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Sadrzaj: Strategija Poste u trziSnom nastupu, u sve vecoj meri mora da bude usmerena
na obezbedenje podrske poslovnom okruzenju, pruzanjem usluga postanskog logistickog
servisa. To bi Postu kvalifikovalo da se svojim servisom i prilagodenim resenjima umece
u poslovne procese klijenata i postane znacajan partner koji povezuje i integrise poslovne
aktivnosti. To bi bila strategija kojom bi se izvrsSila revitalizacija postanskog sistema,
podigao nivo opsluzivanja i kvaliteta, i orjentacija ka trzisnim principima poslovanja,
forsiranjem usluga komercijalnog karaktera. Preduslov je fleksibilnija organizaciona
struktura, definisanje primarne i sekundarne logisticke mreze i intenzivno koriscenje IT
tehnologija. Ovaj koncept bio bi od zmacaja i za bolje povezivanje Drzave sa
stanovnistvom i poslovnim subjektima. Realizacija ovakvog koncepta je put ka
modernizaciji PoSte i njenom ukljucivanju u savremene modele poslovanja, kako nam
pokazuju razvijene postanke uprave.

Kljuéne reli: posta,strategija, logistika, usluge, servis.
1. Uvod

Velike i znacajne promene u svetu informatike, telekomunikacija, novih tehnologija,
poprimaju karakter tehnolosSke revolucije. Uslovi globalizacije, liberalizacije, oStre
konkurencije, hiper-produkcije, stimulisanje potrosackog mentaliteta, dovode do
znacajnih 1 brzih promena na trziStu, koje uslovljavaju promene u poslovanju,
organizaciji, marketingu, menadzmentu... Brzina promena u konkurentskom okruzenju,
kao i njihova nepredvidivost, suspenduje tradicionalne koncepte rada i organizovanja
privrednih subjekata. U mnogim privrednim granama postalo je znacajnije uspostaviti
efektivnije veze sa okruzenjem, nego poboljsati internu organizaciju. Neprekidne
promene sada deluju i na samo jezgro poslovnih subjekata, §to dovodi do pojave novih
poslovnih modela i novih nacina na koje ljudi i organizacije rade zajedno, kao odgovor
na promene.

Moderno poslovanje je okarakterisano stalno narastajuéom ponudom, vecim
moguénostima snabdevanja, globalnom konkurencijom kao i zahtevnijim i rastu¢im
ocekivanjima potrosaca (kupaca, korisnika). Kao odgovor se javljaju promene u nacinu
poslovanja, kako u pogledu organizacije tako i u pogledu vodenja posla. Takode, ukidaju



se granice izmedu kompanije i njenih dobavljaca i musterija. Poslovni procesi se
redizajniraju na nacin da prevazilaze stare granice. Mogu se videti mnogobrojni primeri
procesa koji premoscavaju kompletnu kompaniju kao i onih koji se sprovode u tesnoj
vezi sa isporuciocima i potroSacima.

Horizontalna interakcija izmedu organizacija, povezanih u lancu vrednosti, dobija
nove pojavne oblike u kojima se medusobne granice "umeksavaju" i preklapaju. Naime,
pojedine poslovne operacije iz razli¢itih organizacija se direktno povezuju i njima se
upravlja na jedinstven nacin, odnosno operacijama iz jedne firme direktno se podrzavaju
poslovni procesi u drugoj. Krutim, nefleksibilnim organizacionim strukturama sa strogom
hijerarhijom, kakva je i poStanska, zasnovanim na centralizovanom upravljanju, komandi
i kontroli, po prirodi stvari je svojstvena spora reakcija i mala mo¢ prilagodavanja
promenama koje se deSavaju. Danas se traze mnogo "osetljivije" strukture i "mekse" i
fleksibilnije organizacije, da bi se odgovorilo na promene u okruZenju, koje se stalno
menja i postaje sve slozenije. Savremene informacione tehnologije postaju osnov i neka
vrsta generatora koji je sa jedne strane uslovio, a sa druge omoguéio promene u
savremenom poslovanju, da na inovativan nacin realizuju ciljeve, koji se u krajnjem
smislu mogu svesti na brze, kvalitetnije i sveobuhvatnije opsluzivanje korisnika.

2. Generatori logistiCkog servisa

Nova znanja, uticaj informacionih i komunikacionih tehnologija, kao i Internet,
znacajno uticu na promene u modelima poslovanja, poslovnoj komunikaciji i razmeni
dobara medu poslovnim subjektima. Savremeni modeli poslovanja odnose se na nacin
komuniciranja i razmene informacija medu ucesnicima uklju¢enim u poslovne procese.
Za krajnju realizaciju nekog poslovnog procesa, potrebno je angazovanje fizickog rada i
sredstava kroz proces opsluzivanja, za koji je zaduzena Posta kao celina koja obezbeduje
logisti¢ku podrsku.

Poslovni modeli i nacini poslovanja koji u znacajnoj meri angazuju provajdere
logistickih servisa u koje spada i PoSta, mogu biti razmatrani u svojstvu generatora
postanskog logistiCkog servisa. Najznac¢ajniji su:

= Poslovni modeli: B2B - Business to Business, B2C - Business to Customer i

C2B- Customer to Business;

= Proizvodnja u okviru raznih privrednih grana, ¢ije aktivnosti su povezane lancima

snabdevanja;

= Mala i srednja preduzeca, za koja je naracionalno da razvijaju sopstvenu logisticku

podrsku

= Trgovina - maloprodaja, veleprodaja, kataloska prodaja;

= E-business.

3. Mesto i uloga PoSte u lancu snabdevanja

Brzina kojom se desavaju promene u poslovnom okruzenju ¢ine neizbeznim stalne i
brze promene u segmentu distribucije, pa sve vi$e postaje problem drzati korak sa njima.
Proizvodaci i prodavci, tezeé¢i ka Sto uspeSnijem poslovanju, neprestano menjaju pristup
distribuciji. Velike kompanije teze da obezbede veliku ponudu na jednom mestu (mega i
hiper marketi), drugi pokusavaju da smanje broj karika u lancu snabdevanja i da prodaju
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vrse direktno kupcu (direktna prodaja). U modelima distribucije sve se vise zahteva
kvalitet, brzina, tacnost, pouzdanost, komotna usluga na adresi korisnika.

Lanac snabdevanja (Slika 1.) je proces pomeranja i kretanja roba, koje se vrsi po
zahtevu korisnika (nalogodavca, organizatora), koji se proteze od materijala u vidu
sirovina, kroz skladista, proizvodnju i distribuciju poluproizvoda i proizvoda do krajnjeg
korisnika. Sve organizacije imaju u okviru svog poslovanja organizovan lanac
snabdevanja u razli¢itom obliku.

Pocetak svakog procesa izazvan je zahtevom korisnika nakon ¢ega sledi proizvodnja,
skladiStenje 1 transport, odnosno distribucija ka krajnjem korisniku. Krajnji cilj je
zadovoljiti potrebu korisnika i ispuniti njegova ocekivanja. Prate¢i procesi u lancu
snabdevanja su: prijem zahteva od korisnika, saCinjavanje rasporeda aktivnosti,
skladistenje, inventarisanje i upravljanje zalihama, transport, korisnicki servis i izvrSenje
zahteva na Zeljeni i o¢ekivani nacin. Ovi procesi u okviru lanca snabdevanja su procesi u
kojima postanski sistem moZze i treba da nade svoje mesto. On time postaje jedna od
karika u lancu, ¢ime se umece u Sire poslovne procese i na taj nacin, svojim servisima
obezbeduje logisticku podrsku.
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Slika 1.Lanac snabdevanja

Prilikom struktuiranja lanca snabdevanja mora se voditi ra¢una o zahtevima trzista,
korisnickom servisu, organizaciji transporta, cenovnim ogranic¢enjima itd. Ovi faktori
podlozni su neprestanim, u danas$nje vreme, brzim i Cestim promenama, koje mogu biti
neocekivane i nepredvidive. Organizacija lanca snabdevanja u takvim uslovima mora biti
spremna na stalno prilagodavanje promenama da bi bila uspesna. Posta kao potencijalni
ucesnik u odredenim segmentima lanca snabdevanja mora prethodno izvrsiti neophodne
promene i prilagodavanja svojih kljuénih segmenata (organizaciona struktura, nacin
odlucivanja i upravljanja, usluge, mreza, tehnologija, nivo opremljenosti itd.), kako bi
sebe dovela u poziciju da moze uspe$no da se prilagodava funkcijama koje su joj
poverene u okviru lanca i promenama koje se desavaju.

Glavni akteri u lancu su: proizvodaci, distributeri, veleprodaja i maloprodaja. Za njih
je kljuéno kako ¢e biti planiranje zaliha, nacin i organizacija distribucije, nacin prodaje,
organizacija narudzbe.

Sam lanac snabdevanja koji ispunjava svoju osnovnu funkciju, da poveze
proizvodnju i potro$nju, prodavca i kupca, nije uspesSan ukoliko paralelno sa njim nije
organizovan tok informacija (koji se mora odvijati dvosmerno) i tok novca, koji
predstavljaju "vezivnu" komponentu medu procesima. Ne manje znacajna je i
prevoznicka funkcija koja sprovodi fizicko kretanje roba medu procesima i koju prati
korisnicki servis. Svi ovi elementi neophodni su kao podrska u funkcionisanju sistema i
predstavljaju samo jezgro distributivnog lanca, koji upotpunjuje ukupan proces kretanja
roba i usluga kroz razli¢ite kanale.
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Savremena Posta, koja prolazi kroz proces transformacije sa ciljem stvaranja trzisno
orjentisanog preduzeca, nuzno ¢e se suoCiti i sa fazom izbora sopstvenog poslovnog
modela sa aspekta povecanja sopstvene efikasnosti i konkurentnosti. U tom kontekstu,
kao jedan od prioritetnih zadataka namece se potreba detaljnog preispitivanja, a potom i
reinZenjeringa kompletnog postanskog sistema, organizacije, nacina upravljanja,
asortimana usluga, mreze, tehnoloske efikasnosti, opremljenosti, nivoa informatizacije,
kadrovske osposobljenosti itd. ReinZenjeringom PoSte, ona se osposobljava da svoje
poslovanje u veéem stepenu integriSe sa kompanijama sa kojima nastoji da posluje u
okviru istog lanca snabdevanja.

Delovi lanca snabdevanja u kojima Posta moze da bude podrska su oni, izmedu kojih
se odvijaju procesi transporta, distribucije robe i u nekim slucajevima skladistenja.
Pridruzivanjem adekvatnog korisnickog servisa procesima transporta, distribucije i
skladiStenja robe, Posta se na trzistu preporucuje i namece, kao respektabilan partner koji
moze da poveze poslovne aktivnosti i da bude logisti¢ka podrsa poslovnom okruzenju.

Savremeni trendovi u razvoju Poste, koji se ogledaju u komercijalizaciji njenih
aktivnosti i obezbedenju samostalne egzistencije na trziStu, kao jedno od najvaznijih
podru¢ja za buducnost Poste isticu podrucje fizicke dostave, tj. ¢vrS¢e povezivanje
postanskih aktivnosti i kanala za distribuciju robe. Detaljna analiza trendova u oblasti
distribucije i1 elemenata kriti¢nih za uspeh Poste kao organizacionog ¢vora u integraciji
lanca snabdevanja, ukazuje na nekoliko kljuénih faktora od kojih zavisi uspeh:

- Upravljanje mrezom: Centralna stvar je obezbediti strateSku kontrolu nad
kompletnim fizickim distribucionim lancem do krajnjeg potrosaca u cilju postizanje
visoke efikasnosti.

- Korisnicki servis: Fizi¢ku distribuciju prati adekvatan korisnicki servis, kojim se
upotpunjuje podrska poslovnom okruzenju. U tu svrhu neophodan je reinzenjering
klasi¢nog postanskog servisa, ugradnja dodatnih vrednosti i njegova komercijalizacija.

- Reinzenjering usluga i sve veéi stepen integracije razli¢itih usluga u procesu
opsluzivanja korisnika, pokrenuli su evoluciju u kojoj klasi¢no opsluzivanje korisnika
prerasta u sveobuhvatan servis.

- Informaticka podrska: Paralelno sa kontrolom nad fizickom mrezom, od izuzetnog
znacaja je obezbediti 1 informaticku podrsku i stratesku kontrolu nad business-to-
business-B2B i business-to-consumer-B2C transakcijama koje se obavljaju preko
privatne mreze ili Interneta. Sama distribucija bez informaticke podrske ne bi imala
danasnji znacaj.

- Upravljanje informaticko-komunikacionom infrastrukturom: Internet , KDS, CEPP.

Sve napred receno ukazuje na Cinjenicu da su promene u lancu snabdevanja, a
posebno u lancu distribucije, dogadaj od posebnog znacaja za Postu i da je izbor i
donosenje odgovarajuce strategije Poste, pitanje koje ne trpi odlaganje.

4. Strategije poStanskih uprava na razvoju postanskog logistickog servisa

U razvoju postanskog logistickog servisa - PLS, postanske uprave su imale
uglavnom dve osnovne strategije razvoja i primene ovog servisa:

1. Razvijene postanske uprave su kupovinom specijalizovanih kompanija iz
grupacije makrologistickih sistema, ¢ija je osnovna delatnost proizvodnja logistickih
usluga, pocele da pruzaju usluge transporta, Spedicije, skladiStenja, pretovara,
distribucije. Kao takve one su se osposobile za provajdera logistickih usluga u svim
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fazama logistickih procesa. Logisticki procesi predstavljaju transformaciju ulaznih
zahteva u integrisanu logisti¢u podrsku na izlazu. To su procesi skladiStenja, transporta,
distribucije, Spedicije itd.

Primarno je bilo da se kupovinom obezbedi Siroka i razgranata mreza logistickog
sistema (poZeljna je mreza koja ima globalni karakter), kao i da se preuzmu klijenti
odnosno da se preuzme trzisno uce$ée. Dakle, krajnji cilj je da postanske uprave kroz
specijalizovane logisticke kompanije u svom vlasni§tvu postanu globalni provajder
logistickih usluga .

TipiCan primer za primenu ove strategije je Deutsche Post World Net jedne od
vode¢ih medunarodnih grupacija. Do te pozicije dosla je kupovinom vodecih svetskih
logistickih brendova poput Danzas-a, DHL-a, Exel-a, ASG-a itd.

Deutsche Post 'CJF World Net

ML EXPRETS LOGHTICS FANANCE

S

DeutschePost \QF  _Emsmme = _mmsms . g postbank

Slika 2 Organizacija Deutsche Post World Net
DHL postaje brend kroz koji Nemacka posta pruza logisti¢ke usluge, a sam DHL, do
skora lider u oblasti kurirskog servisa, sve vise je provajder logistickih usluga (Slika 2).
Ucesée logistickog sektora u ukupnom poslovanju konstantno raste (Slika 3.) i u 2007.
godini prihod od logisti¢kog sektora iznosio je oko 26 milijardi €, a u 2008. planiran je na
preko 30 milijardi €.

Deutsche Post World Net 2002. | 2003. | 2004. | 2005. | 2006.
GOdI'SI.l.l prihod logisti¢kog sektora 5.8 5.9 6.7 9.9 22.7
(u milijardama €)

Ucesce logistickog sektora u ukupnim
prihodima (u milijardama €)

Slika 3. Prihodi od logistickog sektora Deutsche Post World Net

14,8 14,7 15,7 22,3 37,6

2. Postanske uprave u razvoju su pribegle strategiji baziranoj na pruzanju usluga sa
ugradenim dodatnim vrednostima (value-edded usluge), kojima se moze pruziti podrska u
okviru pojedinih faza logistickog procesa (skladistenje, komisioniranje, transport,
distribucija...). Dakle, njihova teznja je da se u okviru svog poslovnog sistema,
reinZenjeringom resursa i prilagodavanjem usluga svrstaju u grupu mikrologistickih
sistema i na taj nacin ugrade u pojedine poslovne procese u okviru kojih se obezbeduje
logisticka podrska.

Portugalska posta svoj razvoj zasniva na novim servisima i poslovnim korisnicima
koji ¢ine 80% ukupnog prometa. U okviru organizacione strukture formirana je zasebna
celina zaduzena za usluge ekspresnog prenosa - Postexpresso, urucenja i logistike -
Postlog i Esegur. Fakticki CEP usluge su usluge sa najveé¢im pritiskom konkurencije i
najve¢im trendom rasta. Strategija logistickog servisa Portugalske poste je da
osposobljavanjem svojih resursa, prilagodavanjem servisa potrebama i zahtevima
korisnika pruzi logisticku podrsku poslovnom okruzenju.
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Slican je primer Madarske poste u Cijoj organizaciji su pored klasi¢nih servisa
"Logisticke usluge" definisane kao jedna vertikala i profitni centar. Celina "Logisticke
usluge" ima klju¢nu ulogu u razvoju Madarske poste.

Brojne su druge postanske uprave (Norway post group, Austrian Post, Royal Mail,
La Poste, Swiss Post, Poste Italian Posta Slovenije, Posten Sweden, Royal TPG, Magyar
Post, CTT Correios...) koje pruzaju logisticki servis i njime kompenzuju pad u klasi¢nim
postanskim servisima.

5. Strategija rasta PoSte Srbije kroz logisti¢ki servis

Resursi Poste, usluge, mreza, oprema, tehnologija, kadrovi itd, u funkciji su
realizacije niza procesa, kao §to su transport, distribucija, pakovanje, adresovanje,
personalizacija, formiranje jedinica otpreme (posiljke, vrece, palete, kontejneri...), utovar,
istovar, pretovar, skladiStenje, koje prati adekvatan korisni¢ki servis. PoSta svojim
servisima i realizacijom u pomenutim procesima obezbeduje logisticku podrsku svojim
klijentima i uopste poslovnom okruzenju.

Postu mozemo svrstati u grupu mikrologisti¢kih sistema koji u oblasi industrije,
trgovine, usluzne delatnosti itd., svojim servisima obezbeduje logisticku podrsku u
procesima nabavke, proizvodnje, distribucije, transporta, pretovara, skladistenja itd.

Angazovanje PoSte u ovoj oblasti usmereno je prevashodno u pravcu efikasnijeg
poslovanja klijenata, zadovoljavanja njihovih zahteva, smanjenja troSkova poslovanja
svih ucesnika u lancu snabdevanja i podizanja nivoa kvaliteta servisa. Ovaj segment
poslovanja u postanskom svetu je relativno nov, ali je svakako segment buducnosti za
postanski biznis. To su na vreme uocile najrazvijenije poStanske uprave i strategiju svog
poslovanja usmerile u tom pravcu.

U nastojanju da modernizuje svoje poslovanje, sa ciljem: povecanja trziSnog ucesca,
prilagodavanja klasicnih servise potrebama korisnika, intenzivnijeg pruzanje usluga
elektronskog tipa, jacanja pozicije u sve oStrijoj trziSnoj utakmici, modernizacije i
reorganizacije resursa, naSa poStanska uprava treba da tezi poslovnom modelu, koji su
primenile postanske uprave poput Portugalije, Slovenije i Madarske itd. Ovi modeli su uz
odredene korekcije i prilagodavanja, primenjivi u nasim uslovima poslovanja.

5.1. Posta - provajder logistickog servisa

Adekvatna koncepcija poStanske mreze bitan je element u opsluzivanju korisnika
uslugama PLS-a. Postanski logisticki centar PLC, za razliku od dosada$njih postanskih
centara prerade (PC, GPC), koncipiran je tako da bude i u funkciji postanskog logisti¢kog
servisa.

Postanske logisticke centre treba organizovati u dva hijerarhijska nivoa i to:

1. Primarnu logistiCku mrezu ¢ine Glavni postanski logisticki centri GPLC. Oni
imaju funkciju logistickog (pruza sve usluge PLS-a) i postanskog centra u okviru
regiona koji pokriva, sa nadleznos¢u nad PLC-ima lokalnog nivoa koji se nalaze
na njegovom podrudju.

2.Sekundarnu logisticu mrezu ¢ine Postanski logisticki centri PLC. Oni imaju
funkciju logistickog centra (pruza neke usluge PLS-a i nadlezan je za distribuciju i
urucenje na svojoj — lokalnoj teritoriji) u okviru teritorije koju pokriva i podreden
je GPLC-u na ¢ijem podrucju se nalazi.
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U cilju razvoja logistickog servisa, pored mreze PLC-a, neophodno je izvrsiti:

= definisanje posebne transportne mreze i kanala distribucije,

= primenu savremenih tehnoloskih reSenja u svim fazama opsluzivanja korisnika;

= automatizaciju porocesa rada;

= nabavka savremene opreme potrebne u razliCitim tehnoloskim fazama

(informaticke, komunikacione, sredstva internog 1 eksternog transpotra,
stredstva za manipulaciju i1 pretovar, maSine za komisioniranje, pakovanje,
sortiranje itd.);

= definisanje adekvatne organizacione strukture koja ¢e obezbediti dovoljno

fleksibilne okvire, neophodne ingerencije, potrebna ovlas¢enja i visok stepen
odgovornosti, koji su neophodni za razvoj PLS-a;

= vodenje adekvatne tarifne politike (koja se zasniva na bitno drugacijim principima

od tarifne politike za rezervisani servis)

= vodenje adekvatne kadrovske politike u smislu selekcije, obuke, obrazovanja,

pracenja, stimulacije, motivacije itd. kadrova.

Ambicija Poste Srbije kao provajdera logistickih usluga, u ovom trenutku, bi trebala
da bude usmerena na lokalne okvire. To bi podrazumevalo animiranje domaceg trzista i
pruzanje PLS u nacionalnim okvirima, sa tendencijom da se u narednim fazama razvoja
Posta Srbije nametne kao provajder logistiCkih usluga u regionu (prvenstveno u
zemljama, biv§im republikama Jugoslavije), a potom i $ire.

Kada je re¢ o nivou opsluzivanja, on svakako zavisi od zahteva korisnika ali i od
mogucnosti i ponude Poste kao provajdera. Treba teziti obogacivanju klasi¢nih i ekspres
usluga value-edded uslugama, integrisanju servisa, kreiranju prilagodenih reSenja i
intenzivnijem uvodenju usluga logistickog tipa, Sto bi bilo u funkciji kompletne logisticke
podrske poslovnom okruzenju.

Usluge postanskog logistickog servisa su:

1. Usluge transporta - pruzaju se angazovanjem postanskog transportnog sistema, i
obavljaju se u okviru transportnih i pretovarnih procesa.

2. Usluge skladiStenja su nezaobilazne u distribucionom kanalu. Znacajne su jer se
na njih u, skladi$nim prostorima, nadovezuje niz drugih usluga. Njihova neophodnost
proizlazi iz vremenskog dispariteta izmedu procesa proizvodnje i potro$nje, kao
posledica nesigurnosti prognoze potraznje.

Najprilagodeniji tip postanskog skladista je skladiste isporuke, odnosno distribuciono
skladiste i od velikog je znacaja za koncipiranje usluga skladistenja u okviru PLS-a. Ova
skladista sastavni su deo postanskih logistickih centara, kako bi se na jednostavan nacin
na usluge skladiStenja nadovezala distribucija robe i dostava na naznacenu adresu.
Postanska skladista su skladiSta privremenog karaktera, sa teznjom S$to kraceg
zadrzavanja robe u njima.

3. Upravljanje zalihama - Neodvojiva od usluga skladiStenja je usluga upravljanja
(menadzment) zalihama. Menadzment zaliha ima zadatak da planiranjem, upravljanjem i
kontrolom zaliha u datom logistickom kanalu, ostvari Zeljeni stepen spremnosti isporuke uz
minimalne troskove.

4. Realizacija porudzbine se odnosi na prijem, obradu i krajnju realizaciju
porudzbina, u vidu formiranja naloga za otpremu.

5. Formiranje posiljaka - U formiranju posiljke na osnovu prispele porudzbine,
mogu postojati dve zasebne faze ili usluge i to su:
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= usluga komisioniranja predstavlja uslugu u okviru koje se vrsi kompletiranje prispele
porudzbine kombinacijom vise razli€itih artikala.

= usluga pakovanja je aktuelna u okviru skladiSnog podsistema Razliciti korisnici
postavljaju razlicite zahteve za pakovanjem.

6. Opremanje posiljaka podrazumeva opremanje (snabdevanje) posiljaka adresnim
podacima, oznakama za nacin rukovanja, oznakama vrste usluge koja se koristi, bar-kodom ili
karakteristicnim brojem poSiljke, oznakama koje ukazuju na karakter sadrzine poSiljke,
otpremnicom, ra¢unom, fakturom, popisom robe ili nekim drugim prate¢im  dokumentom,
povratnim dokumentom koji se vraca posiljaocu, oznakama proizvodaca, prodavca, odnosno
korisnika PLS, oznakama Poste kao provajdera usluga itd.

7. Postanska Spedicija podrazumeva usluge posrednickog tipa i njima je obuhvaceno
posredovanje kod nadleznih carinskih organa u toku sprovodenja carinskog postupka pri
uvozu i izvozu robe.

8. Distribucija robe i dobara je segment usluga transporta i predstavlja finalizaciju puta
robe i dobara ka krajnjem primaocu. Ova faza opsluzivanja je najceS¢e zavrSna faza u lancu
snabdevanja (u sluajevima povratne logistike ova faza postaje pocetna u lancu snabdevanja).
U zavisnosti od poslovnog modela koji je primenjen, krajnji primalac moze biti veleprodaja,
maloprodaja, krajnji korisnik i drugi.

Zadatak distribucije je da na jednostavan, pouzdan, kvalitetan, siguran i ekonomican
nadin, uz pruzanje zahtevanog seta usluga, narucena ili kupljena dobra, robu, proizvode, stavi
na raspolaganje krajnjem naruciocu na zahtevanoj lokaciji.

Razgranatost poStanske mreZe i moguénost svakodnevnog prisustva na svakoj adresi u
zemlji daje Posti bitnu trzisnu prednost u ponudi i realizaciji distribucije. Mnoge kompanije
svoj poslovni uspeh zasnivaju na gradenju partnerskih odnosa sa PoStom u procesima
distribucije dobara. Distribucija robe moze biti organizovana otpremanjem robe iz postanskog
skladiSta i u tom slucaju se radi o korisnicima koji koriste i druge usluge PLS, na koje se
distribucija nadovezuje, kao i iz proizvodnog trgovinskog ili
carinskog skladista ili sa neke druge lokacije koju oznaci korisnik PLS-a

Distribucija se moze obavljati u okviru postojece organizacije transporta koris¢enjem
postojecih dostavnih kanala, ili projektovanjem posebnih i prilagodenih modela.

U cilju razvoja PLS-a neophodno je razvijati value-edded usluge (usluge sa ugradenom
dodatnom vrednosti), kojima bi tradicionalne postanske usluge dobile na fleksibilnosti, a
upotrebna vrednost bi im se povecala do nivoa neophodnog za opsluzivanje korisnika u
odredenim poslovnim procesima. Na taj nacin bi se unapredio klasi¢an posStanski servis i
prilagodio potrebama poslovnog okruZenja, §to bi povecalo potencijal ukupnog PLS-a. Value-
edded usluge su:

- Track and Trace,

- Informaticka podrska (izrada i koriS¢enje softverskih reSenja koje je PosSta razvila,
razmene podataka o prodaji, naplati, koli¢inama robe u skladiStima, distribuirane robe,
itd.)

- koriS¢enje baznih podataka,

- definisanje ciljnog trzista i ciljne grupe,

- otprema i povrat pratece dokumentacije, itd.

5.2. Posta - outsourcing provajder
Outsourcing je jedan od najbitnijih poslovnih trendova koji u velikoj meri utiCe na
poslovne strategije kompanija i moze biti od znacaja pri odredivanju strategije poStanskog

poslovanja. Outsourcing se moze definisati kao ugovorna saradnja sa drugom poslovnom
organizacijom, koja preuzima osnovnu odgovornost za planiranje i izvrSenje neke poslovne
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operacije ili funkcije. Danas prakticno ne postoji uspeSan poslovni model, koji ne
ukljucuje neki oblik outsourcing-a, u oblasti transporta, distribucije, logistike,
informacionih tehnologija, ljudskih resursa, finansija itd.

Odluka o tome koje ¢e se poslovne funkcije i pojedinacni procesi poveriti eksternom
poslovnom sistemu, na organizaciju i izvrSenje, zavisi od mnogo faktora, kao §to su
mogucénost 1 visekriterijumska opravdanost izvrSenja poslova u okviru mati¢nog
poslovnog sistema, struktura i kategorija usluga i proizvoda u ponudi, informaciono-
komunikaciona infrastruktura i drugi. Najvazniji ¢inioci u procesu donosenja odluke, koje
funkcije i procese poveriti eksternom poslovnom sistemu, zavisi od razvijenosti i ponude
outsourcing provajdera u okruzenju. Glavni razlozi za ovakav vid poslovanja su:

- Smanjenje operativnih troskova i unapredenje njihove kontrole;

- Fokusiranje na najvaznije poslovne procese i poslovni proces u celini;

- Pristup prvoklasnim kapacitetima u odredenim oblastima;

- Oslobadanje internih resusa za druge namene;

- Resursi za izvrSenje odredenih poslovnih procesa nisu dostupni u okviru mati¢ne

poslovne organizacije;

- Oslobadanje kapitala i poslovnih fondova;

- Odredene poslovne funkcije i procesi su previse slozeni za organizaciju i uspesno

upravljanje u okviru mati¢ne poslovne organizacije;

- Smanjivanje i deljenje rizika poslovanja sa eksternim poslovnim sistemom;

- Brzi priliv gotovog novca.

Postavlja se pitanje koje su to poslovne funkcije koje Posta moze ponuditi
korisnicima kao outsourcing provajder? To su: distribucija, korisnicki - Biznis servis,
direktni marketing, hibridna posta, baze podataka, finansijski servis, IT podrska, usluge
Automatskog pracenja vozila,elektronskog poslovanja, PTT Stamparije...

Posta je prirodni favorit, jer moze ponuditi najbolju, celovitu, kvalitetnu uslugu i
prilagodena integrisana reSenja u svim funkcijama koje se mogu poveriti Posti na
izvrSenje. Obzirom na znacajan uticaj outsourcinga na razvoj reSenja za upravljanje
lancima snabdevanja, od znacaja su i trendovi u postanskom i kurirskom biznisu, na ¢ije
se kapacitete i logisticku mrezu i podrsku oslanjaju milioni poslovnih organizacija u
svetu.

6. Zakljucak

Postanski sistemi razvijenih postanskih uprava ve¢ su izvrsili transformaciju svog
poslovanja i danas se na trziStu kotiraju kao uspeSne i profitabilne kompanije. Na§
postanski sistem ocigledno se nalazi pred prekretnicom svog poslovanja. Da bi opstao na
trziStu, mora unaprediti poslovanje, primeniti savremena tehnicka i tehnoloska resenja,
prilagoditi organizacionu strukturu. Cilj je stvoriti preduzece koje ostvaruje profit.

Razvoj novih modela u komunikaciji izmedu proizvodaca i potrosaca, prodavaca i
kupaca, hiperprodukcija i globalna dostupnost roba i usluga stimuliSu razvijanje
potrosackog mentaliteta. Te okolnosti dovode do intenzivnijeg prometa roba kroz
postanske tokove i do ekspanzije usluga koje su uklju¢ene u distribuciju robe, koja se
mora fizicki obaviti i koja nema alternativu.

Kao nuznost se namece da Posta svoje resurse integriSe i prilagodi potrebama
poslovnih korisnika (veliki sistemi, mala i srednja preduzeca, drzavni organi i institucije
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itd.) i na taj nacin obezbedi i ponudi pun servis koji bi podrazumevao kompletno opsluzivanje
paletom usluga.

Poslovne aktivnosti na relacijama B2B i B2C, globalna ponuda i dostupnost proizvoda i
usluga preko Interneta, modeli kataloSke prodaje, elektronska trgovina itd, su sve izraZeniji i
upravo tu lezi potencijal za intenzivnije angazovanje Poste.

Informacione tehnologije su kljuéni element koji omoguéava visi stepen povezivanja
izmedu poslovnih subjekata, svih ucesnika u lancu snabdevanja. One sustinski omogucavaju
vecéu integraciju u kojoj se gube stroge granice izmedu poslovnih subjekata.

Moderne poste se sve vise pojavljuju u lancima snabdevanja u okviru kojih vrse
opsluzivanje u razli¢itim logisti¢kim procesima. Pravilnim koncipiranjem i prilagodavanjem
usluga i mreze Posta mora da se nametne kao nezamenjivi partner i integrator, koji ¢e povezati
razne poslovne aktivnosti. Na taj nacin PosSta se svojim servisom namece kao logisticka
podrska i kao nezamenljivi partner u poslovanju, zadrzavajuci svoju aktivnost i na polju
pismonosnog i nov¢anog servisa uz implementaciju elektronskih moguénosti.
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Contents: The postal strategy within the market accession must be increasingly oriented to
providing support to a bussiness environment by rendering services of postal logistics service.
This would mean that Post, with its service and custom-made solutions, involves with its
clients bussiness processes and that it becomes a significant partner that connects and
integrates bussiness activities. This would be a strategy with which a revitalization of postal
system and orientation towards market principles of trading by forcing services of commercial
character would be made and also a level of service and quality would be raised at a higher
level. The preconditions are more flexible organizational structure, defining primary and
secundary logistics network and intensivly usage of IT technologies. This concept would be of
a big importance also for a better connecting State with the population and bussiness subjects.
Realization of this concept could be a path towards postal modernization and its involving
with modern bussiness patterns which exist in modern postal administrations.
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