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»EFIKASNOST:
JEDNA OD METODA SMANJENJA TROSKOVA SU OPTIMALNE
ZALIHE“

Zalihe u nagem skladistu su ni$ta drugo nego potencijalni TROSKOVI.

Ako je roba s kojom radimo kratkog vijeka trajanja, onda postoji rizik od
otpisivanja zaliha. Zalihe su takodjer avansirani novac koji jos nismo naplatili od
naseg kupca. Novonastalom krizom poostravaju se i uvjeti pla¢anja, pa tako nasi
dobavljadi vise ne isporucuju robu bez uplate, a nasi manji kupci su u sve veéim
problemima sa cash flow-om pa tako novac od njih stize puno kasnije. Imajudi
na umu da novac ima odredjenu cijenu, mi plaéamo tu cijenu za robu koju
drZzimo na zalihama sve dok je ne prodamo.

Koje jos troskove zaliha imamo?

Ostali troskovi zaliha odnose se na:
- troskove skladista
- troskove osiguranja
- troskove bilo kakve Stete robe uzrokovanje tokom ¢uvanja zaliha, itd.

Prihvatanje promjena

Kako bi poceli bolje upravljati zalihama, moramo promjeniti odredjene rutine u poslovanju. Postoje mnogi modeli
koji nagovjesStavaju da moramo da se mijenjamo. Einstein je jednom rekao da “ne moZemo rijesiti probleme koje
imamo ako nastavimo razmisljati kao onda kad su ti problemi nastali.” Postoje metode (TFM, total flow
management, na primjer) koje sugerisu transformaciju u fizickom smislu, ali da bi se ta transformacija dogodila,
potreban je novi status uma. Mi moramo promjeniti svoje razmisljanje.

Ako svako jutro prije posla pijemo kafu, a jedno nas jutro doceka ¢aj, mi ¢éemo sigurno osjeéati nelagodu.
Prilagodjavanje promjenama je proces koji se u organizaciji odnosi na tim i rukovodstvo, a manifestuje se kroz
jasne upute i kontrole.

To su ustvari i elementi TCMa ili Total Change Managementa.

JIT (Just in time)

JIT business je metodologija kojom popunjavamo sve “praznine” u procesima, a posebno u supply chainu. Ova se
metodologija narucito primjenjuje u proizvodnji gdje optimizira vrijeme izmedju momenta kad se roba “izbaci“ s
linije i isporuci kupcima kroz model KANBANa ili OZNAKA. JIT znadajno povedéava povrat investicije, efikasnost i
kvalitet.
Radi na principu obiljeZzavanja statusa u procesu i izmjene karica ili drugih znakova prilikom prelaska u novi
proces.
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DOBAVUACI i KLUENTI upravljaju nadim zalihama
Prvenstveno, nasa se kompanija moZe odluditi da primjeni jednu od dva modela upravljanja zalihama:

Model 1)

Vendori ili dobavlja¢i upravljaju nasim zalihama kroz princip da se u slu¢aju ovog odabira, a upotrebom JIT
metodologije, dobavlja¢ smatra upravljacem procesa. U tom se slucaju dobavljacu, kao iskusnijem u analizama
potreba kupaca za njegovim proizvodom, ostavlja cjelokupan management zaliha. Dobavljac distributeru sugerise
ili odredjuje situaciju zaliha kako bi se zalihe optimizirale. Mnogi proizvodjaci danas obucavaju svoje prodajno
osoblje da upravo oni budu savjetnici svojim klijentima (distributerima ili maloprodajama) u tome koje proizvode
treba, a koje ne, imati na zalihama i u kojim koli¢inama.

Model 2)
Klijenti upravljaju nasim zalihama, ako se opredjelimo za metodologiju JITa u kojoj klijent kao upravlja¢ svoje
situacije prodaje realizuje i svoje narudzbe, a time kontrolira koliko zaliha Zeli da ima.

Ostale metode povecanja efikasnosti prilikom upravljanja zalihama

MoZemo se odluciti za primjenu ostalih metoda, nakon ¢ega ¢emo obracunati vrijednost zaliha i kontrolisati
efektivnost primjene mjera.

Tzv. LEAN PRODUCTION i LEAN CONSUMPTION omogucavaju da se u projektu povecanja efikasnosti osigura Sto
krace vrijeme za klijenta i za proizvodjaca u kome ce se bez nepotrebnih gubitaka resursa u procesima proizvesti
UPRAVO ono Sto klijentu zaista treba.

Za razliku od JIT metode koju su implementirali u Toyoti i Fordu, pionir SIX SIGMA strategije je bila Motorola.
Fokus ove business management strategije je takodjer smanjenje troskova i povecéanje profita kroz maksimalnu
efikasnost.

Svi business procesi mogu se:
- mjeriti
- analizirati
- poboljsati
- kontrolisati

To je osnova kojom se vode svi alati koji se ti¢u upravljanja procesima organizacije, pa i organizacije zaliha.

Koristenje novih tehnologija u ovom je domenu nepravazidjena solucija kojom se moze lakse i efikasnije
upravljati zalihama.

Za obracun zaliha se moze koristiti FIFO i FEFO metoda...
Prakticni savjeti

Kad bolje sagledamo stvari, mi u svojoj ku¢i odliéno upravljamo zalihama. Cim se desi prvo bacanje hrane iz
frizidera ili povedéaju troskovi, povecale su se i zalihe u kuéi (zalihe odjece, novih lampi, televizora, itd). Ono $to
kompaniji moze pomoci da solidnije upravlja zalihama (a mozda i nama u kudi) je sljedede:

1) Odredi potrebno i otpimalno stanje zaliha (to bi znacilo napravi spisak prije odlaska u kupovinu prema
pregledanom stanju najcesce koristenih artikala u frizideru)

2) Prati stanje zaliha (prilikom nestanka pola putera nakon 15 dana, kupi jedan novi puter, i budi siguran da
svakih 7 dana provjeravas stanje putera ako nece$ da ostane$ bez jaja na puteru za dorucak kao i veéih
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troSkova prilikom kupovine skupljeg ali jedinog putera koji duéan u kvartu ima na raspolaganju u tom
Casu)

3) Smaniji troskove zaliha (kupuj vrijednost za novac artikle, nemoj ¢uvati puter na suncu da ne propadne, ne
kupuj puter koji je pred istek roka, imaj na umu da jednako kvalitetan puter moZemo nadéi i po manjoj
cijeni, ne drzi pola frizidera prazno, kupi maniji frizider koji trosi manje struje....)

4) Naudi sve o cijenama i marzama (nemoj da ostanes bez necega sto donosi benefit tvome zdravlju (marzu
businessu)).

5) Prati ponasanje zaliha (nemoj da shvati$ kako je ve¢ nestalo putera kad si razbio jaje i napravio kajganu
spremnu da se ispece na tavi). Sta je to $to se najbrie proda, u kom roku, zasto, kome, kako, koliko je ta
prodaja konsistentna?

6) Ponasaj se prema zalihama kao prema novcu u cashu (paZljivo dakle!)

7) SlozZi prema merchendising standardima i promovisi (stavi med na stol ako Zeli$ da ga ukucani pojedu)

8) Koordiniraj zalihe prema bransama (djeca koriste med, a odrasli rijetko)

9) Komuniciraj (ako je gospodin kuce pozvao goste (marketing u kompaniji napravio promociju), a o tome
nije izvjestio damu kuée (managera skladista ili supply chaina), onda u kuéi neée biti dovoljno sokova,
kruha, i ostale hrane i pi¢a. Gosti (klijenti) ¢e doZivjeti razocarenje jer su dosli da jedu i piju).

Zakljucak

Komuniciraj redovno! (ako se u kuc¢u najavio jos jedan gost (prodaja uspjela da proda neocekivanu koli¢inu X
proizvoda), pri ¢emu je gospodin kuce (prodaja) zaboravio da izvjesti damu kuce (supply chain managera) o
promjeni, onda smo opet na ivici propasti jer bas on pije kiselu vodu koju nismo omogucili (tezak klijent)).
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