u njemackom poljoprivredno-prehrambenom lancu u dvije
razli¢ite faze (poljoprivrednik-preradivac i preradivac¢-trgovac) te dva razli¢ita tipa odnosa (formalni
i neformalni) Reynolds i suradnicil’® zakljuéuju da su u¢inkovita komunikacija, postojanje osobnih
veza i jednaka distribucija snage izmedu kupaca i dobavljac¢a klju¢ne odrednice odrZivih vertikalnih
poslovnih odnosa. Pritom se relevantnost i znacenje odrednica razlikuju u razli¢itim fazama lanca
opskrbe te kod formalnih i neformalnih tipova odnosa.

Takoder treba napomenuti da ugovori izmedu poljoprivrednih proizvodaca i preradivaca predstav-
ljaju instrument koji podrzava snaznu proizvodnu vezu izmedu dvije faze lanca, dopustajuci veéi stupanj
vertikalne koordinacije. Integracija poljopriviednog sektora i prerade treba biti jaka, jer preradiva¢ mora
biti siguran u podrijetlo sirovina i u ¢injenicu da je poljoprivredna proizvodnja u skladu sa postavljenim
standardom proizvodnog procesa. Lanac opskrbe svjezim proizvodima uglavnom je vezan ugovorom te su u
odnosima izmedu primarnih poljoprivrednih proizvodaca i preradivaca, ugovori ¢es¢illtl, Ugovori o opskrbi
omogucuju veéi stupanj vertikalne koordinacije, uklju¢ujuéi ve¢u interakciju izmedu dionika lanca, jer je
skup pravila fiksan (rasporedi isporuke, nac¢in odredivanja cijena i karakteristike proizvoda), a time se postize
i poboljSana sljedivosti, osiguranje kvalitete i sigurnosti opskrbe krajnjih potrosac¢a. Osim toga preradivacke
tvrtke kupuju sirovine uglavnom s nacionalnih, regionalnih i lokalnih trZista, olakSavajuéi vertikalno koor-
diniranu proizvodnju.

Ugovorna poljoprivieda takoder moZe donijeti znacajne koristi i poljoprivrednim proizvodaéima. Uz
razumni ugovor, poljoprivrednik stjeCe povijerenje u kupca, fiksnu cijenu (smanjujuéi rizik nestabilnosti
cijena), ugovorene uvjete kredita i smanjenje marketinskih troSkova. Srednjoro¢no do dugoroc¢no, ,ugovorni
odnosi’ i vertikalna koordinacija mogu dovesti do boljih odnosa i poloZaja meduovisnosti. Medutim, mali
poljoprivrednici koji nemaju dovoljno opsega proizvodnje za izravnu prodaju kupcu teSko nalaze svoje
mjesto u takvom partnerstvu.

Na vertikalnu suradnju izmedu dionika lanca opskrbe hranom utjece nekoliko ¢imbenika: sloZena inte-
rakcija izmedu strategija dionika (npr. preradivaca i trgovca), asimetrija mo¢i izmedu uzvodnih i nizvodnih
poduzeda, ograni¢enja opskrbnog lanca (npr. poljoprivredni proizvodac-trgovac) te vrste strukture uprav-
ljanja duZ lanca opskrbel!2,

Budu¢i da se suradnja bazira na odnosima, bilo na interpersonalnoj ili organizacijskoj razini u kontekstu
upravljanja opskrbnim lancem razlikuju se i intraorganizacijska ili unutarnja suradnja (engl. intraorganiza-
tional), koja se odnosi na suradnju unutar organizacija i interorganizacijska ili vanjska suradnja (engl. inte-
rorganisational), koja se odnosi na suradnju svih ¢lanova u opskrbnom lancul®3, Vertikalna suradnja uklju-
¢uje suradnju s kupcima i dobavlja¢ima te suradnju unutar organizacije. Horizontalna suradnja ukljucuje
suradnju unutar organizacije i njezinih subjekata, ali i vanjsku suradnju s konkurentima i drugim organi-
zacijama. Unutarnja suradnja odnosi se na kulturu suradnje organizacije (na primjer, postojanje eleme-
nata povjerenja i predanosti). Vanjska nizvodna suradnja ukljuc¢uje upravljanje odnosima s klijentima, dok
vanjska uzvodna suradnja ukljuéuje upravljanje dobavlja¢ima. Unutar jednog opskrbnog lanca mogu posto-
jati razli¢ite razine odnosa.

Suradnja u kontekstu meduorganizacijskih odnosa veoma je vaZzna, jer kada je u pitanju razvijanje kvali-
tete odnosa izmedu tvrtki ili dionika lanca opskrbe, klju¢no je ostvariti preduvjete za uspjeSnu suradnju
medu kojima je kljuéno povijerenje, jer bez povjerenja izmedu poslovnih partnera ne moze do¢i do uspjesne
suradnje i partnerstva.
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13.1.2. Preduvjeti za suradnju i kvalitetu odnosa

Zbog razli¢itih karakteristika proizvoda (svjeZa, preradena hrana) postoje razli¢ite strukture odnosa u AFSC-u
(npr. poljoprivrednik-preradivacd; poljoprivrednik-trgovac, preradivaé-trgovac itd.) ili oblici upravljanja koji
znacajno utje¢u na kvalitetu suradnje i odnosa. U slu¢aju AFC -a, i poslovni odnosi (npr. cijene, troskovi i
trziSte) i druStveni odnosi (na primjer, lokalne veze, povjerenje i prijateljstvo) smatraju se vitalnima za njegov
uspjeh4L,

Bliska suradnja moZe pomo¢i u smanjenju poslovne nesigurnosti i rizika te ostvarivanja boljih perfor-
mansi svakog pojedinog dionika te cijelog lanca opskrbe. Da bi se to postiglo potrebno je ostvariti odredene
preduvjete za kvalitetnu suradnju.

Wilding & Humphries!™ navode deset atributa koji poti¢u suradnju u opskrbnom lancu: pouzdanost,
dugorocni fokus, komunikacija, stabilnost, win-win, povjerenje, spremnost na kompenzaciju, osobni odnos,
kreativnost i C3 (suradnja, kooperacija i koordinacija). Bezuidenhout i sur.l'®! smatraju da nedostatak atri-
buta poput pouzdanosti, povijerenja, dobrih osobnih odnosa i komunikacije uzrokuju fragmentaciju, oportu-
nizam i Zelju za prekomjernom kontrolom pojedinaca u lancu te da su uzajamnost i komunikacija klju¢na
snaga sustavu.

Ajil”l u svom istrazivanju izdvaja ¢etiri kljuéne varijable za izgradnju odnosa: zadovoljstvo, povjerenje i
dvije dimenzije predanosti — predanost kontinuitetu i predanost potpori. Schulze & Spiller’8], u istrazivanju
kvalitete odnosa u njemackom sektoru svinjetine, takoder tvrde da se kvaliteta odnosa mora koncipirati kao
konstrukt koji obuhvaca zadovoljstvo, povijerenje i predanost.

U poslovnoj suradnji, neuspjeh bilo koje strane ozbiljno utje¢e na u¢inak druge strane. Ljudski element
unutar partnerstva u lancu opskrbe iznimno je vaZan kako bi partnerstvo funkcioniralo, pa su stoga promjene
u organizacijskoj kulturi i ponasanju nuZne pri stvaranju kvalitete suradnje u lancu opskrbe. Suradnja je od
vitalnog znacaja za osnaZivanje malih poljoprivrednika, osobito onih u zajednicama s niskim druStveno-eko-
nomskim statusom. Kao kljuéni dionici u AFSC-u, poljoprivrednici obi¢no imaju ograni¢enja u poslovnim
vjeStinama, teZnjama i sustavnom razmisljanju, pa se ¢esto u velikoj mjeri usredoto¢uju na svoje poslovanje,
a ne na stvaranje integriranog sustava suradnje. Sukobi i nesporazumi mogu se minimizirati razumijeva-
njem i upravljanjem ¢imbenicima tj. preduvjetima kvalitetne suradnje u partnerstvu u AFSSC-u. Shodno
navedenom detaljnije ¢ée se objasniti nekoliko klju¢nih preduvjeta za kvalitetnu suradnju u AFSC-u prika-

zani na slici 1.
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l\ / sharing
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collaboration
and relationship

N
Resource
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Slika 1. Kljucni preduvjeti za kvalitetnu suradnju u AFSC-u
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1 Rad u procesu objave

196

EDUAGRI_Elelmiszerlancok_menedzsmentje_A4_HR.indd 196 @ 2024. 08. 30. 10:05:44



®

VAZNOST KVALITETE ODNOSA U UPRAVLJANJU LANCEM OPSKRBE HRANOM

1. Povjerenje (engl. trust)

Povijerenje je centralna komponenta upravljanja AFSC i samo na taj naéin opskrbni lanac prehrambenih
proizvoda moZe biti uspjeSan. Povjerenje je vazan strateSki uvjet i jedan od glavnih ¢imbenika koji mozZe
poboljsati ili ograniciti (u sluéaju postojanja nepovjerenja) uspjesnu suradnju u AFSC-u. U poljoprivrednom
sektoru povjerenje je vaZnije za mala i srednja poduzeéa, koja karakteriziraju postojanje osobnih odnosa
izmedu poslovnih partneraf 19.20],

Ne postoji jedinstvena definicija povjerenja i razli¢iti autori razlikuju razli¢ite oblike povjerenja u
poslovnim odnosim. Npr.:

Smatra se da povjerenje postoji ako ,jedna strana vjeruje da je druga poStena ili dobronamjerna’l?,

Povjerenje se moZe promatrati kao suprotnost oportunizmu u poslovnim odnosima. Stoga povjerenje definiramo
kao uvjerenje da se poslovni partner moZe osloniti na ispunjenje svojih obaveza u situaciji koja ukljucuje rizike i
ranjivost22,

U operativhom smislu, ,povijerenje’ se odnosi na uvjerenje da je druga strana iskrena i poStena i ni pod
kojim okolnostima necée namjerno udciniti nista Sto bi narusSilo odnos. Kvalitetna suradnja, povjerenje i
predanost vazni su preduvjeti kvalitete hrane kao jednog od vaZnih pokazatelja uspjeSnosti poljoprivre-
do-prehrambenog lanca opskrbel23!,

Laeequddin i sur.[?4! primijetili su da postoje tri klju¢ne perspektive povjerenja u odnosu lanaca opskrbe:

1. Karakteristicno povjerenje — bavi se ¢imbenicima kao $to su percepcija, pouzdanost, vierodostojnost,
predanost, iskrenost, dobronamjernost, poStenost, dobra volja i emocije itd.

2. Racionalno povjerenje — bavi se ¢imbenicima kao $to su ekonomija odnosa, dinamicke sposobnosti
partnera i usvajanje tehnologije.

3. Institucionalno povjerenje — bavi se ¢imbenicima kao $to su mehanizmi kontrole izmedu ¢lanova lanca
opskrbe kroz pravne okvire, trgovac¢ko pravo, ugovore, sporazume, bankovna jamstva i osiguranje.

Da bi se povjerenje medu poslovni partnerima uspjeSno razvijalo moraju biti ispunjeni odredeni predu-
vijeti povjerenja. Razli¢ita literatura pokazuje razlifite preduvjete povjerenja unutar AFSC-a. Tako Batt[?!
identificira percipiranu iskrenost, vierodostojnost informacija, pouzdanost obeéanja, zadovoljstvo odnosom,
kompatibilnost ciljeva i ulaganja u odnos kao ¢imbenike koji stvaraju povjerenje u lancu svjeZih proizvoda.
Puspitawati i suradnici?®l. navode osam prethodnika povjerenja u AFSC-u: komunikacija, transparentnost
cijena, zadovoljstvo cijenom, omjer kvalitete cijene, zajednicko rjeSavanje problema, reputacija partnera,
ovisnost i fleksibilnost u odnosu. Brojni autori slaZu se da su najvaZnije odrednice povjerenja u AFSC-u
kvaliteta komunikacije postignuta ucestalo$¢u komunikacije i kvaliteta informacija, zajedno s pozitivnim
iskustvom suradnjel!* 18 27. 28], Povjerenje se moZze temeljiti na ugovorima ,ugovorno povjerenje”, na sposob-
nostima i znanjima poslovnog partnera ,povjerenje kompetencija’ te na spremnosti i angaziranosti druge
strane ,povjerenje dobre volje”29,

Sto je veéa razina povjerenja izmedu partnera, to je veéa vierojatnost za razvoj dugoroéne suradnje. Nakon
Sto se medu partnerima razvije visoka razina povjerenja, kvalitetna suradnja, dobra komunikacija i évrsti
osobni odnosi, strane se po¢inju baviti aktivnostima poput zajedni¢kog razvoja proizvoda, suinvestiranja ili
razvojem inovacijskih kapacitetal3°l,

2.Komunikacija (engl. communication)

Druga vaZzna kategorija suradnje i jedan od preduvjeta povjerenja je komunikacija izmedu poslovnih
partnera. U¢inkovita i djelotvorna komunikacija (engl. enhanced communication) preduvijet je kvalitetne
suradnje®!. Kroz kontinuiranu i iskrenu komunikaciju, mogu se izbjeéi problemi u opskrbnom lancu, te se
mogu laksSe pronaci rjeSenja, Sto znatno pojednostavljuje i poboljSava suradnju medu ¢lanovima opskrbnog
lancal®2,

3. Medusobna razmjena informacija (engl. information sharing)

Razmjena informacija kljuéna je znacajka u kategoriji suradnje, budu¢i da razmjena informacija ne samo
da smanjuje nesigurnost medu poslovnim partnerima, ve¢ vodi boljoj u¢inkovitosti, fleksibilnosti i brzem
odzivu cijelog opskrbnog lancal?. To posebno ukljucuje osjetljive stratedke i takticke podatke o tvrtki, kao
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to su prognoze potraZnje i prodajne strategije, koje fokalna (Zari3na) tvrtka dijeli sa svojim dobavljaem/3.
Nedostatak informacija unutar partnera u opskrbnom lancu dovodi do sve veéih fluktuacija potraZnje
uzvodno u opskrbnom lancul4. Kao rezultat ucestale razmjene informacija procesi unutar opskrbnog lanca
mogu postati u¢inkovitiji, mogu se ostvariti uStede odnosno smanjiti troskovi i na taj nacin izbjeéi ¢e se
Lefekt bi¢a” (engl. bullwhip effect), odnosno ekstremna promjena u koli¢ini zaliha od kraja prema pocetku
opskrbnog lanca koja je izazvana malom promjenom u potraznji u opskrbnom lancu.

4. Dijeljenje resursa (engl. sharing of resources)

Dijeljenje resursa takoder je jedna od podkategorija suradnje i razlikuje se od dijeljenja informacija u svojoj
fizi¢koj prirodi. Dok se potonji odnosi na dijeljenje podataka i informacija, dijeljenje resursa izmedu partnera
u opskrbnom lancu podrazumijeva dijeljenje fizi¢kih, financijskih, ljudskih i organizacijskih resursal®l,
Putem suradnje, tvitke mogu ujediniti svoje resurse i stvoriti odrZivu konkurentsku prednost. Medutim,
tvrtke ne samo da medusobno dijele informacije i resurse, ve¢ ukoliko uspjesno suraduju dijele i rizike (engl.
risk sharing). Kao rezultat toga, ¢lanovi opskrbnog lanca ublaZavaju neizvjesnost.

5. Transparentnost (engl. transparency)

Transparentnost izmedu partnera u opskrbom lancu poboljSava komunikaciju unutar opskrbnog lanca
i povecava razmjenu informacija, $to moze dovesti do uspjesne suradnje i poboljsati ukupnu ponudu [,
Transparentnost je osobito vazna u sluéaju cijena, buduéi da kupci imaju visoke zahtjeve da njihovi dobav-
lja¢i mogu komunicirati promjene cijena Sto je moguée brZe, sveobuhvatnije i aZurnije, kako bi se smanjila
nesigurnost i postigla bolja sigurnost pri planiranju 3¢l Navedeno poja¢ava vezu izmedu partnera i moze
do¢i do povjerenja. Ukoliko postoji bliska suradnja medu partnerima u opskrbnom lancu, moZe se oéekivati
uzajamna podrska u poboljSanju i daljnjem razvoju odnosa medu poduzeéima, kao i daljnjem razvoju proi-
zvodal®,

6. Predanost (engl. commitment)

Posvecenost ili predanost odrazava vjeru i predanost organizacije u odrzavanju i poboljSanju odnosa s partne-
rima radi zajednickog stvaranja vrijednosti u dugoro¢nom procesu. Kao i povjerenje, jedan je od najkritic-
nijih ¢imbenika ponasanja za uspje3nu suradnju u poljoprivredno-prehrambenom lancu opskrbel®8l. Povje-
renje i predanost vode do stvaranja lojalnosti u odnosu na poslovnog partnera.

Osim prethodno navedenih i opisanih ¢imbenika koji pospjeSuju suradnju medu partnerima u lancu
opskrbe, postoje i oni koji mogu negativno utjecati na razvoj suradnje npr. pretjerana upotreba modéi i opor-
tunizam.

1. Mo¢ (engl. power)

Faktor mo¢i govori o sposobnosti osobe ili organizacije da utje¢u na ponasanje, odluke i postupke drugih
oblikuju¢i parametre u suradnji i vodeéi smjer partnerstva U druStvenoj razmjeni mo¢ (snaga) raste iz orga-
nizacija koje imaju vrijedne resurse ili imaju kontrolu u raspodjeli resursal®®. Snaga se takoder moZe koristiti
za odredivanje cijene, zaliha, operacija, strukture lanca opskrbe i distribucije informacija u lancu opskrbe.
Sto je organizacija moé¢nija, to ¢e vise moéi utjecati na vrste dijeljenih informacija, primatelje i mehanizam
dijeljenja u aktivnostima suradnje. Medutim, funkcija mo¢i ne bi se smjela koristiti za iskoriStavanje slabijih
strana, ve¢ kao podrska i pomo¢ u pronalazenju boljih nacina za rjeSavanje problema partnerstva, poveéava-
juéi uzajamne Kkoristi i konkurentne strategijel3s.,

2. Oportunizam (engl. opportunism)

Oportunizam je rizi¢na situacija u kojoj tvrtke i pojedinci nastoje iskoristiti situaciju u svoju korist. U medu-
organizacijskim odnosima oportunizam se javlja kada jedna ili viSe strana iskoriStava ranjivosti drugih
strana u potrazi za vlastitom jednostranom dobiti na znatan ra¢un drugih strana i/ili cjelokupnog odnosa'4°l,
To je traZenje vlastitog interesa, kojem nedostaje postenja. Hobbs*! navodi da se rizik oportunizma pove-
¢ava u odredenim situacijama u lancima opskrbe, gdje pregovaracka mo¢ lanaca nije ravnomjerno raspore-
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dena. Na primjer, kada postoji samo nekoliko kupaca proizvoda od mnogih dobavlja¢a, kao u veéini poljo-
privrednih proizvoda u ruralnim podruéjima, pregovaracka mo¢ proizvodaca moZe biti ograni¢ena. Stoga
postoji visoki rizik da ée kupci djelovati oportunisticki. Neki od primjera oportunistickog ponasanja kupca
(npr. trgovea) su: trgovac kontrolira sve informacije i ne dijeli ih s proizvodac¢ima, trgovac svog dobavljac¢a ne
tretira pravedno i poSteno tj. kao ravnopravnog partnera u lancu opskrbe, trgovac ne brine za dobrobit dobav-
ljaca ve¢ samo gleda svoje interese i dobrobit i dr. Sto je manji oportunizam partnera u opskrbnom lancu,
veée je povjerenje u cijeloj mreZi opskrbnog lanca.

13.2. Mjerenje uspjesnosti poljoprivredno-prehrambenih lanaca opskrbe

Suradnja i povjerenje mogu pomoc¢i u poboljSanju ucinkovitosti poljoprivredno-prehrambenog lanca
opskrbe. Uspjesnost lanca opskrbe odnosi se na ukupne performanse lanca koje ovise o performansama regi-
striranim u svakoj fazi lanca opskrbe?, Stoga je vazno poboljsati ne samo uspjesnost pojedinih ¢lanova u
opskrbnom lancu, veé svih sudionika opskrbnog lanca. Konkurentske prednosti spadaju medu glavne stra-
teSke ciljeve opskrbnog lanca i mogu se generirati i konsolidirati ne samo kroz razmjenu resursa i informa-
cija, ve¢ i kroz druge pokazatelje kao 5to su troSkovi, isporuka i brzina isporuke, kvaliteta i fleksibilnost!3!,
Mjerenje performansi proces je kvalificiranja ucinkovitosti i djelotvornosti lanca opskrbe. U praksi postoji
veliki broj pokazatelja uspjesnosti koji uglavnom ovise o posebnim karakteristikama lanca opskrbe zbog
¢ega ne postoji jedinstvena definicija pokazatelja uspjeSnosti. Neke od definicija su:

,Mijere uspjesnosti sluze kao pokazatelj koliko dobro poslovna inicijativa, proces ili sustav funkcionira”3l,

Pokazatelji uspjeSnosti su kriteriji pomoc¢u kojih se moZe ocijeniti izvedba proizvoda, usluga i proizvodnih
procesal4l,

Uspjesnost poduzeéa je rezultat suradnickog odnosa u lancu opskrbe u obliku poveéane prodaje, produk-
tivnosti i trzidnog udjelas!,

Zbog specificnosti poljoprivredno-prehrambenih lanaca i karakteristika koje ih razlikuju od ostalih
lanaca opskrbe, mjerenje performansi nije jednostavno provestil#6l. Pokazatelji u¢inka poljoprivredno-pre-
hrambenih lanaca opskrbe grupirani su u &etiri glavne kategorije4? 46 47: u¢inkovitost, fleksibilnost, odaziv i
kvaliteta hrane. Svaka od ovih glavnih kategorija sadrZi detaljnije pokazatelje uspjeSnosti.

1. Uc¢inkovitost (engl. efficiency) mjeri optimalno koriStenje resursa u opskrbnom lancu. Ima za cilj maksi-
mizirati dodanu vrijednost procesa i minimizirati troSkove. Neki od pokazatelja za mjerenje uspjeSnosti su:

« TroSkovi proizvodnje i troSkovi distribucije — kombinirani troSkovi sirovina i rada u proizvodnji robe, kombi-
nirani troSkovi distribucije, uklju¢ujuéi troskove transporta i rukovanja.

« Troskovi zaliha — oCituju se kroz vrijeme obrtaja zaliha.

« Transakcijski troSkovi — troSkovi nastali u trgovini robom ili uslugama (npr. troSkovi pretrazivanja, tros-
kovi pregovora i troSkovi provedbe).

« Troskovi otpada — nastali u proizvodnji, distribuciji, upravljanju zalihama i sl.

« Dobit (profit) — pozitivan dobitak od ulaganja ili poslovanja nakon oduzimanja svih troSkova.

» Povrat ulaganja — mjera profitabilnosti poduzeéa i mjeri koliko u¢inkovito poduzeée koristi svoj kapital
za stvaranje dobiti.

- Vrijednost imovine (inventar) — roba tvrtke, sirovine, gotovi i nedovrSeni proizvodi koji jo$ nisu prodani.

Kroz poboljSanje procesa, brZe vrijeme obrtaja zaliha ili niZe transakcijske troskove, moZe doéi do
smanjenja troskova (engl. cost reduction), ¢ime se poboljSava uspjeSnost opskrbnog lanca.

2. Fleksibilnost (engl. flexibility) — sposobnost prilagodavanja promjenjivom okruZenju (npr. odgovoru na
promjene na trziStu radi stjecanja ili odrZzavanja konkurentske prednosti ili na promjene u potraznji kupaca).
Neki od pokazatelja za mjerenje fleksibilnosti su:

 Zadovoljstvo kupaca — stupanj do kojeg su kupci zadovoljni proizvodima ili uslugama.

« Fleksibilnost volumena — sposobnost mijenjanja izlaznih razina proizvedenih proizvoda
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« Fleksibilnost isporuke — sposobnost mijenjanja planiranih datuma isporuke.

» Rezervne narudZbe — narudZba koja trenutno nije na zalihi, ali se narucuje I bit ée dostupna kasnije.

« Izgubljena prodaja — narudzba koja je izgubljena zbog zaliha jer kupac ne Zeli odobriti/prihvatiti zaostalu
narudZbu.

3. Odzivnost (engl. responsiveness) — brzina kojom lanac opskrbe isporucuje proizvode kupcu.

Neki od pokazatelja za mjerenje odzivnosti su:

 Brzina punjenja — postotak narucenih jedinica koje se isporuc¢uju po zadanoj narudzbi.

» KaSnjenje proizvoda — vrijeme izmedu obe¢anog datuma isporuke proizvoda i stvarnog datuma isporuke
proizvoda.

« Vrijeme odgovora kupca — vrijeme izmedu narudZbe i odgovarajuée isporuke.

« Vrijeme izvodenja — ukupno vrijeme potrebno za proizvodnju odredene stavke ili usluge.

« Zalbe i povrat kupaca — registrirane zalbe kupaca na proizvod ili uslugu i povrat robe.

« Pogreske pri isporuci — pogresne isporuke proizvoda.

4, Kvaliteta i sigurnost hrane (engl. food quality and food safwt) — posebne karakteristike lanaca opskrbe
hranom koje podrazumijevaju kvalitetu proizvoda i procesa. Neki od pokazatelja za mjerenje kvalitete i
sigurnosti hrane su:

 Senzorna svojstva, izgled i rok trajanja — prvi pogled na namirnicu, kombinacija razli¢itih atributa, poput

boje, veli¢ine i oblika, ¢vrstoce, nedostatak mrlja i oSte¢enja.

» Okus — odreden slatkoé¢om, gor¢inom i aromom povréa/voca.

» Rokvaljanosti — koliko ¢e dugo pakirana hrana trajati bez promjene tj. pogorsanja kvalitete.

- Zdravstvene i nutritivne vrijednosti proizvoda — da je proizvod zdrava i kvalitativno hranjiv.

- Sigumnost proizvoda — proizvod ne prelazi prihvatljivu razinu rizika povezanog s patogenim organizmima

ili kemijskim i fizickim opasnostima kao Sto su mikrobioloska, kemijska i fizikalna oneciS¢enja u proi-
zvodima.

 Kvaliteta procesa — sastoji se od karakteristika proizvodnog sustava koje oznacavaju nacin proizvodnje

prehrambenog proizvoda i ukljuéuje ¢imbenike poput koriStenih pesticida, dobrobiti Zivotinja i uporabe
genetskog inZenjeringa i ekoloSkih aspekata npr. uporaba ambalaZe i gospodarenje otpadom hrane.

Pokazatelji uspjesSnosti lanca opskrbe ovise o kvaliteti suradnje ¢lanova u opskrbnom lancu i njihovom
medusobnom povjerenju. Ostvarenjem visoke razine uc¢inkovitih i uspjeSnih odnosa i suradnje osigurava se
i odrZzivost poljoprivredno-prehrambenih lanaca opskrbe.
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