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Politika nabave i strategija izvora opskrbe

SAZETAK

U ovom se zavr$snom radu razraduje tema politika nabave i strategija izvora opskrbe. Cilj ovoga
rada je pojasniti ulogu nabave u radnom procesu poduzeca te se time postavlja pitanje koliko
nabava ima utjecaj na poduzece. Od velike vaznosti je da nabava donosi ispravne odluke kako
bi poduzeée ostvarilo dobit. PokuSat ¢e se dokazati da je nabava veoma bitna za svako
poduzece. Pridodaje se vaznost kvaliteti, cijeni kao i odabir dobavljaca. To su neki od faktora
na koje djelatnik treba obratiti paznju. Ispravna odluka o nabavi koli€ine i stvaranju zaliha treba
se pridodati paznja kako ne bi doslo do poremecaja u procesu proizvodnje odnosno stvaraju se
problemi koje je tesko rijesiti, moze se stvoriti gubitak. U danasnjici, svakom poduzecu postaje
reciklaza sve vaznija radi oCuvanja okoliSa i recikliranje odredenih materijala za njihovu
ponovnu uporabu. Zagadivanje okoliSa je jedan od klju¢nih problema poduzeca. U ovom se
radu takoder isticu odredeni faktori koji utjeCu na nabavu robe te se spominju odredene
strategije koje djelatnik nabave treba kombinirati kako bi uspjesno izvrsio svoj zadatak i time
pridonio optimalnu ili odliénom uspjehu poduzeca. Takoder je stavljen naglasak i na prakti¢ni
dio rada u kojem se odlucilo za tvrtku Mako d.o.o na kojem se problematika ukazuje. Djelatnici
nabave trebali bi biti sposobni ljudi koji mogu na temelju svih sakupljenih istraZzivanja odnosno

analizom svih dostupnih podataka odlucili o odabiru odredenih materijala odnosno dobavljaca.

Kljucéne rijeci: nabava, dobavljag, strategija, cijena, kvaliteta



Procurement policy and supply source strategy

ABSTRACT

This final paper elaborates on the policies of commerce and strategies of source supply. The
aim of this paper is to intensify work in the workflow of businesses that have raised the question
of how much impact it has on businesses. It is of great importance to make the right decisions
as to how the company made a profit. They will try to prove that they get very little for each
company. It is attached to important qualities, price as well as supplier selection. In order for
some of the factors the employee must pay attention to. The correct decision to purchase and
create stock should be taken care of so as not to disrupt the production of the product or create
problems that are difficult to solve, loss can be created. Nowadays, every business becomes a
recycler of increasingly important radio protection and recycling of certain materials for their
reuse. Environmental pollution has been one of the key issues for businesses. This paper also
identifies the same determinants that have the advantage of sourcing a product to highlight a
strategy that an employee needs to combine in order to successfully accomplish their task and
time to add optimal or excellent company performance. There was also an emphasis on a
practical working session in which it was decided for the company Mako d.o.o where it is
problematized and said. The staff could be capable people who could find all the research
collected or analyze all the available data that made the decision to select specific materials or

deliver them.

Keywords: purchase, supplier, strategy ,price quality
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1. Uvod

U ovom zavr$nom radu je tema politika i strategija nabave. Postavlja se pitanje ima li dobavljac
1 materijal utjecaj na nabavu poduzeca i u kojem je to omjeru vidljivo. Nabava je kompleksan
proces koji zahtjeva istrazivanje trziSta i izbor dobrih dobavljaca. Rad je sastavljen od tri
poglavlja koja pokuSavaju tu hipotezu potkrijepiti. U prvom poglavlju ,,Metodologija rada* se
opisuje koje su metode rada primijenjene. U drugom poglavlju ,,Politika nabave* pokusava se
naglasiti koje sve poslove moraju djelatnici obavljati da bi optimalno nabavili robu za odredeno
poduzece 1 koji sve faktori utjecu na odabir kvalitetne robe. Ne samo kvaliteta, nego i cijena
ima veliki utjecaj na odabir robe. Djelatnik nabave mora biti sposoban u odluc¢ivanju koli¢ine
robe kako bi proizvodnja optimalno funkcionirala. Velike zalihe stvaraju problem, ali i male jer
moze do¢i do prestanka proizvodnje. U svemu tome izbor odgovarajueg dobavljaca ima
relevantnu ulogu. Dobavlja¢ mora biti pouzdan i povoljan s cijenom nabavne robe, a kvaliteta
mora biti zadovoljavajuéa zahtjevima nabave. U danasnje vrijeme reciklaza je veoma bitna tako
da poduzeéa moraju voditi brigu o otpadu koji proizvode odnosno recikliraju. Cuvanje okolisa
postaje sve vaznija. U tre¢em poglavlju stavlja se naglasak na strategiju nabave, izvora, opskrbe
kao 1 kretanje nabave na globalnom 1 lokalnom trzi§tu te pojmovi insourcing i outsourcing bit
¢e pojaSnjeni. Kombinacijom odredenih strategija koje se dobiju raznim analizama trzista i
drugih faktora djelatnik nabave pronalazi individualno za svako poduzeée optimalnu
kombinaciju koja ¢e biti najbolja za poduzece. Takoder se stavlja naglasak nabave kao
relevantan dio cjelokupnog poduzeca u kojem ¢e se pokusati prikazati u prakti¢nom dijelu rada.

U zakljucku ¢e se sazimati cjelokupan rad.



2. Metodologija rada

2.1. Predmet istrazivanja
U ovom radu je tema politika nabave i strategija izvora opskrbe. Obradivat ¢e se dijelove
politike nabave kao $to su koli¢ina, zaliha, reciklaza, kakvoce, nabavne cijene, izvor nabave,

strategije nabave i strategije izvora.

2.2. Metode istrazivanja

Kao sto je u prijasSnjem poglavlju navedeno Sto ¢e se istrazivati potrebno je naglasiti i metodu.
Autor se odlucio za metodu analize. Metodom analize se ras¢lanjiva sloZzene pojmove na

jednostavnije sastavne dijelove.



3. Politika nabave

,Politika nabave predstavlja skup zamisli i stavova na temelju kojih se odreduju ciljevi
poslovanja nabave te izabiru putovi, nacin sredstva i mjere za njihovo ucinkovito i racionalno
ostvarenje* (FeriSak, 2002:57). Nabavna politika je dio poslovne politike poduzeéa. Skup mjera
kojima se poduzece sluzi da bi Sto bolje obavio posao nabave. Kovac (2019) smatra da su
koncepcija nabave zamisli nacina realizacije politike nabave gdje su postavljeni kriteriji
ponaSanja osoblja nabave u rjeSavanju zadataka. Prema koncepciji nabave donose se
dugoro¢ne, srednjorocne i kratkoro¢ne odluke te se onda izabire strategija nabave.
Promijenjenim okolnostima potrebno je prilagoditi politiku nabave, tj. koncepciju nabave koja
predstavlja zamisao nacina realizacije nabave. Treba se pridrzavati tog koncepta te voditi stalnu
brigu o poslovanju i radu nabave. Time se postavljaju kriteriji za osoblja koja rade u nabavi za
rjeSavanje zadataka na temelju postavljenih ciljeva i filozofije nabave. Postoje stavovi kojih se

treba pridrzavati:

e _Nabava mora svojim aktivnostima omogudéiti ostvarenje ciljeva poduzeca na S§to
reprodukcije.

e U poslovanju s dobavljaCima valja teZiti uspostavljanju partnerstva, ali istodobno je
potrebno uzeti u obzir i nacela korektnih konkurentskih odnosa i koristiti ih u procesima
razmjene.

e Valja sklapati takve aranZmane da se dobavljaca ne dovode u egzistencijalnu ovisnost
o naSem poduzecu, a ni nase poduzece o odredenom dobavljacu.

e Ugovore valja izvrSavati u smislu sadrZaja ugovora, a ne samo prema formalnim
klauzulama.

e Putevi donoSenja odluka moraju biti kratki i racionalni.

e U odnosu s dobavljacima, kao i u internim odnosima, moramo luciti probleme od osoba,
a da se pritom uvijek rukovodimo postivanjem li¢nosti.

e Organizaciju nabave potrebno je njegovati prema znanstvenim dostignué¢ima i
istrazivanju potreba poduzeca, tako da Sto korisnije ostvaruje svoje funkcije.

e Nabava mora imati stalne i dobre kontakte s drugim sluZbama poduzeca, udrugama i
drustveno-politickim institucijama i mora se brinuti o tijeku, za poslovne odluke,

korisnih informacija za koje nisu formalizirani komunikacijski odnosi.



e Osoblje nabave mora biti motivirano za preuzimanje zadataka u nabavi u skladu s

koncepcijom i politikom nabave* (Ferisak, 2002:58).

Promjene strategija u nabavi ovisi o vise faktora kao npr. situaciji na trzistu, o strategijama
dobavljaca kao 1 o strategiji konkurencije. Postavite ciljeve nabave je moguce realizirati uz
odabir prikladne koncepcije i strategije nabave koje ovise o znanju i1 umijecu djelatnika koji
radi u nabavi da izabere najbolju varijantu u odredenim okolnostima s odredenim resursima te
da odabere dobrog dobavljac¢a uz povoljne cijene.

»Instrumenti politike nabave mozemo definirati kao varijable s podrucja nabave koje
utjeéu na ostvarivanju ciljeva nabave “ (Ferisak, 2002:61). Ces¢e se obraduju instrumenti poput:
politika izvora nabave, politika kakvoce, politika koli¢ine, politika nabavnih cijena i placanja,
i odnos s dobavljac¢ima. Potrebno je kombinirati sve elemente kako bi se postigao §to bolji

rezultat nabave.

3.1. Politika koli¢ine

Pitanje koli¢ine nabave pojedinih materijala usko je vezano s rokovima isporuke, s politikom
skladiStenja 1 zaliha te s politikom cijena. Koli¢ina se smatra kao trzZiSna varijabla koju treba
oblikovati s obzirom na stanje na trziStu nabave. U politici koli¢ine odredenu ulogu ima i
sigurnost opskrbe. Sigurnost i ekonomicnost su dva suprotna nacela te je potrebno pronaci

optimalno rjeSenje u tim okolnostima.

Slika 1. Utjecaj varijable ,,koli¢ina‘“ na stupanj sigurnosti i ekonomi¢nosti opskrbe

Sigurnost

] Ekonomiénost
|
1

—p Koligina

Optimalna
koli¢ina

Izvor: FeriSak, Vilim. Nabava (2002:61)



Osim ekonomicnosti relevantan je i Sto manji rizik. Optimalna koli¢ina nalazi se u sjecistu
pravca sigurnosti i ekonomicnosti $to je vidljivo na slici. ,,Ukupna koli¢ina nabave (KN)
pojedinih predmeta rada odreduje se tako da od plana potrebnih rada na pocetku godine (PK-
planirana koli¢ina) oduzmu postojece zalihe, tzv. pocetne zalihe (PZ) i dodaju zavrSne zalihe
(ZZ) koje su potrebne za kontinuirano odvijanje procesa reprodukcije u novom planskom

razdoblju KN=PK — ZP + ZZ* (Feri$ak, 2002:62).

Utvrdenom koli¢inom nabave planiraju se troSkovi nabave skladiStenja, zaliha i dopreme. Kako
troSkovi nabave i dopreme padaju s porastom koli¢ine nabave, a troskovi skladistenja i zaliha
rastu s porastom koli¢ine nabave, potrebno je pronaci tocku optimuma odnosno gdje su ukupni
troskovi najmanji. Odredenim matematickim metodama moze se izraCunati ekonomicna
koli¢ina nabave u planskom razdoblju. Potrebno je prije donoSenja odluke o koli¢ini nabave
voditi rauna o: razdoblju nabavljanja, kolebanja potrebe materijala, troSkovima dopreme,
nabavnim cijenama, troSkovima narudzbe, minimalnim koli¢inama isporuke kao ugrozavajuci
¢imbenik nabave, rastu li troskovi zaliha i skladiStenja proporcionalno s porastom koli¢ina, o
raspolaganju s dovoljnom koli¢inom obrtnih sredstava, raspolaze li nabava s potrebnim
kapacitetima skladiSta te mogu li se kooperacijom u nabavljanju ili skladiStenju stvoriti

optimalni uvjeti (FeriSak, 2002:62).

Gore navedeni ¢imbenici utjeCe na visinu optimalne koli¢ine, na povecanje utjee snizenje
nabavne cijene, sniZzenje troskova zaliha 1 skladiStenja, bolja organizacija prijemne kontrole 1
kontrole kakvoce, rast troskova 1 dopreme. Ako raste nabavna cijena, troSkovi skladiStenja
zaliha kao 1 smanjenje ukupnih potreba te troSkovi dopreme, optimalna koli¢ina nabave bit ¢e
manja. U sluc¢aju povecanja ili smanjenja optimalne koli¢ine nabave mogu utjecati razni
¢imbenici. Ako se uzmu u obzir ve¢ spomenuti ¢imbenici i informacije koje se dobilo
istrazivanjem trziSta moze se odrediti tolerantne granice kojima bi se moglo kretati koli¢ina

nabave.



3.2. Politika zaliha

»Zalithe predmeta rada moraju biti tolike da osiguraju kontinuirano odvijanje procesa
reprodukcije, a da istodobno budu ekonomicne [...]* (Ferisak, 2002:63). Zbog uvjeta na trzistu
nabave 1 koriStenja povoljne situacije potrebno je osigurati potrebne zalihe odnosno
omogucenje nabavljanja potrebnog materijala u najpovoljnijim situacijama. Zalihe je potrebno
mijenjati u skladu s promjenama uvjeta na trziStu nabave i potrebama poduzeca. Prema FeriSak
(2002:64) postoje tri poremecaja u nabavi, a to su: prekonormne zalihe, nekurentne zalihe i
nedostatne zalihe. Prekonormne zalihe nastaju, ako se poremeti odnos izmedu dinamike i
koli¢ine isporuke te dinamike i koli¢ine potrosnje predmeta rada zbog ¢ega se zalihe povecavaju
normativa maksimalne zalihe. Do prekonormnih zaliha dolazi iz vise razloga kao $to su zastoj
u proizvodnji, plan promjene i strategije, dobavljac¢ isporucuje vece isporuke i sl. Prekonormne
zalihe treba dovesti u granicu normative promjenom dinamike i koli¢ine od dobavljaca. Zalihe
bi trebali smanjiti prodajom te uskladiti isporuku materijala s potrosnjom. U danasnje vrijeme
za prodaju zaliha se upotrebljavaju internet ili druge telekomunikacijske mreze. ,,Prekonormne
zalihe utjeCu na smanjenje koeficijenta obrtaja materijala pa su jedan od uzroka nastanka
nekurentnih zaliha* (Ferisak, 2002:64).

Nekurentne zalihe su zalihe koje nemaju dovoljan koeficijent obrtaja. Razlikuje se nekurentne
zalihe nepotrebnog i nekurentne zalihe potrebnog. Zalihe nepotrebnih materijala nastaju zbog
izmjene proizvodnog programa ili tehnologije, gubitak vrijednosti materijala u slucaju
prekoracenja roka upotrebe ili gubitkom kakvoce zbog neadekvatnog skladistenja. Nekurentne
zalihe potrebnog materijala nastaju zbog promjene plana proizvodnje ili druge tehnoloske
izmjene. Ako je trziSte zainteresirano, zalihe, ako je moguce, treba prodati. Ako nemaju nikakvu
vrijednost na trzi$tu, takav se materijal moZe otpisati ili deponirati kao otpad.

»Nedostatne zalihe ne zadovoljavaju potrebe procesa reprodukcije jer je isporuc¢eno premalo
predmeta rada ili se radi o prostorno neodgovaraju¢em pokrivanju potreba* (FeriSak, 2002: 66).
Zbog nedostatnih zaliha naj¢esce se povecavaju troSkovi dodatnog narucivanja ili u proizvodnji

dolazi do zastoja.



3.3. Reciklaza u politici koli¢ina

Reciklaza podrazumijeva ponovnu uporabu ili koriStenjem materijala, energije proizvoda
dobivenih iz otpadaka. Zbog oskudnosti prirodnih resursa i neprestanog smanjenja zivotnog
vijeka proizvoda, reciklaza u danasnje doba dobiva izuzetnu vaznost. Moze se reci da je
reciklaza racionalno koriStenje materijala, te predstavlja sekundarnu nabavu materijala i s time

postaje vazan instrument politike koli¢ina (Ferisak, 2002:85).
Postoje cetiri oblika reciklaze:

1. Ponovna visekratna primjena proizvoda s istom ili slicnom namjenom za koji je izvorno
napravljen (staklo, obnovljeni motori)

2. Nova namjena proizvoda nakon prvobitne upotrebe (posude u kojoj se isporuci neki
proizvod koriste se za neSto drugo)

3. Ponovno koristenje materijala i proizvoda kao sekundarnih sirovina u proizvodnom
procesu (staklene krhotine, staro Zeljezo itd.)

4. KoriStenjem materijala 1 proizvoda kao sekundarnih sirovina za dobivanje drugih
materijala i proizvoda (drvena pilovina, plasticni materijali-PVC folije itd.) (FeriSak,

2002:85)

.....

O isplativosti reciklaze ovisi godiSnja koli¢ina otpada, cijena sirovina, tehnicke moguénosti,
ekoloski zahtjevi te troSkovi prikupljanja (FeriSak, 2002:87). Otpaci su ostaci materijala,
dijelovi 1 sredstva za rad te ambalaza koji su suvis$ni u procesu proizvodnje. Za ekonomicno
koriStenje otpada poduzeca najcesce organiziraju odjelu koji se brine o prikupljanju, sortiranju,
transportu, prodaji i odlaganju otpadaka. Svako poduzece treba realizirati tehnoloski proces da
$to manje proizvodi otpad te da poveca ponovno uvodenje otpadaka u kruzni tijek. Motiviranost
ocuvanja okolisa kod djelatnika utjeCe na S§to bolje 1 ekonomicnije iskoriStavanje materijala,

stvaranje Sto manjih zaliha, kontrola kakvoce te dobro odrzavanje tehnologije i uredaja.

3.4. Politika kakvoce

»Politikom kakvoce definira se podloga odredivanje i1 ostvarivanje ciljeva koji se odnose na
vrste i osobine predmeta nabave* (FeriSak, 2002:90). Kriteriji kakvoée imaju odlucujuce

znacenje na izbor ponude dobavljaca te mora ispunjavati zahtjeve korisnika i uvjetima primjene
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dobara. Komercijalisti u poduze¢u imaju ulogu pribavljanja informacija o zahtjevima kupaca,
o trendovima na trziStu nabave i stupiti u kontakt s dobavljac¢ima. FeriSak (2002:91) smatra da
djelatnici koji nabavljaju robu moraju dobro poznavati materijale te zahtjev koji materijali
moraju ispuniti u tehnoloskom procesu. Najpovoljnija je ona koja moze zadovoljiti sve uvjete.
Predobra kakvoc¢a materijala obi¢no je skupa i nedostupna. Klasicnom kontrolom kvalitete
ispituju se nedostaci proizvoda, odgovaraju li granicama zahtjeva kvalitete s obzirom na
ekonomicnosti i svrhu primjena. Ona je organizirana kod dobavljaca kako bi se dobio uvid u
kakvocu prije isporuke. Vrlo je relevantna kod izbora novog dobavljaca posjetiti njegove
pogone. Takoder je vazno ispitivanje uzoraka pogotovo kod nabave veée koliCine jer o
rezultatima ispitivanja ovisi odluka o nabavi materijala. Kod uobicajenih trgovackih marki
materijala ispituje se postoje li certifikat o propisnoj normi kakvoce, najpoznatije takve
certifikate kvalitete ISO9001-9004 u Europskoj Uniji odgovaraju oznakama EN29001-29004
(Ferisak, 2002:92). Poduzeca koja nemaju vlastite stru¢njake koriste neovisne organizacije za
kontrolu kakvoée. Osiguranje kakvoce provodi se suradnjom dobavljaca te djelatnika nabave u
planiranju i provedbi ispitivanja kakvoce i rjeSavanje problema odnosno uzroka greske
proizvoda. Suvremeni management kakvoce povezuje sve faze procesa radi ostvarenja potrebne
kakvoce. Djelatnici nabave 1 dobavlja¢i moraju suradivati i razmjenjivati informacije i ideje u
vezi kakvoce dobara. Takoder je potrebno s dobavlja¢ima uspostaviti obostrano povjerenje i
otvorenost. ,,Kontrola kakvoce, osiguranje kakvoce 1 suvremeni management kakvoce

primjenjuje se u poduze¢ima paralelno i istodobno* (FeriSak, 2002:95).

,Postupak svodenja raznolikih dobara na manji broj odredenih svojstva (oblik, tezina, ¢vrstoca,
boja 1 dr.) naziva se standardizacija* (FeriSak, 2002:96). Postoje dvije vrste standardizacije:
normizacija i tipizacija. Normizacija je postupak odredivanja jedinstvenih znacajki materijala
dijelova, sklopova, namijenjenih raznovrsnim potrebama s ciljem da se pojednostavi i pojeftini
njihov razvoj proizvodnja, nabava, skladiStenjem, distribucija 1 primjena, ali 1 zaStita okoliSa.
Postoje Cetiri skupine normi: medunarodne norme, drzavne norme, norme udruga i norme

poduzeca (Ferisak, 2002:97).



Tipizacija je proces uklanjanja nepotrebnih raznolikosti u svezi vrste, dimenzije izgleda
cjelovitog proizvoda- agregat (FeriSak, 2002:99). Za djelatnike nabave tipizacija ¢ini proces
nabave jednostavnijim i smanjenju zaliha zato §to se proizvodnja svodi samo na nekoliko
modela 1 vrsta proizvoda. ISO je medunarodna organizacija za standardizaciju. U danasnje
vrijeme u poslovnom svijetu upotrebljavaju se norme, serije ,,ISO9000 iz 1987.“, tj. norme
,ISO9001 do 9004 (Ferisak, 2002:99). Kruzoci o kakvoéi oznac¢avaju okupljanja grupe ljudi
otprilike desetak, koji raspravljaju o kvalitetama proizvoda, cijenama, prednostima te

razmjenjuje ideje kako kvalitetu poboljsati 1 ispraviti greske.

3.5. Politika nabavnih cijena

,Politikom nabavnih cijena nastoje se ostvariti ciljevi materijalnog poslovanja i osigurati
konkurentnost vlastitih proizvoda na trziStu. Uvjet za oblikovanje dobre politike nabavnih
cijena je poznavanje aktualne situacije na trziStu kao i sposobnost vlastite organizacije*
(Ferisak, 2002:103). Nabavne cijene su klju¢ne za uspjeh poduzeca. Nabavne cijene robe je
najvazniji kriteriji u donosenju odluke o nabavi. Kvaliteta materijala isporuka i uvjeti pla¢anja
predstavlja osnovu za izbor dobrog dobavljaca. Preduvjet za konkurentnost 1 uspjeh na trziStu
jer dobra politika nabavnih cijena. Da bi se postigla optimalna nabavna cijena zahtijeva se
detaljno poznavanje trziSta nabave kao i dobra sposobnost djelatnika nabave. Vazno je imati
odredene podatke da bi se dobro poznavalo trziSte nabave: ponuda i1 potraznja robe, broj
ponudaca, trzi$ni udjeli ponudaca, njihovo slobodan ili ograni¢en pristup trzista, slobodno

formiranje cijena itd. Oblici ponude se razlikuju prema broju i1 snazi sudionika na trzistu.

Slika 2. Oblici ponude 1 potraznje prema broju 1 snazi sudionika na trziStu

Redni Broj ponudaga | kupaca Oblik ponude | Oblik potraZnje
broj
1 Samo jedan ili jedan dominantan, a ostali beznac¢ajnog Monopol Monopson
utjecaja.

2 Nekoliko izjednaéenih ili malen broj izjednacgenih, k9}i imaju . ]
dominantni udio i utjecaj na odnose na trZistu, a udio I ut- Oligopol Oligopson

jecaj ostalih je zanemariv.

izj ¢enih &iji j i i len i zbog toga
3 Mnogo izjednacenih &iji je udio na trzistu ma ) )
ne mogu svojim mjerama utjecati na odnose i ponasanje Polipol Polipson

ostalih na trZistu.

Izvor: FeriSak, Vilim. Nabava (2002:104)



Vazno je uskladiti ponudu i potraznju na trzistu jer velika disproporcija je znak krize. Potrebno
je uskladiti politiku cijena s promjenama trzista. Polipolska konkurencija u poslovnom svijetu
postoji samo na trziStu jednostavnih roba. Ve¢inom dobavljaci imaju robu koja se razlikuje od
njihove konkurencije pa se cijene formiraju po pravilu konkurencije i monopolu. Vece koli¢ine
nabavne robe dovodi do snizavanja cijena zbog nizih troSkova (ukupni troskovi, troskovi
prodaje, distribucije itd.). Vece koli¢ine dovode do pada cijena i zbog pregovaracke pozicije
kupca, ali dogada se da kupac ne moze utjecati na cijenu robe koju nabavlja. Odreduje se gornja
1 donja granica cijena. Gornja granica je visina koju kupac hoce i moze platiti, a da ne ugrozi
konkurentnost prodaje svojih proizvoda i pri tome ostvari primjerenu dobit. Donja granica je
ona cijena koju dobavlja¢ nije spreman sniziti jer pokriva grani¢ne troskove. Ako bi se donja
granica snizila postoji opasnost za egzistenciju dobavlja¢a. Nabava moze odrediti i donju

granicu u odredenim okolnostima ne ugrozavajuci dobavljaca.

e Nabava je dugoro¢no zainteresirana za egzistenciju dobavljaca koji se razvija

e Dugogodisnji odnosi s dobavljatem koji je u trenutno loSem polozaju

e Ne postoji supstituti za proizvode dobavljaca pa se cijena moze ugraditi u gotov
proizvod

e KoriStenje supstituta moze negativno utjecati na gotov proizvod i prodaju. (FeriSak,

2002:107)

Odredivanjem gornje granice nabavne cijene temelji se na Ciste dobiti od prodajne cijene.

,Kupovna vrijednost robe prema racunu dobavljac¢a
+ Ovisni troSkovi
-troSkovi prijevoza robe od dobavljaca,

-troSkovi utovara i istovara
-troS§kovi kontrole 1 ispitivanja,
-troskovi dispozicije,

-troskovi osiguranje robe,
-naknada Spediteru,

-carina.
- Popusti
- Kasa-skonto
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= Nabavna cijena robe

+ Razlika u cijenu (marza/rabat). Dodaje se postotku.

= Prodajne cijena robe

+ Porez na dodanu vrijednost (PDV)

= Kona¢na maloprodajna cijena* (FeriSak, 2002:108)

Elasti¢nost cijena predstavlja odnos izmedu relativne promjene koliine potraznje ili ponude

prema relevantnim promjenama cijena.

Elasti¢nost (E)=

Postotna promjena koli¢ine potraznje/ponude

Postotna promjena cijene

Prema Ferisak (2002:109) :

1.

Ako je pokazatelj elasticnosti nula, onda ponuda i potraznja nisu elasticne na promjenu
cijene.

Ako je pokazatelj elasticnosti manji od jedan, onda ponuda i potraznja nisu elasticne na
promjenu cijene.

Ako je pokazatelj elasticnosti jedan, onda je ponuda i potraznja elasti¢na i mijenja se
proporcionalno s postotkom promijene cijena.

Ako je pokazatelj vec¢i od jedan, onda se ponuda u postotku povecava vise nego Sto je
postotni iznos povecanja cijena, a potraznja se smanjuje.

Elasti¢nost potraznje se povecava ako cijene rastu, ali ona ovisi i o0 moguénosti koriStenja
supstituta. S toga proizvodaci pokusavaju tehnoloSki onemoguciti koriStenja supstituta.
Ako je u strukturi koStanja veci dio fiksnih troSkova, elasticnost ponude bit ¢e manja.
Politika nabavnih cijena treba biti tako da se povecava elasti¢nost vlastite potraznje i
elasticnost ponude. Elasti¢nost ponude moguca je i ako se pronadu drugi izvori nabave.

Za pravilnu politiku nabavnih cijena neophodno je znati struktura troSkova proizvoda kao 1
dobit koji dobavlja¢ ima na tom proizvodu.

TroSkove treba raS¢laniti prema vrstama kako bi napravili precizniju procjenu troskova.
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Slika 3. Najznacajniji sastavni elemente cijena nekog proizvoda

IMaterijal za izradu

+ Opéi troSkovi materijala Trofkov] maisfljala

+ Osobni dohoci izrade Troskovi
+ Opci troSkovi proizvodnje proizvodnje =
4+ Posebni pojedinaéni tro§kovi proizvodnje (obrade) Cijena

= = koStanja
+ TroSkovi istraZivanja i razvoja ;

4+ Opci troSkovi uprave

4+ Opci troSkovi prodaje

+ Posebni pojedinaéni troskovi prodaje
4 Iznos dobitka

= Cijena proizvoda

Troskovi uprave i
prodaje

Izvor: Ferisak, Vilim. Nabava (2002:110)

Na temelju krivulje iskustva moZze se sniziti nabavna cijena, a proizvoda¢ povecanjem

proizvodnje postiZe nize cijene kostanja po jedinici.

Poduzeca koja vode na trziStu mogu uvijek ponuditi najnize cijene, ako nema konkurencije
proizvodaci najviSe podizu cijene. Krivulja iskustva koristi se za ispitivanje primjerenosti

cijena, raspoloZivosti kapaciteta, ponudenih rokova isporuke itd.

Fiksna cijena je ona cijena koju su kupac i prodavalac ugovorili. Ne uzima se u obzir promjene
trziSne cijene 1 troSkova te predstavlja rizik za prodavaca, ali 1 za kupca jer ne uzima u obzir

promjene cijena.

Klizne cijene su one koje se mogu promijeniti prema odredenim uvjetima koji je sklopljen
ugovorom. U ugovoru postoji klauzula o kliznoj cijeni kako bi se ura¢unale nove trosSkovne
situacije. Mora biti vrlo precizno definiran uvjet u ugovoru kada se cijena moze promijeniti, a

moze se promijeniti u korist kupca ili u korist prodavaca.
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3.6. Politika izvora nabave

Politika izvora nabave ima strateski karakter za cjelokupno nabavno poslovanje kao i dobar
odnos s dobavlja¢ima. Pouzdan dobavlja¢ znaci da je isporuka sigurna. Zadaci djelatnika
nabave je da trazi od dobavljaca koji su u stanju zadovoljiti zahtjeve opskrbe (kakvoée, koli¢ine,
cijene i rokovi). Trazenje takvih dobavljaca je stalan zadatak nabave kako bi se izbjegla
situacija da netko slu¢ajno moze postati dobavljac, a snaga nabave je u tome da zna kome se
obratiti u slucaju hitnih potreba. Nabava prikuplja 1 sreduje podatke o izvorima nabave i o
dobavljaCima te uspostavlja vezu. U tu svrhu razraduje i primjenjuje prikladne metode

cjelovitog i objektivnog ocjenjivanja.

Djelatnik nabave utvrduje potrebna svojstva i sposobnosti (norme) koje treba imati dobavljac.

Kod izbora dobavljaca obi¢no se gleda da zadovoljava Cetiri kriterija:

e da je tehnicki kompetentan
e da je ekonomski kompetentan
e da je spreman na suradnju

e da je ekonomski povoljan

Definicija idealnog dobavljaca ovisi o nizu kvalitativnih 1 kvantitativnih kriterija. Prije izbora
dobavljaca 1 sklapanje poslovnih ugovora treba dobro ocijeniti dobavljaca, procijeniti
mogucnost 1 rizik nabave, koji dobavlja¢i nude najpovoljnije uvjete za nabavu roba, tko su

poZeljni dobavljaci 1 s kojima treba razviti poslovni odnos.

Ne postoji kriteriji koji vrijedi za sva poduzeca, nego u svakom poduzecu moraju se znati uvjeti
selekcija 1 kriteriji izbora dobavljaca. Cijena je Cesto vazan kriteriji vrednovanja uz kvalitetu
jedan je od bitnih kriterija po kojima se izabiru dobavljaci. Balen (2007) razlikuje nekoliko

vrsta cijena:

e cijena koStanja (fakturna cijena)

e nabavna cijena (prodajna cijena)

ali ne smije biti jedini jer ne odraZava stvarne troSkove i odnose na trzistu. Cijena kao jedini
kriteriji ima smisla samo kod nabave robe koje su standardizirane i koje se nabavljaju na visoko
konkurentskom trzistu gdje ima velik broj dobavljaca. Ukoliko se dobavljaci biraju na temelju

vise kriterija, $to je u danaSnje vrijeme uobiCajen postupak nabave, produzuje se proces u
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donosenju odluke pa je i skuplje za poduzece koje ga provodi. DonoSenje odluka na temelju
ocjenjivanja ponude prema viSeg kriterija potrebno je ako se nabavljaju robe od velike
vrijednosti, u velikim koli¢inama, ako se nabavljaju iz inozemstva te ako postoje posebni
zahtjevi u vezi proizvoda. Kriteriji odabira dobavljaca je vazna odluka u cijelom poduzecu.
Jedan kriterij nije dovoljan za odabir dobavljaca jer se uvidjelo da postoje problemi s kvalitetom
i isporukom. Tako da je preporucljivo periodi¢no prikupljanje podataka od dobavljaca i
provoditi analizu. Vrednovanje (FeriSak, 2002:130) ponude i dobavljaca provodi se prema

odredenim kriterijima, a to su:

e kakvoca

e koli¢ina

e cijena

e uvjeti i nacin plac¢anja

e rok isporuke

¢ financijsko stanje dobavljaca
e stanje imovine dobavljaca
o fleksibilnost

e broj zaposlenih

e ugled dobavljaca

e Jlokacija dobavljaca

e rezultati poslovanja

Kiriteriji za ocjenjivanje dobavljaca sluze za procjenu mogucnosti i rizika nabave. Analizom se
ispituje sposobnost 1 poslovanje dobavljaca da bi se ocijenilo sigurnost opskrbe odredenog
izvora nabave. Broj kriterija uklju¢enih u vrednovanje ponude i dobavljaca varira s obzirom na

ciljeve vrednovanja, je li rije¢ o rutinskoj nabavi, nabava novih proizvoda i sl.

»Ispitivanjem predstavnika nabave dobiven je redoslijed kriterija prema znacenju (FeriSak,

2002: 130).
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Slika 4. Znacenje kriterija za izbor dobavljaca prema ispitivanja predstavnika nabave

Kakvoda [
Cijena | i
Rok | pouzdanost isporuke [
Uvjeti | nagin plaéanja |
Lokacija dobavlja&a i prometne veze |
UsluZnost (i}

Financijsko stanje [l
Poslovni rezultati
Stanje imovine
Fleksibilnost [}

Broj zaposlenih [
Ostalo |l

2 96%
W 92%

T T T T T ! 1 |

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100%

Izvor: Ferisak, Vilim. Nabava (2002:131)

Podaci na koje se vide na slici odnose se na postotak ispitanih predstavnika poduzeca koja
koriste pojedine kriterije u odlu¢ivanju u nabavi. U praksi su najées¢i kriteriji kakvoce $to
koriste poduzeca u ¢ak 96% slucajeva i cijena 92% slucajeva, pouzdanost isporuke 48%, uvjeti
naCina placanja 46%, lokacija dobavljaca 29%, usluZnost dobavljaca 25% 1 financijska

sigurnost 23%.

Kada se namjerava sklopiti ugovor s dobavljacem treba ispitati njegovu financijsku sigurnost
na nacin da nabava zahtjeva od dobavljaca da prilaze podatke o bonitetu koji izdaje Zavod za

platni promet.

Odnos s dobavljacima treba njegovati i unaprijediti na temelju dobro oblikovanog sustava
povratnih veza. Potrebno je voditi odredenu politiku vezanu uz broj dobavljaca, kvote nabave,

medusobno informiranje o potrebama i moguénostima zadovoljavanja potreba itd.
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4. Strategija nabave

»dtrategiju nabave mozemo definirati kao skup pravila, sredstava i putova ostvarenja ciljeva
nabave, kojima se na duzi rok osigurava ili poboljSava doprinos nabave stvaranju vrijednosti i
uspjesnosti poslovanja poduzeca™ (Ferisak, 2002:190). U poduzeé¢ima koji imaju klasi¢nu
funkcionalnu, orijentiranu organizaciju nabava je zasebna, koja obavlja strogo propisane
zadatke i brine se o opskrbi poduzeca potrebnom robom uz Sto nize troskove. Suvremena
organizacija stavlja naglasak na strateski doprinos nabave uspjesnosti poslovanja poduzeca.
Zadaca nabave je da obavlja uspjesne poslove koje doprinose uspjehu poduzeca, ukljucujuci
dobru suradnju s dobavljac¢ima. Treba napraviti Sto vise alternativa kako bi se moglo prilikom
promjena strategije znati koje su moguénosti uspjeSnog poslovanja. Takoder je potrebno
formulirati 1 vrednovati kombinacija strategija temeljnim varijabilnim instrumentima.
Kombinacija strategija mora biti dobro izabrana kako je moguce Sto bolje ostvariti izabrane
ciljeve, dokumentirati i kontrolirati provedbu strategije. Prema Balen (2007) razlozi kod kojih

moze do¢i zbog promjena mogu biti:

e promjene na trziStu nabave
e strategija konkurencije se promijenila

e strategija dobavljaca s kojim suradujemo.

Razli¢itim oblicima suradnje s dobavlja¢ima nastoji se integrirati proizvodi dobavljaca u proces
stvaranja. Dobavljaci uskladuju svoje proizvode s potrebama korisnika u odvijanju procesa
proizvodnje. Dobavljaci 1 kupci zajedno uspostavljaju logisticka rjeSenja opskrbe. Vertikalno
povezivanje aktivnosti u svim stupnjevima procesima stvaranja trebalo bi omoguditi
racionalnije poslovanje i bolje rezultate. Nabava i dobavljaci bi trebali imati intenzivnu
suradnju. Poduzeca se umrezavaju te je potrebno uloziti trud u odnose s dobavlja¢ima jer samo

sposobni 1 inovativni dobavlja¢i imaju prednost na konkurentnom trzistu.

Dobavljace treba ukljuciti u proces razvoja proizvoda te s njima suradivati u cijelom lancu
stvaranja, ali to nije lako pa Cesto te ideje o zajednickom istrazivanju jednostavno se raspadnu.
»Nuzno je da dugoro¢ni odnos bude graden na povjerenju, otvorenosti i mrezi informacija te na
prijenosu znanja u zajedni¢kim projektima* (Zibret, 2007:30). Da se ne bi ugrozio uspostavljen

nacin opskrbe odnos nabave i dobavlja¢a moraju biti intenzivni 1 stabilni.
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4.1. Strategije izvora opskrbe

O dobrim odnosima dobavljaca i nabave ovisi hoée li poduzece potrebne koli¢ine robe nabaviti

s jednog izvora ili ¢e narucivati od viSe dobavljaca.

Opskrba s jednog izvora (engl. single sourcing) znaci da je nabava zadovoljna s robom od
jednog dobavljaca. Tu se smanjuju troskovi nabavljanja, ali se pove¢ava ekonomic¢nost nabave.
Odgovornost dobavljaca je velika jer treba opskrbiti robom odredenom koli¢inom i u
odredenom vremenskom roku kako poduzece ne bi ostao bez robe koja je potrebna za odvijanje
proizvodnog procesa. Nedostatak takve opskrbe je odnos s drugim dobavlja¢ima. Nabava se

moze uvijek preorijentirati na novi izvor opskrbe.

Opskrba s vise izvora (engl. multiple sourcing) stvara konkurenciju medu dobavljaima s
povoljnim uvjetima nabave odnosno s niZim cijenama te povoljnijim rokovima isporuke robe.
Uglavnom se koristi za nabavu vrijednosno znac¢ajnih predmeta malene kompleksnosti. Rijetko

djelatnici nabave sklope ugovore s vise dobavljaca istog proizvoda, a razlika je u koli¢ini.

4.2. Nabava na lokalnom i globalnom trziStu

Danas na razvijenom trziStu dogadaju se politicke 1 gospodarske vazne promjene kao i
promijenjeni uvjeti poslovanja. TrZiSte prodaje i nabave proSiruje se zbog odsustva carine $to

prouzrokuje ve¢u medunarodnu konkurentnost.

Kada govorimo o trzi$tu neke regije, tj. o trZistu koji nije prostorno veoma udaljena od lokacije

poduzeca tada govorimo o lokalnom trzistu.
Lokalno trziste:

® mjesno
e regionalno

e nacionalno

Prednosti lokalnog trzista: niski troSkovi nabave, niski troskovi prijevoza, moguci kratki rokovi

isporuke, brze rjeSavanje hitne narudzbe i problemi pogresnih isporuka, veca je pouzdanost
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isporuke zbog malih prijevoznih rizika, lakSe se uspostavlja partnerstvo, podupire se lokalno
gospodarstvo, nesporazumi se rjeSavaju laksSe, lakSe pracenje stanje trziSta i nema jezi¢nih

poteskoca u poslovanju.

Nedostaci lokalnog trzista: lokalno trziSte ima malu apsorpcijsku mo¢ te onemogucuje
prednosti ekonomije razmjera zbog male konkurencije nude se losija tehnicka rjeSenja i razvoj
proizvoda je usporen, poduzeca na lokalnom trzistu ne prilagodavaju se fluktuaciji, veca je

vjerojatnost pojave nestasSice ako dode do trzisnih promjena.
Globalno trziste:

e susjedne drzave
e zajednice drzava

e svjetsko

,»Globalno trziste je trZiste cijelog svijeta, odnosno svjetsko ili medunarodno trziste* (FeriSak,
2002:201). Na globalnom trzistu svakodnevno dolazi do trziSnih promjena, sklapaju se ugovori
o uklanjanju carina i poreza, §to omogucava slobodnu trgovinu za sve Clanice tog sporazuma.
U Europi je to Europska Unija. Prepreke koriStenja globalnog trZista su: protekcionizam
(politika zastite proizvodnji od inozemne konkurencije putem carine i kvota), nestabilnost
valuta, nestabilnost politickih prilika u pojedinim drzavama, jezi¢ne 1 kulturne raznolikosti,
izdavanje uvoznih 1 izvoznih dozvola itd. Od tih nedostataka moZe se eliminirati jezi¢ne

raznolikosti jer danas ucenje stranog jezika i upoznavanje druge kulture postaje uobicajeno.

Nedostaci globalnog trziSta: velika udaljenost stvara vece troskove poslovanja, prijevoza, mogu
nastati nesporazumi u vezi kakvoce, koriste se razli€iti pravni sustavi, jezi¢na barijera, kod
partnera se teze 1 sporije vide promjene, postoje razlicite carinska ograni¢enja, pravne norme,

sloZenija logistika (dodatni troSkovi i rizici) 1 troSkovi dodatnog obrazovanja djelatnika.

Globalno trziste nema samo nedostataka, nego ima 1 svoje prednosti: koriste se izvori gdje je
jeftinija roba, usluge, nizi porezi i place, nabava kod specijaliziranih dobavljac¢a koji imaju
vrhunsku tehnologiju, koristi se tecajna razlika valuta, posluje se boljom robom uz nize cijene,
omogucuje se pristup lokalnom trzistu, prosiruje se asortiman robe 1 poslovanje unaprijedeno

na svim razinama poduzeca kao rezultat povecanih zahtjeva.

Da bi poduzece uspjesno poslovao na trziStu moraju ispunjavati niz uvjeta. Globalno trziste je

poseban izazov za djelatnike nabave.
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Slika 5. Troskove nabave na globalnom trzistu (primjer)

NABAVA NA LOKALNOM TRZISTU

Proizvod GodiSnja potreba Nabavna cijena Trodkovi

X 90.000 kg DEM 3,98 DEM 358.200
NABAVA NA GLOBALNOM TRZISTU

Proizvod Godisnja potreba Nabavna cijena Troskovi

X 90.000 kg DEM 3,00 DEM 270.000
Trodkovi istraZivanja trzista DEM 890

Razlika u troSkovima DEM 88.200 8to je 24,62%

Korist DEM 88.200 - 990 = 87.200,-

Izvor: Ferisak, Vilim. Nabava (2002:207)

4.3. Insourcing/ Outsourcing

Insourcing podrazumijeva integraciju eksternu obavljanje poslova u vlastite procese

organizacije.
Outsourcing podrazumijeva prepustanje pojedinih poslova iz vlastite djelatnosti drugima.

Postoji unutarnji 1 vanjski outsourcing. Unutarnji realizira premjeStanje obavljanja poslova u
neovisne dijelove poduzeca. Vanjski realizira se prepustanjem posla dobavlja¢ima u okvirima

vertikalne kooperacije ili ¢ak potpuno prepusta dijelove poslova dobavljacima.

Outsourcing nabave se provodi radi poboljSanja nabavnog procesa, snizenju troSkova,
rastereCenja vlastitog osoblja. To su najc¢e$¢i programi pribavljanja informacija, logisticki

zadaci, zadaci skladiSnog prostora, zadaci istraZivanja globalnog trzista itd.

Odluke o insourcingu i outsourcingu donose se s ciljem ostvarivanje konkurentnosti na trzistu.
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5. Prakti¢ni dio: Mako

5.1. Op¢enito o Mako
Za prakticni dio ovog zavrSnog rada je odabrana tvrtka Mako d.o.o iz Osijeka. U toj tvrtki je
obavljena stru¢na praksa, pa je obavljen razgovor s osniva¢em tvrtke Matom Vidovi¢em o

osnivanju tvrtke, poslovanju te klju¢nim problemima s kojim se tvrtka suocava.

Tvrtka proizvodi pletene proizvode i za to koristi najsuvremenije strojeve. Osim modne,
proizvodi radnu 1 zaStitnu odjecu te ima etno program. Suraduje s policijom, vojskom, HEP-

om, ZET-om i GPP-om.

Tvrtka posluje s dobiti i ulaze vlastiti kapital. Ne koriste kredite jer su nepovoljni. Takoder
koriste drzavne potpore koji dobiju od Zupanije za nabavu strojeva, kako bi bio s proizvodima

S$to konkurentniji na trzistu.

Gospodin Vidovi¢ je rekao: ,,U Hrvatskoj tekstilna industrija izumire.““. Nabava i prodaja u ovoj
industriji je izuzetno tesko, ponajvise zbog velike inozemne konkurencije, te 1 problemima u

nabavi.

Zakljucno se moZe re¢i da je Mako d.o.o obiteljska tvrtka s 50-ak radnika izgradena od vlastitog

kapitala koja posluje s dobiti.

Slika 6: Otac i sin Vidovi¢ u njihovom obiteljskom poduzeéu Mako d.o.o

Izvor: Poslovni hr.

20



5.2.  Poslovanje tvrtke Mako

Kao mala obiteljska tvrtka, poduzece ne posjeduje odredeni odjel nabave koje se brine o
procesima i vaznim odlukama nabave, nego sve odluke vrSe i provode clanovi uprave.
Ideologija osnivaca gospodina Vidovica je Sto su prediva odnosno materijali kvalitetniji to je i
kvalitetniji proizvod. Jedan od klju¢nih problema tvrtke je nabava materijala za proizvodnju.
Poduzece je htjelo nabavljati robu za proizvodnju na lokalnom trzistu, ali u Hrvatskoj ne postoji
odgovaraju¢ih poduzeéa za nabavu inputa te su se okrenuli globalnom trzistu. Zbog navedene
odluke otezano je poslovanje zbog: jezi¢nih barijera, visokih tro§kova prijevoza itd. Ulaskom
Hrvatske u Europsku uniju poslovanje je olakSano te se tvrtka Mako nada skorom ulaskom u
shengenski prostor. U pocetku poslovanja sirovine su nabavljene iz Slovenije, s kojima su bili
zadovoljni, ali poduzece se zatvorilo. Zatim pronalaze dobavljace iz Francuske s kojima nisu
bili zadovoljni, jer su bili vrlo nepouzdani. Danas imaju dobavljace iz Turske i veoma su
zadovoljni kvalitetom sirovine i nabavnom cijenom. I dugmad za svoje proizvode uvoze iz
Portugala. Primarni cilj poduzeéa je proizvesti proizvod visoke kvalitete kako bi mogli
konkurirati na domac¢em 1 inozemnom trziStu. Kako bi ostvarili ovaj cilj nabava je vrlo bitna,
bez kvalitetnih materijala za proizvodnju, nije moguce ostvariti kvalitetan konacan proizvod

kupcu.

Gospodin Vidovi¢ je naglasio nezadovoljstvo usporedbom svojih proizvoda s proizvodima iz
Kine jer proizvodi tvrtke Mako d.o.0-a imaju svoju cijenu, ali 1 kvalitetu. Kao dodatni
pokazatelj kvalitete tvrtka posjeduje certifikat kvalitete ISO9001 s kojim povecava svoju

prepoznatljivosti 1 reputaciju.

Vecinu svojih proizvoda tvrtka izvozi dok samo manji dio prodaje na domacéem trzistu. Prodaja
se obavlja vlastitim trgovinama u Osijeku 1 u Slavonskom Brodu, a jedan dio proizvoda se

prodaje u drugim trgovinama s kojima je sklopljen ugovor.

Daljnja problematika je Skolovani kadar. Zahtjevno je pronaci Skolovanog pletaca i sl. tako da

ulaZzu u obrazovanje radnika.

Tvrtka je ekoloSki svjesna te je prepoznala prednosti reciklaze, izraduje proizvode od

recikliranih prediva i upotrebljava stopostotni pamuk.

Da bi se prilagodili modernom trzistu od 2019. godine tvrtka ima i web trgovinu te je dostupna

svim kupcima.
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Slika 7: Pogon tvrtke Mako d.o.o.

Izvor: osijeknews hr.
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6. Zakljucak

U ovom zavr$nom radu obradena je tema politika nabave 1 strategije izvora opskrbe. PokuSalo
se objasniti putem pet poglavlja §to je nabava, kako 1 koliko utjee na poduzece. Naglaseno je
da djelatnici nabave moraju biti sposobni i otvoreni, trebaju pronaci pravi izvor opskrbe te kako
bi poduzece moglo funkcionirati odnosno ostvariti svoju dobit. Nabava mora omoguciti u
ostvarenju odredenih ciljeva, ali mora i pripaziti da se proces proizvodnje neometano razvija te
kontakte s drugim poduzeéima treba njegovati kako bi se donosile ispravne odluke. Zakljucno
je vazno da se narucuje koli¢ina kolika je potrebna, a ujedno se moraju i planirati trosSkove
nabave skladiStenja i zaliha. Takoder je naglasena vaznost kvalitete odnosno kakvoce i cijene
nabavne robe. Djelatnici nabave moraju robu dovoljno dobro poznavati odnosno materijale koji
su im potrebni za proces proizvodnje. Predobar materijal je obi¢no i skup. Potrebno je posti¢i
ravnotezu izmedu kvalitete odredenih sirovina i nabavne cijene. Optimalna nabavna cijena
zahtijeva dobro poznavanje trzista kao i sposobnost djelatnika nabave u pregovorima. Moze se
zakljuciti da je odabir dobrog dobavljaca veoma vazan. Poduze¢e moze nabavljati robu s jednog
izvora ili ¢e narucivati od viSe dobavljaca. Sve ovisi o koli¢ini, odnosno o potrebi odredenog
poduzeca $to znaci je i jedan dobavlja¢ u mogucnosti dobaviti sirovine kada i koliko je
potrebno uz odgovarajucu cijenu. Vise izvora nabave znaci konkurenciju medu dobavlja¢ima
te su nabavne cijene niZe. Ujedno se moZe naglasiti da je odabir kombinacijom raznih strategija
relevantna kako bi poduzece proizvelo robu koju ¢e plasirati i time ostvariti dobit. Kao primjer
je odabrana tvrtka Mako d.o.o u kojem osniva¢ tvrtke prikazuje svoje glediste 1 iskustva u
nabavi 1 poslovanju tvrtke. Mako d.o.o je malo obiteljsko poduzece koji nema odjel za nabavu,
nego ¢lanovi uprave zajednicki donose odluke. Nabava je izazov ne samo za njih kao poduzece,
nego za cjelokupnu tekstilnu industriju u Hrvatskoj. Izazovno je pronaci kvalitetnog dobavljaca
sirovina u tekstilnoj industriji jer nema dobavljaca u Hrvatskoj. Tako da se tekstilna industrija
nalazi pred znatnim problemima. Tvrtka Mako d.o.o nabavlja odredena prediva iz Turske, ali 1
druge sirovine nabavlja iz inozemstva, $to znaci da su se okrenuli prema globalnom nabavnom
trzistu. Prije nego Sto odluce o dobavljacu, posjecuju njihov pogon da bi se uvjerili u kvalitetu
materijala. Tvrtka polaZe u kvalitetu materijala jer njihova ideologija je da kvalitetan materijal
daje 1 kvalitetan proizvod. Zakljucno je da tvrtka ulaze napor u pronalaZenju kvalitetnog
dobavljaca kako bi stvorila ravnotezu izmedu nabavnog materijala i cijene. U danasnje vrijeme
teze je konkurirati samo s kvalitetom, nego i prodajna cijena mora biti prihvatljivija. Iz primjera

tvrtke Mako-a moze se prepoznati da mali poduzetnik, koji je sve rjedi u tekstilnoj industriji u
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Hrvatskoj, moze konkurirati kako na domacem tako i1 na stranom trzistu jer njihovi kupci

prepoznaju i polazu na kvalitetu.

Moze se zakljuciti kako je u poduzecu nabava vrlo bitna u poslovanju, kao i odnos kupca i
dobavljaca. Nabava je segment poduzeéa koji je dio cjelokupnog procesa lanca od proizvodnje

do prodaje i kljucan je za uspjesnost poduzeca.
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