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Sourcing i istrazivanje trziSta nabave

SAZETAK

U diplomskom rad fokusiran je na pojam sourcing i istrazivanje trzista nabave. Diplomski rad
podijeljen je kroz tri pojma, a to su sourcing, istrazivanje trzista i nabava. Na pocetku rada
obraden je pojam sourcing sa svojom podjelom na insourcing i outsourcing. Cilj teme sourcinga
je povezati njegovu vaznost za uspjesnu nabavu. Nakon sourcinga slijedi tema istrazivanje
trzista 1 koraci u procesu i trziSnog istrazivanja. Na posljetku obradena je tema nabava i zivotni
ciklus nabave. Bez uspjesne nabave poduzeée ne bi moglo efikasno poslovati. Uspje$nu nabavu
¢ini mnostvo ¢imbenika kao $to su cijena, rok isporuke, kvaliteta, stanje zaliha dobavljaca,
lokacija dobavljaca 1 slicno. Svako poduzece je individualno te samim time individualno
pristupa procesu nabave. Cilj je ovoga rada pruZiti uvid 1 saZeti saznanja o sourcingu i

istrazivanju trziSta nabave.

U ovome radu provedeno je istraZivanje metodom intervju. U empirijskom dijelu ovoga rada
istaknute su slicnosti i razliitosti u procesu nabave 1 u potrebi za pronalaskom novih
dobavljaca. Namjena ovog istrazivanja jest uvid u pristup nabavi i sourcing kroz tri poduzeca
razliitih djelatnosti, a one su trgovina na malo, proizvodnja pekarskih i slasticarskih proizvoda
te distribucija i prodaja autodijelova i opreme. Na kraju zavrSnog rada izvrSena je komparativna

analiza.

Kljuéne rije€i: sourcing, nabava, istrazivanje trziSta nabave



Sourcing and procurement market research

ABSTRACT

The thesis is focused on the concept of sourcing and procurement market research. The thesis
is divided into three terms, namely sourcing, market research and procurement. At the
beginning of the paper, the concept of sourcing was discussed with its division into insourcing
and outsourcing. The goal of the sourcing topic is to relate its importance to successful
procurement. After sourcing comes the topic of market research and the steps in the process of
market research. At the end, the topic of procurement and the procurement life cycle was
covered. Without successful procurement, the company would not be able to operate efficiently.
Successful procurement is made up of many factors such as price, delivery time, quality,
supplier's inventory status, supplier's location and the like. Each company is individual and
therefore has an individual approach to the procurement process. The aim of this paper is to

provide insight and summarize knowledge about sourcing and procurement market research.

In this work, research was conducted using the interview method. In the empirical part of this
paper, the similarities and differences in the procurement process and the need to find new
suppliers are highlighted. The purpose of this research is to gain insight into the approach to
procurement and sourcing through three companies of different activities, namely retail trade,
production of bakery and confectionery products, and distribution and sale of auto parts and

equipment. At the end of the final paper, a comparative analysis was performed.

Keywords: sourcing, procurement, procurement market research
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1. UVOD

Sourcing i nabava predstavljaju klju¢ne funkcije unutar poslovanja koje osiguravaju nesmetano
odvijanje poslovnih procesa. Sourcing se odnosi na proces pronalazenja i odabira dobavljaca
ili izvora proizvoda i usluga potrebnih za poslovanje.! To ukljuéuje analizu trzista, pregovaranje
s dobavljac¢ima i odabir najpovoljnijih uvjeta, uzimajuc¢i u obzir cijenu, kvalitetu i dostupnost
proizvoda ili usluga. Sourcing je prvi korak u lancu nabave, gdje se postavljaju temelji za

uspjesno poslovanje.

Nabava, kao Siri koncept, ukljuuje sve aktivnosti povezane s dobavljanjem potrebnih
materijala, usluga i proizvoda. Efikasna nabava osigurava pravovremenu isporuku potrebnih
resursa, $to je kljuéno za kontinuitet poslovanja i izbjegavanje zastoja u proizvodnji ili
uslugama. U dana$njem konkurentnom poslovnom okruZenju, nabava igra presudnu ulogu u
odrzavanju konkurentnosti poduzeca, jer nepravilnosti u nabavi, poput kasnjenja ili nedostatka

zaliha, mogu ozbiljno ugroziti poslovne aktivnosti.

IstraZivanje trziSta nabave postalo je nezaobilazno u modernom poslovanju. Ono omogucuje
poduzeé¢ima da prate promjene na trzistu, identificiraju nove prilike i potencijalne rizike, te
prilagode svoje strategije nabave. Istrazivanjem se prikupljaju podaci o cijenama, dostupnosti
resursa, kvaliteti dobavljaca i inovacijama u sektoru, §to pomaze u donoSenju informiranih

odluka koje smanjuju troSkove i1 optimiziraju procese nabave.

Vaznost istraZivanja trziSta u nabavi lezi u mogucnosti predvidanja buducih trendova i
prilagodavanja strategije nabave kako bi se zadovoljile promjenjive potrebe trziSta. Kroz
analizu primarnih podataka, koje poduzece prikuplja izravno, te sekundarnih podataka,
dobivenih iz vanjskih izvora, poduze¢a mogu donositi odluke koje ¢e osigurati dugorocni

uspjeh 1 stabilnost poslovanja.

U konacnici, uspjeSan sourcing i nabava zahtijevaju kontinuirano pracenje trzista i prilagodbu

strategija u skladu s novim saznanjima, §to ih ¢ini jednim od najvaznijih aspekata u poslovanju.

! Branko Grubié, Funkcija nabave, 2012 https://www.poslovnaucinkovitost.hr/kolumne/poslovanje/474-funkcija-
nabave



2. STO JE SOURCING?

Sourcing oznacava proces provjere, izbora i upravljanja aktivnostima s dobavlja¢ima koji
osiguravaju elemente koji su potrebni za poslovanje. Uz pomo¢ sourcinga provodi se
istrazivanje, stvaraju se strategije te definiraju metrike kvalitete i1 koli¢ine 1 biraju se dobavljaci
koji su kompatibilni za posao. Sourcing omogucava da organizacija uvijek ima pristup svim
potrebnim alatima za odradivanje posla te ispunjavanje svojih poslovnih ciljeva.? Sourcing se
cesto zamjenjuje izrazom ,,nabava“ jer su usko povezani, ali ujedno su i dva razli¢ita pojma.
Sourcing se promatra kao ,,tko* (dobavljac) koji gradi opskrbni lanac, a nabava se promatra kao

,,5to* (usluga i roba) unutar tog opskrbnog lanca, ali oba pojma imaju sliéne ciljeve i metriku.®

Pri upravljaju cijelim procesom proizvodnje robe ili usluge, sourcing je prvi korak. S obzirom
da tvrtke trebaju dobavljace, organizacije upotrebljavaju procese pronalazenja izvora kako bi si

osigurale mrezu dobavlja¢a koji pokreéu proizvode. Glavni zadaci sourcinga®:

1. Brine se za sve, od pronalazenja dobavljaca, provjere i sklapanja ugovora s njima i
odrzavanja zdravog lanca dobavljac¢a koji zadovoljava organizacijske potrebe

2. Fokusira se na onoga tko omogucuje stvaranje zaliha

3. Ukljucuje izgradnju i upravljanje opskrbnim lancem

4. Upravlja opskrbnim lancem i uspostavlja alternative

Nabavljaci unutar tvrtki imaju zadatak pozicionirati nabavne kategorije, artikle koje poduzece
nabavlja. Njihov je zadatak uspjeSno definirati nabavne strategije za nabavnu kategoriju,
odnosno artikl. Nabavlja¢i moraju provjeriti nacine i metode koji se nude na trZistu te odrediti
koja trZiSna nabava je u njihovom interesu. Osnovni cilj svake nabavne organizacije jest

nadjacati dobavljacevu pregovaracku snagu uz opskrbu iz svojih raspolozivih resursa.

2 Ferisak, V. (2006). Nabava: politika-strategija-organizacija-management II, Aktualizirano dopunjeno izdanje
[Procurement: Policy-strategy-organization-management II, Updated revised edition]. Zagreb: personal edition)
3Antras, P., & Helpman, E. (2004). Global sourcing. Journal of political Economy, 112(3), 552-580.

4 Ibid.



2.1. Vrste sourcinga

Kako bi se osiguralo da nabavljene zalihe ili resursi pruzaju zeljene funkcije, bitno je odabrati
prigodne izvore. Proces odabira izvora utvrduje koji dobavljaci i kanali nude opcije koje se
pridrzavaju proracuna tima, odnosno tvrtke. Istrazivanje povezano s nabavom izvora
omogucava organizaciji da osigura financijski naju¢inkovitiji na¢in nabave materijala. Kada se
primjenjuju takticki i strateski, aktivnosti pronalaska izvora mogu znacajno utjecati na

kvalitetu, cijenu i dostupnost robe i usluga organizacije.’

StrateSko pronalazenje izvora pruza korist 1 kupcima i dobavljac¢ima. Kupci mogu pregovarati
o nizim jedini¢nim cijenama za kupnju velikih koli¢ina. Na taj nacin smanjuju troskove robe i
maloprodajne cijene odrzavaju konkurentnima. S druge strane, dobavljac¢i imaju koristi jer
imaju stalno prodajno mjesto za svoju robu. Kada se pronade pravi izvor za proizvode, s njima
se moZe ostvariti pouzdan partnerski odnos. Razvijanje tog bliskog odnosa moZe poboljsati

kvalitetu 1 u€inkovitost jer dobavljaci i kupci rade zajedno kako bi minimalizirali nedostatke.

Slika 1 Vrste sourcinga

TYPES OF SOURCING

i Near- - i
Profess.lonal : . Outsourcing Virtual
Service Manufacturing Sourcing Enterprise

Global Captive
Subcontracting Integration Sourcing Service Ventures Many
Arrangements Operations Suppliers

Izvor: https://www.collidu.com/presentation-types-of-sourcing

® Alexandra Joker, What are the different types of sourcing?, 2024. https://www.ibm.com/blog/sourcing-types/
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Popis vrsta sourcinga:

1. Outsourcing

Outsourcing obuhvaca proces ugovaranja vanjskih organizacija za pruzanje usluga ili robe. On
obuhvaca sastavljanje, pregovaranje i zakljuCivanje ugovora izmedu organizacija i pruzatelja
usluga. Na primjer, ponekad organizacije iznajmljuju usluge ili robu iz stranih zemalja po nizim

cijenama.’

2. Insourcing

Insourcing se odnosi na organizaciju koja koristi vlastito interno osoblje i resurse za postizanje
usluga koje su prethodno bile angaZirane na vanjskim poslovima. Za razliku od outsourcinga,
insourcing pruza vecu razinu kontrole nad procesima i proizvodnjom resursa. Ova metoda

uklju¢uje zaposljavanje i obuku novog osoblja ili cijelih odjela.?

3. Near-sourcing

Near sourcing se dogada kada tvrtka premjesti svoje proizvodne pogone blize distribuciji
krajnjeg proizvoda. °To smanjuje vrijeme provedeno u ¢ekanju tijekom operacija opskrbnog
lanca 1 moze smanjiti troskove prijevoza materijala 1 robe. Takoder, pove¢ava kontrolu nad

proizvodnim procesom i negira rizik od kasnjenja ili poteSkoca u transportu.

4. Low-cost Country Sourcing (LCCS)

7 Alexandra Joker, What are the different types of sourcing?, 2024. https://www.ibm.com/blog/sourcing-types/
8 Ibid.
® Ibid.
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LCCS podrazumijeva nabavu materijala iz zemalja u kojima su troSkovi rada i proizvodnje nizi.
Ovakav oblik nabave usmjeren je na smanjenje ukupnih troSkova. Drzava koja ovu metodu

koristi jest Kina jer je ona zemlja nabave za vecinu globalnih korporacija.'®
5. Globalni sourcing

Globalni izvor je nabava robe ili usluga od dobavljaca na globalnim trzistima. To tvrtkama
omogucuje pristup jeftinim resursima, poticajima kao $to su porezne olakSice i vjeStinama koje

potencijalno nisu dostupne u njihovom zemljopisnom podrugju.t!

6. Glavni dogovori

Glavni dogovori oznacavaju sporazum izmedu izvodaca 1 podizvodaca o izvodenju dijela posla
koji je dio veceg projekta. Svi ugovori su uredeni stranim pravom jer se odnose na ugovor
izmedu dva strana subjekta. Grupe opskrbnog lanca mogu smanjiti teret bavljenja uvozom ili

izvozom.12

7. Operacije zatvorene sluzbe

Captive model znaci da korisnicke organizacije donose stratesku odluku o stvaranju svoje
prisutnosti na lokaciji s nizim troSkovima i tamo obavlja posao kao dio vlastitih operacija.
Lokacije su u ve¢ini slucajeva u inozemstvu. Aktivnosti se izvode na daljinu, ali nisu prepustene
dobavljacu. Na taj nacin korisnik moZe zadrZati punu kontrolu i1 ublaZiti odgovarajuce rizike

povezane s intelektualnim vlasni§tvom i drugim osjetljivim poslovnim informacijama.3

8. Stru¢na usluga

Ove usluge su najéesce pojam kada ljudi razmisljaju o outsourcingu. Odjeli kao §to su pravni,
racunovodstveni, ljudski resursi 1 tako dalje, svi spadaju u ovu kategoriju. Potreba za stru¢nom

ekspertizom u ovim podru¢jima moZe biti potrebna samo u odredenim trenucima, a

10 Kumar, N., Andersson, D., & Rehme, J. (2010). Logistics of low cost country sourcing. International Journal of
Logistics: Research and Applications, 13(2), 143-160.)

11 Alexandra Joker, What are the different types of sourcing?, 2024. https://www.ibm.com/blog/sourcing-types/

12 Ferigak, V. (2006). Nabava: politika-strategija-organizacija-management II, Aktualizirano dopunjeno izdanje
[Procurement: Policy-strategy-organization-management II, Updated revised edition]

13 Alexandra Joker, What are the different types of sourcing?, 2024. https://www.ibm.com/blog/sourcing-types/
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kontaktiranjem vanjskog pruzatelja mozete povecati troSkove zajedno s rastom vase tvrtke. To

obi¢no znaci da su op¢i troskovi znacajno smanjeni.

9. Proizvodnja

Stvaranje novih proizvoda od sirovina ili komponenti. Proizvodni izvor je proces pronalazenja
i nabave robe ili usluga koje je potrebno za poslovanje i ostvarivanje ciljeva. Ukljucuje
istrazivanje, procjenu, pregovore s dobavljac¢ima, kao i upravljanje kvalitetom, isporukom i

troSkovima proizvoda.

10. Vertikalna integracija

Vertikalna integracija je aranzman u kojem tvrtka stjece i kontrolira vlastiti lanac opskrbe. Ovaj
proces preuzima operacije koje obi¢no obavljaju dvije odvojene tvrtke i stavlja ih pod kontrolu
jedne organizacije. Ova metoda takoder optimizira koli¢inu kontrole i popravlja troskove

proizvodnih faza i resursa.'*

11. Malo ili mnogo dobavljaca

Za robne proizvode Cesto se koristi strategija viSe dobavljaca, a odluke o kupnji ¢esto se donose
prvenstveno na temelju cijene. Dok bi drugi dobavljaci mogli nuditi usporedive proizvode,
kupnja 1z jednog izvora odnosi se na kupnje od jednog odabranog dobavljaca. Pojam "nabava

iz jednog izvora" opisuje transakcije samo s jednim dobavljacem.

12. Zajednicka ulaganja

Nabavka putem zajednickog pothvata sastoji se od organizacije koja se udruzuje s drugom
tvrtkom radi kombiniranja resursa i zajednickog doprinosa resursima. Zajednicki pothvat
obi¢no ukljucuje ulaganje organizacije u vlasnicki udio druge tvrtke kao nacin primanja njihove
opskrbe 1 proizvodnje. Cilj mu je stvoriti uzajamno koristan odnos 1 razmjenu za obje

organizacije.

14 Jasmina Cuil¢, Nemanja Berber, Vertikalna i horizontalna integracija i kooperacija
https://www.vps.ns.ac.rs/SB/2009/4.13.pdf
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13. Virtualno poduzece

Zivimo u doba outsourcinga. Cini se da tvrtke ugovaraju niz aktivnosti koji se sve vise
proSiruju, u rasponu od dizajna proizvoda do sastavljanja, od istrazivanja i1 razvoja do
marketinga, distribucija i servis nakon prodaje. Neke su tvrtke otiSle toliko daleko da su postale
"virtualni" proizvodaci, posjedujuéi dizajne za mnoge proizvode, ali ne radec¢i gotovo niSta

same.15

2.3. Outsourcing

Mnoge danasnje tvrtke u svojoj svakodnevnici koriste metodu outsourcinga, metodu koja je sve
popularnija u poslovnom svijetu. Promatraju¢i rad tvrtki diljem svijeta, vidljiva je upotreba
navedene metode. Ovu metodu karakterizira praksa u kojoj se uposljava strano poduzece za
obavljanje poslova koje su obavljali zaposlenici unutar mati¢nog poduzeca. Mnoge tvrtke
posezu za ovom metodom kako bi smanjile vlastite troskove, s obzirom da outsourcing, kao
poslovna strategija, zahvaca poslove od korisnicke podrske pa sve do uredskih poslova i
proizvodnje. Outsourcing, svijetu je predstavljen 1989. godine i ubrzo postaje neizostavan dio

poslovne ekonomije.!®

Outsourcing jest pomagalo tvrtkama da smanje svoje troskove rada, da svoj fokus usmjere na
temeljne aspekte poslovanja. Pomocu ove metode, tvrtke mogu svoje manje poslove prebaciti
na vanjske suradnike i s njima odrzavati dobru komunikaciju kako bi posao bio §to bolje
odraden. Dosta tvrtki na ovaj potez koriStenja outsourcinga, odlucuje se iz razloga kako bi
poboljsali svoje financije te kako bi svoj fokus mogli staviti na poslove vece vaznosti za tvrtku.
KoriStenje outsourcinga omogucava i vecu produktivnost jer se dio posla prebacuje na

vanjskoga suradnika koji ¢e taj posao obaviti umjesto maticnog subjekta. Na ovaj nacin, brojne

15 Gene M. Grossman Princeton, University and Elhanan Helpman Harvard University, Tel Aviv University and
CIAR, 2005. https://www.princeton.edu/~grossman/outsourcing.pdf

16 Marc J. Schniederjans, Ashlyn M. Schniederjans, Dara G. Schniederjans, Outsourcing and

insourcing ina n international context, Routledge, 2005.
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tvrtke ustede na vremenu odnosno povecavaju svoju mo¢ na trzistu u odnosu na konkurentske

firme.

Kao svaka novina, outsourcing je imao svoje zagovornike, ali 1 protivnike. S obzirom da
navedena metoda ukljucuje rad stranih tvrtki i njihovih zaposlenika, protivnici outsourcinga
naglasavali su da outsourcing uzrokuje gubitak radnih mjesta za domace radnike $to izravno
utjeCe na zivote ljudi. Postoje odredeni nedostaci i rizici prilikom pocetka koriStenja ove
metode. Kada se Zeli zasnovati outsourcing odnos, potrebno je sklopiti ugovor na odredeno
vrijeme s tre¢om stranom Sto zahtjeva napore pravnog odjela za obje strane, sveprisutna je i
krada podataka od strane vanjskog poduzeca s obzirom da je vrlo tesko pronaci pouzdanog
vanjskog klijenta. S druge strane, zagovornici ove metode naglasavaju da je ova metoda vrlo
korisna za tvrtke jer pomocu nje tvrtka moze stvoriti poticaj da rasporeduju svoje resurse tamo
gdje su najbolji te da odrZe svoje gospodarstvo na zavidnoj svjetskoj razini.'” U dana$nje
vrijeme, outsourcing je najbolje vidljiv na podru¢ju u IT industriji gdje se sva ra¢unalna oprema,
ili njezini dijelovi, nabavljaju od tre¢ih poduzeca koja su stru¢na u tom podrucju. U IT
funkcijama usluge koje tvrtke prebacuju na trecu stranu su infrastruktura, razvoj web stranica,
skladiStenje podataka 1 sl. Na podrucju financija to su obracun place, knjigovodstvo, u prodaji
i marketingu to su komunikacije i sl. Jedan od najboljih primjera outsourcinga, moze se pronaci
u tvrtki Nike. S obzirom da tvrtka nema svojih vlastitih proizvodnih pogona, oni se koriste
proizvodacima s Filipina, Vijetnama, Indonezije, Kine i Tajvana. U proizvodnju njihove obuce
ukljuceno je pola milijuna ljudi koji moraju paziti na kvalitetu procesa i robe kako bi i dalje
sacuvali svoj ugled i to im donosi velike prihode, oko 3,7 milijardi dolara’®. Glavni ciljevi
outsourcinga su odrzavanje poslovne moci tvrtke kroz prednost nad konkurentima diljem

svijeta te ju predstaviti kao uspjesnu tvrtku koja ¢e postati sve uspjesnija u poslovnom pogledu.

2.4. Insourcing

S druge strane, u poslovnom svijetu, postoji i pojam insourcing. U ovom postupku, jednoj osobi
je dodijeljen projekt ili odjelu unutar tvrtke, a ne vanjskom suradniku, odnosno trecoj strani. U

svakodnevnim poslovima insourcing se koristi za opisivanje zadataka koje je tvrtka mogla

17 Grossman, G. M., & Helpman, E. (2005). Outsourcing in a global economy. The Review of Economic Studies
18 Derek Gallimore, Nike’s approach to outsourcing, 2021 https://www.outsourceaccelerator.com/articles/nikes-
approach-to-outsourcing/



prepustiti vanjskim suradnicima. *Neke tvrtke odluéuju se za outsourcing jer tako ostvaruju
vecu kontrolu nad donoSenjem odluka te imaju moguénost brzeg kretanje. Nakon 1990-ih,
tvrtke su masovno angazirale vanjske suradnike umjesto unutarnjih zbog toga $to su bile u

potrazi za jeftinijom radnom snagom.

Insourcing je metoda koja se oslanja na vlastite resurse tvrtke ili odjele kojima povjeravaju
zadatke 1 projekte koje bi mogli povjeriti vanjskim suradnicima. Medu njima se nalazi
sposobnost prepoznavanja potrebne stru¢nosti unutar organizacije, strateska raspodjela resursa
1 ulaganje u obuku zaposlenih kako bi Sto bolje odradili projekt. Ako bi tvrtka koristila
insourcing potreban je povecan opseg zaposlenika koji ¢e biti rasporedeni za odredene zadatke.
Na ovaj nacin zaposlenici medusobno suraduju te se poti¢e razvoj njihovih vjestina. Ovakav
nacin rada, tvrtkama omogucava bolje kontroliranje kvalitete proizvodnje jer postoji veci
nadzor tijekom procesa. Kao primjer se moze uzeti zaposljavanje tima koji je prethodno upoznat
s radom unutar organizacije jer oni mogu pruziti prednost jer ve¢ imaju prethodno iskustvo i

znanje potrebno za zajednicki rad.?°

Insourcing je vidljiv i u IT industriji, odnosno njihovim uslugama koje se koriste unutar
unutarnjeg tima za tehnoloske potrebe tvrtke. Insourcing moze ukljucivati i dovodenje dodatnih
suradnika ili timova iz razli¢itih odjela unutar tvrtke za rad na odredenim zadacima i projektima.
Jedan od primjera insourcinga je kad organizacija angazira vlastite programere umjesto da traze
pomo¢ od vanjskih suradnika. Ova metoda tvrtkama pruza ekonomicna rjeSenja, povecanu

uéinkovitost te kontrolu kvalitete.?:

Razlike izmedu metode outsourcinga i1 metode insourcinga stvaraju izazove prilikom

sastavljanja ugovora koji €e S§tititi tvrtku u sluc¢aju da dobavlja¢ ne ispuni ocekivanja.

Insourcing moze pruziti tvrtkama konkurentsku prednost u slu¢aju da mogu pruziti odli¢nu
korisni¢ku uslugu zadrzavaju¢i funkcije unutar tvrtke. U slucajevima kada se radi o nekom
slozenom projektu, insourcing je bolja opcija jer zahtijeva manje vremena 1 troSkova za obuku
jer su zaposlenici ve¢ upoznati s proizvodima, uslugama i sl. Na primjer, kada tim radi na

razvoju proizvoda, Sefovi mogu jednostavno izvrsiti potrebne prilagodne bez koordinacije s

19 Reponen, T. (1993). Outsourcing or insourcing?.

20 Mats Winroth, Mike Danilovic, Alfonso Fernandez Aguila, Mr. Oriol Flaquer Borras: Dynamics Of Sourcing —
Strategic Implications Of Outsourcing And Insourcing, Conference Paper 2007

2L Reponen, T. (1993). Outsourcing or insourcing?.



vanjskim stranama. Takoder, velika prednost tomu je povecana suradnja medu ¢lanovima tima

jer im to omoguéuje lak$u komunikaciju i izmjenjivanje ideja i znanja o odredenim temama.??

Uz svoje prednosti, insourcing ima i svoje nedostatke. Tvrtke koje koriste insourcing metodu
mogu se pronaci pred rizikom. Neki od tih rizika su pogresna procjena potrebnih u odnosu na
raspolozive resurse, neuspjeh u uspostavljaju toénih o¢ekivanja unutar tvrtke, losa organizacija,
propust pri zaposljavanju kompetentnog osoblja i sl. Medu nedostacima, postoje dva glavna
problema navedene metode, a to su iznos potrebnog novca i nedostatak znanja. Oba su problema
prisutna kod insourcinga te predstavljaju prepreku prilikom donosenju odluka. Ako si tvrtka ne

moze priustiti procese onda mora traziti pomo¢ vanjskih suradnika.
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3. ISTRAZIVANJE TRZISTA

Istrazivanje trziSta ili marketinSko istrazivanje proces je kojim se utvrduje odrzivost novih
usluga ili proizvoda putem istrazivanja koje se provodi izravno s potencijalnim kupcima.?® U
novom dobu ono je nuzno za pocetak poslovanja. S obzirom na danasnju veliku konkurenciju
na poslovnom podrucju, danasnje tvrtke moraju detaljno istraziti trziste kako bi ostvarili uspjeh.
U tom trenutku, na scenu nastupa istrazivanje trzista. Kako bi tvrtke znale odakle dolaze njihovi
potrosaci i kako bi upoznali trziSte, prije same proizvodnje moraju istraziti trziste. Istrazivanjem
trziSta dobivaju se postojeée te nove informacije o trziStu, konkurenciji i potencijalnim
kupcima. Najbolje je poceti s pitanjima poput — Kojoj je populaciji namijenjen proizvod
poduzeca?, Hoce li biti dovoljno kupaca da bi se ostvario profit? Kako do¢i do potencijalnih
kupaca? Postoji 1i na trzistu poduzeée koje ispunjava potrebe nasih potencijalnih kupaca??*
Kada se pronadu odgovori na navedena pitanja, oni se pretvaraju u korisne informacije. Na
temelju tih informacija moze se razviti strategija poduzeca, marketinga ili bilo kojeg
marketinSkog cilja. Pronalazak i razumijevanje informacija o trziStu nije pronalazak ili
razumijevanje informacija, ve¢ istraZivanje trziSta moze poremetiti trenutnu marketinsku ideju

poduzeca, ali isto tako ono nas moze i unaprijediti novim ideja.
Glavne svrhe istrazivanja trzista®:

1. Analiza trziSta

2. Analiza reakcije trZiSta na proizvode ili usluge

3. Analiza ucinkovitosti oglasavanja ili promocije

4. StrateSko planiranje

Istrazivanjem trZiSta tvrtka pronalazi ciljano trZiSte i dobiva informacije od potrosaca o
njihovim interesima. Ovo istraZivanje moze se provoditi interno, od strane tvrtke ili od strane
trece strane koja je specijalizirana za istraZivanje trZiSta. IstraZivanje se moZe provesti u
nekoliko oblika, kao S§to su testiranje proizvoda, ankete 1 testiranje fokusnih grupa.
Prilikom istraZivanja trziSta kombiniraju se primarne informacija i sekundarnih informacija

koje je vanjski subjekt veé prikupio?. Primarne informacije obuhvaéaju informacije koje tvrtka

2 Marusi¢ M., Vranesevié¢ T. (2001) Istrazivanje trzista, ADECO, Zagreb
24 Don Domani, Dell Dennison, Margaret Doman (2002): Market Research, Self-Counsel Press, Canada
%5 Marusi¢. M., Vranesevié, T., Istrazivanje trzista, ADECO, Zagreb, 2001.
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prikuplja izravno ili koje je prikupila osoba angazirana za provodenje istrazivanja. Primarne
informacije dijele se na promatranje i ispitivanje. Promatranje je proces koji obuhvaca
uocavanje i zapisivanje ¢injenica ili dogadaja bez ispitivanja subjekata. Ono se moze provesti
primjetni 1 neprimjetno, izravno i neizravno, osobno i pomocu racunala, strukturirano i
nestrukturirano te pomoc¢u prirodne ili umjetno stvorene situacije. Prednosti ove metode su
biljezenje dogadaja onako kako se dogodio, nema ljudskog utjecaja u osobi anketiranja i podaci
su objektivni. Nedostaci ove metode su ograni¢eno promatranje, dug proces promatranja, visoki
troSkovi 1 sl. S druge strane, metoda ispitivanja sastoji se u postavljanju pitanja osobama od
kojih su se podaci prikupili. Ono se moze provesti u obliku ankete ili intervjua. Prednosti ove
metode su brzina, niski troskovi i svestrana mogucnost primjene ispitivanja. S druge strane,

njezini nedostaci leZe u subjektivnosti, odbijanju odgovora, neto¢nosti i sl.2

Sekundarni podaci su jeftiniji, lako ih se prikupi, objektivni su, medutim nedostaci leze u
pronalazenje podataka Cija je tocnost zajamcena. Izvori za sekundarne podatke su interni i
eksterni, odnosno unutarnji i vanjski izvori. U interne izvore ubrajaju se ekonomske analize
poslovanja poduzeca, raunovodstveno-financijski izvjestaj, analize bilance poslovanja
poduzeca 1 analize revizorskih tvrtki o poslovanju poduzeca. U eksterne izvore ubrajaju se
publikacije medu narodnih organizacija, publikacije drugih drzavnih organizacija i ureda,
svjetski priznati znanstveni Casopisi, podaci dobiveni putem istrazivackih aktivnosti postojecih

instituta i posebne banke podataka.?®

Dobivene informacije spadaju u dvije kategorije: istraZzivacko 1 specificno istrazivanje.
Istrazivacko istrazivanje manje je strukturirana opcija 1 funkcionira putem otvorenih pitanja, a
kao rezultat ima pitanja ili probleme koji se postavljaju, a na koje ¢e tvrtka mozda odgovoriti.
Specifi¢no istraZivanje pronalazi odgovore na prethodno postavljena pitanja na koja se ¢esto
skre¢e pozornost u istrazivackom istrazivanju. Sve te sekundarne informacije su podaci koje je
vanjski suradnik ve¢ prikupio, a one mogu sadrzavati informacije o stanovnistvu iz vladinih

propisa i sl.

27 Bozi¢, M. (2017). Istrazivanje trzi$ta. Dohvaéeno iz http://hcpm. agr. hr/docs/mplanistrzista. pdf.

28 Ratkovié, M., Grubié, G., & Tasié, S. (2012). ,Istrazivanje trZista i sagledavanje konkurenata kao izvor
moguceg napretka “. Socioeconomica—The Scientific Journal for Theory and Practice of Socioeconomic
Development, 1(2), 255-266.
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3.1. Koraci u procesu trziSnog istrazivanja

Istrazivanje trziSta moze pomoc¢i tvrtkama u uéinkovitijem poslovanju i uc¢inkovitijem trzistu.
Unaprijed ¢e nauciti kako istraziti trZiSte za svoju tvrtku, bilo da se probijaju na novo trziste ili

razvijaju proizvod.

Istrazivanje trziSta pomaze pri pronalasku klijenata za svoju tvrtku. Analiza konkurencije

pomaze da tvrtku ucinite jedinstvenom.

Slika 2. 6 koraka uspjeSnog procesa istraZivanja trZista

NAVADHI

Intelligence Rediscovered
www.navadhi.com

Market Research
Report Defining the

& Presentation Research Problem
& Objectives

Data
Analysis 6 STEPS OF

SUCCESSFUL
MARKET RESEARCH 4 “SSaas
PROCESS Design

Izvor: https://www.navadhi.com/blog/6-steps-successful-market-research-process
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Koraci:
1. Definiranje problema ili prilike

Dizajniranje problema je prvi i klju¢ni korak u istrazivanju trzista. Kako bi se ono kvalitetno
odradilo potrebno je osim definiranja problema uzeti u obzir svrhu studije, relevantne
pozadinske informacije, koje informacije su potrebne i kako ¢e se koristiti u donoSenju odluka.
Od velike je vaznosti sagledati sve potencijalne uzroke kako bi se suzili parametri studije na
informacije koje su zapravo potrebne za donoSenje dobre odluke. Ako je poduzece ve
postojeée na trziStu odluke se donose o tome kako popraviti svoje poslovanje ako su prihodi
pali ili treba 1i ga ili ne prosiriti ako su vasi prihodi porasli. Ukoliko poduzece tek zeli zapoceti
s poslovanjem na trziStu definira se postojeca konkurencija, potencijalni kupci, njihove potrebe
i zahtjevi. Definiranje problema obuhvaca savjetovanje s donositeljima odluka, intervjue sa
struénjacima iz industrije, analizu sekundarnih podataka i, mozda, neka kvalitativna

istrazivanja, kao §to su fokusne grupe.?’

2. Dizajn istrazivanja

Kada se odrede istrazivacki problem i cilj, sljede¢i korak je dizajn istrazivanja. U ovom dijelu

priprema se sav materijal za prikupljanje podataka.

3. Prikupljanje podataka

U ovom koraku prikupljaju se neobradeni podaci pomocu istrazivackih alata identificiranih
tijekom faze dizajna istrazivanja. To moze biti primarno prikupljanje podataka koriStenjem
kvalitativnih, kvantitativnih 1 tehnika promatranja ili moZe biti sekundarno prikupljanje
podataka koriStenjem uredskog istraZivanja, skupnog prikupljanja podataka i analize studije

slucaja.>°

4. Obrada podataka

2 https://www.navadhi.com/blog/6-steps-successful-market-research-process
30 Bazala, A. (1991). Istrazivanje trzita-metode i podrudja istrazivanja. Velebit-Velegraf
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Nakon §to se prikupe neobradeni podaci (na primjer, u obliku ispunjenih upitnika, audio/video
vrpci itd.), potrebno ih je obraditi kako bi ih istrazivaci trziSta mogli analizirati. Ovaj proces
ukratko je poznat kao ETL $to je kratica za Extract, Transform and Load. Obrada podataka
provodi se u skladu s metodama finaliziranim tijekom koraka projektiranja istrazivanja i to je

vrlo strukturiran proces.

5. Analiza podataka

U ovoj fazi podaci se analiziraju koristenjem prikladnih alata za analizu podataka definiranih
tijekom faze dizajna istrazivanja. To pomaze izvuéi korisne informacije iz neobradenih
podataka koje istrazivaci trziSta mogu koristiti kao temelj svojih preporuka za rjeSavanje

problema istrazivanja.

6. Izvjesée o istrazivanju trZista i prezentacija

U ovom koraku, na temelju informacija prikupljenih tijekom provodenja istrazivanja trzista,
studija se pretvara u izvjeSc¢e o istrazivanju trzista i konacnu prezentaciju. To je ukljucivalo
najvaznije nalaze iz istrazivacke studije zajedno s preporukama za rjeSavanje istrazivackog

problema definiranog u prvom koraku.
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4. NABAVA

Razvoj nabave je povezan s drustvenom podjelom rada i razvojem trzista roba i usluga.
Promjene cijena sirovina takoder utjeCu na razvoj nabave i naravno na brzi razvoj novih
proizvoda, a u cijeli proces ukljudeni su i dobavlja¢i®!. U proslosti se nabava prvenstveno bavila
odredenim izvrsnim poslovima, uklju¢uju¢i narucivanje i kontrola prituzbi manjkova na
izru¢enim proizvodima. Danas se pak nabava viSe promatra kao strateska funkcija poslovnog
subjekta, ukljuena u ostvarivanje vrijednosti i smanjenje ukupnih troskova koji nastaju u

opskrbnom lancu.

Poslovnim subjektima upravljanje nabavom robe ili usluge omoguéuje konkurentsku prednost
na trzistu i realizaciju ciljeva $to pruza povecanje vrijednosti. Povijest nabave robe datira od
1832. godine kada je Charkes Babbagea objavio tekst ,,O ekonomiji strojeva i proizvodnji.
Zatim 1933. godine napisan je Skolski tekst koji je ujedno bio i prvi te se bavio izri¢ito nabavom
robe. Autor skolskog teksta je Howard T. Lewis. Voditelje nabave se smatralo sluzbenicima do

1960-tih, tada se prvi puta po¢inju smatrati profesionalcima.?

Nabava obuhvaca djelatnost poduzec¢a. Djelatnost obuhvaca zadatke poput opskrbe opremom 1
energijom. Poslovi koji su sastavni dijelovi nabave, poput upita dobavlja¢ima, narucivanje,

pregovaranje i sl. moraju se svakodnevno obavljati.

Svrha nabave proizlazi iz svrhe poduzeca. S toga, potrebno je imati brojne resurse kako bi
proizvodnja i poslovanje bili uspjesni. ciljevi poduzeca mogu se podijeliti prema znacaju,
hijerarhiji, redoslijedu, vremenu, interesu, medusobnim odnosima te ostalim kriterijima.®
Sama svrha nabave proizlazi iz odgovarajuce kvalitete materijala, cijene, ekonomicne koli¢ine

isl

4.1. ZIVOTNI CIKLUS NABAVE

Ciklus nabave (ili zivotni ciklus) je niz aktivnosti koje se odvijaju unutar tvrtke kako bi se

nabavili materijali, softver, radna snaga i usluge koje su joj potrebne za postizanje svojih

31 Ferigak, V. (2006.): Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, vlastito, drugo, aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb

32 |bid.

3 Feridak, V., Stihovi¢, 1. (1989.): Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb
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ciljeva. Ciklus nabave po¢inje utvrdivanjem potreba. Zivotni ciklus nabave je zavrsen kada je

potreba ispunjena, placanje izvrSeno i kvaliteta kupljene robe ili usluge odredena.

Zivotni ciklus nabave svake tvrtke je drugadiji. Razli¢iti koraci ciklusa nabave odrazavat ¢e

jedinstvene strukture, procese i politike svake tvrtke. Unato¢ tim razlikama, veéina ciklusa

nabave slijedi zajednicki plan.

Slika 2 Zivotni ciklus nabave

14

Maintain vendor Canduct market
relationship analysis

Procurement
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lzvor: https://www.pipefy.com/blog/procurement-cycle/

Zivotni ciklus nabave se sastoji 14 faza, a to su; definiranje potreba, provodenje analize trzista,
odredivanje specifikacija, izrada strategije dobavljaca, izdavanje RFI, odabir ciljanih
dobavljaca, izdavanje zahtjeva za ponudu, odabir dobavljaca, izdavanje narudzbenice, primitak
robe ili usluge, provodenje tro smjernog uskladivanja, placanje, ocjenjivanje u¢inka dobavljaca
1 na kraju ali 1 najbitnije za uspjeSno buduce nabavljanje robe je odrzavanje odnosa s

dobavljacem

Iako su svih 14 faza zivotnog ciklusa nabave robe bitni fokus se stavlja na 5 faza i smatraju se
primarnim fazama, a to su definiranje potreba, odabir dobavljaca, upravljanje narudzbama,

procjena kupnje 1 upravljanje dobavljacima.
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Definiranje potreba se vrsi u pocetnim fazama ciklusa nabave, fokus je na utvrdivanju §to je
potrebno i kada. Za vecinu timova za nabavu ova faza pocinje kada se primi zahtjev za kupnju.
Nakon definiranja potreba slijedi odabir dobavljaca. O odabiru dobavljaca odlucuje tim za
nabavu, odnosno mora se odabrati od kojeg ¢e dobavljaca poduzece nabavljati robu. Tim za
nabavu stvara popis potencijalnih dobavljaca koji ispunjavaju zahtjeve dobavljaca tvrtke 1 zatim
ih poziva da licitiraju za kupnju. Nakon §to se identificira odgovarajuci proizvod, tim za nabavu
izdaje narudZbenicu.3*Nakon odabira dobavljada i izdavanja narudzbenice slijedi upravljanje
narudzbama. U pocetku je to ukljucivalo pracenje statusa narudzbi kako bi se osiguralo da su
stigle na vrijeme. Nakon $to su roba ili usluge primljene, isporucena roba ili usluge bit ce
evidentirane kroz procese kao S$to je tro smjerno uskladivanje kako bi se osiguralo da su
primljene robe ili usluge u skladu s naru¢enim. Nakon zaprimljene robe potrebno ju je
procijeniti 1 tu pocinje faza procijene kupnje. Utvrduje se zadovoljava li roba ili usluga
ocekivanja. Roba ili usluge procjenjuje se prema kriterijima kvalitete, roka isporuke i
efikasnosti u ispunjavanju ciljeva poduzeca. Faza procjene robe pomaze u stvaranju strategije
za buduce nabave. I naposljetku nastupa faza upravljanje dobavlja¢ima. U ovoj fazi se odlucuje
hoce 1i se nastaviti poslovati sa dobavljacem ili je potrebno pronalaziti novog. Ukoliko je
poduzecée zadovoljno pozeljno je odrzavati dobre odnose s dobavljadem jer ¢e to u buduénosti

utjecati na cijenu i kvalitetu nabavljene robe ili usluge.®®

Ciklusi nabave mogu biti sloZeni. Uklju¢uju razli¢ite zadatke, aktivnosti i tijekove rada, od
kojih se svi mogu standardizirati 1 koordinirati kako bi se izbjegao nepotreban rucni rad,

kasnjenja i silosi podataka koji nabavu ¢ine kompliciranijom nego Sto treba.

34 Benjamin Babb, Guide to All the Stages of the Procurement Lifecycle,
https://www.pipefy.com/blog/procurement-cycle/
% Ibid.
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5. EMPIRIJSKO ISTRAZIVANJE — ISTRAZIVANJE TRZISTA NABAVE
NA PRIMJERU USPOREDBE ANALIZE OBRTA I D.0.0-A

5.1. Opis istrazivanja

Istrazivanje koje slijedi temelji se na metodi empirijskog intervjua. Intervju se proveo s tri

zaposlenika iz tri razli¢ita poduzeca, a to su T- SHOP obrt, Macto d.o.o0. i CIAK Auto d.o.o.

Ispitanicima je postavljeno petnaest pripremljenih pitanja. Tijekom intervjua vodile su se
biljeske kako bi odgovori bili §to relevantniji. Intervju se proveo kako bi se usporedili nacini i
ucestalost istrazivanja dobavljaca za nabavu i trziSta. U svrhu istrazivanja i uocavanja razlika

pomno je odabrano malo poduzeée 1 veliko poduzece iz razliCitth djelatnosti.

Obiteljsko poduzeée Macto d.o.o. bavi se proizvodnjom pekarskih i slasti¢arskih proizvoda.
Macto d.o.o. je svoje poslovanje zapocelo u Osijeku 1996. gdje i dan danas posluje. Poduzece
je zapocelo kao obiteljski obrt ali uz veliki trud i1 rad te porastom prihoda i planiranim
investicijama obrt prelazi u drustvo s ogranicenom odgovornos¢u. Nakon prelaska Macto d.o.o.
prosiruje poslovanje u vise poslovnih jedinica u gradu Osijeku. Poslovoda Patrik Lumezhi
navodi kako je najbitnije za uspjeSno poslovanje kvaliteta pripremljenih proizvoda ali bitni su
i ljubav prema poslu te unaprjedenje u proizvodnju kako bi zadovoljili potrebe kupaca. Spoj

navedenih stavki osigurava uspjesno i dugoro¢no poslovanje poduzeca.

Drugo poduzece koje je sudjelovalo u istrazivanju je CIAK Auto d.o.o. sa sjediStem u mjestu
Gornji Stupnik nedaleko Zagreba. CIAK Auto svojim radom vise od 25 godina postao je jedan
od najvecih distributera autodijelova i opreme. Svojih 50 poslovnica smjestili diljem Hrvatske,

a u Osijeku imaju tri poslovnice.

Tre¢i sudionik u istrazivanju je obrt T-shop s lokacijom u Vukovarsko-srijemskoj Zupaniji, u
srcu grada Vinkovci. T-shop je obrt za trgovinu i usluge, bazirani su na prodaju sportske odjece

1 opreme. Poslovanje je zapocela vlasnica Ljiljana Tomi¢ 2003. godine.
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5.2. Rezultati 1 rasprava

1. Intervju, P. Lumezhi, Macto d.o.0.- za unutarnju i vanjsku trgovinu

Intervju je proveden s gospodinom Lumezhi Patrik ¢ija je njegova funkcija poslovode. Macto
d.o.o. osnovan je 1999. godine u Osijeku. U pocetku su poslovali kao obiteljski obrt, nakon
dugog 1 uspjesnog poslovanja Macto postaje drustvo s ogranicenom odgovornoscu. Glavna
djelatnost je prodaja i proizvodnja pekarskih proizvoda. Uz glavnu djelatnost, popratno je i

ugostiteljstvu.

1. MozZete li opisati ¢ime se bavi VaSe poduzede, organizaciju i koja je Vasa pozicija u

poduzecu?

e Nase poduzece se bavi proizvodnjom pekarskih proizvoda te uz tu djelatnost bavi se i
ugostiteljstvom. Moja pozicija u poduzecu jest poslovoda. U Osijeku su prisutna dva
prodajna mjesta pekarnice te jedan ugostiteljski objekt. Brojimo 25 zaposlenika od kojih
je 23 djelatnika zaduzeno za proizvodnju i prodaju, a 2 djelatnika zaduzZena su za

administrativne, organizacijske poslove i poslove nabave.

2. Kako je nabava pozicionirana u Vasem poduzeéu?

e Jakao poslovoda uz ostale organizacijske poslove vodim i odjel nabave. Nabava se vrsi

popratno uz svakodnevne poslove.

3. Kako je koncipirana nabava u Vasem poduzecu?

e Djelatnici koji rade u proizvodnji rade spisak narudzbe te ga prosljeduju. Nakon

dobivene narudzbe kontroliram stanje zaliha 1 potrebne koli¢ine nabave.
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4. Koja su Vasa o€ekivanja od nabave?

e DugogodiSnjim radom sa stalnim dobavlja¢ima unaprijed su dogovorene cijene te

kvaliteta robe. Od nabave o¢ekujem da se ispostuju dogovori i rokovi isporuke.

5. Mozete li dati informacije o organizaciji same nabave?

e Nabava se vrsi popratno uz ostale poslove. S obzirom na to da samo dva zaposlenika
rade administraciju i organizaciju nemamo odjel nabave. Nabavu radim samo ja kao

poslovoda.

6. Mozete li podijeliti informaciju tko su Vasi krucijalni dobavljaci i kakva su Vasa

iskustva s njima?

Glavni su Granolio d.d. za bragno, tvornica ulje Cepin te Belje Plus d.o.0.Zadovoljni smo
dugogodisnjom suradnjama, posSto su to vodeéa poduzeéa proizvodnju sirovina nemamo

namjeru prekinuti suradnju.

7. Prilikom nabave robe $to Vam je najvaznije i koji elementi prevladavaju?

e S obzirom na to da se radi o prehrambenim proizvodima od iznimne vaznosti je kvaliteta
1 svjezina sirovina ali 1 rok te uvjeti isporuke jer su nam iste te sirovine potrebne za

svakodnevnu proizvodnju.

8. Jeste li prije intervjua bili upoznati sa znacenjem sourcinga i koristite li neku od

strategija sourcinga?

e Djelomi¢no smo upoznati, imamo vise od osam dobavljaca te bih tako rekao da nase

poduzece koristi multi-sourcing strategiju.

9. U kojim situacijama trazite nove dobavljace i istrazujete trziSte?
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U vecini slucajeva dobavljaci se nama javljaju preko maila s ponudama. Posto radimo
dugi niz godina sa stalnim i vode¢im dobavlja¢ima u skorije vrijeme nismo imali
potrebe za pronalaskom novih dobavljaca. Istrazujemo omjer cijene i kvalitete sirovina.
Unato¢ inflacijama redovno istrazujemo porast cijena sirovina kako bismo uskladili

cijene nasih proizvoda.

10. Koje su najcesée poteskoce s kojima se suocavate prilikom nabave?

Za sada uistinu nemamo poteSkoca prilikom nabave. Uvijek su bile prilikom

narucivanja robe dostupne zalihe kao i ispostivani uvjeti poslovanja.

11. Na koji nacin istraZujete trziSte?

NajviSe istrazujemo putem interneta te isto tako smo prisutni na svakom sajmu koji se

odrZava usko vezano za naSu djelatnost.

12. MozZete li definirati Vasu nabavnu proceduru?

Obicno svaki dan kontroliram stanje zaliha te po potrebi kontaktiram dobavljace za
nabavu robe. Isto tako i1 djelatnici u proizvodnji vode kontrolu stanja zaliha posto ih
svakodnevno koriste. Kada kontaktiram dobavlja¢e dogovori se koli¢ina robe i dan
isporuke. Kada se roba zaprima od strane dobavljaca prekontrolira se 1 uskladuje stanje

s narudZbom 1 rok upotrebe. Nakon svega toga roba se skladisti u skladu s propisima.

13. Jesu li vaSe suradnje s dobavlja¢ima kontinuirane i koliko Cesto istraZujete trziste?

NaSe suradnje s dobavljaima traju viSe od 10 godina. Posto radimo direktno sa
proizvodnim firmama manja je vjerojatnost da ¢e nam netko ponuditi bolju cijenu
sirovina jer su ostali preprodavaci ili kooperanti. U vecini sluc¢ajeva dva puta godisnje
posjecujemo sajmove pekarstva i slastiCarstva u Hrvatskoj 1 inozemstvu te tako pratimo
trendove proizvodnje 1 upoznajemo se sa raznim novitetima. Tako istrazujemo trziste i

pripremamo se za buduce ponude.
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14. Na koji nacin odrzavate dobre odnose s dobavljacima?

e Dugogodisnjim radom i suradnjama stekli smo dobre prijateljske odnose. Sudjelujemo
zajedno na sajmovima i prezentacijama. Najvaznije bih istaknuo redovno placanje

racuna dobavljac¢ima.

15. Jeste li unutar 2024. godine promijenili dobavljace. AKko jeste moZete li navesti razloge

i broj novih dobavljaca?

e U zadnjih par godina nismo mijenjali dobavljace. Jako smo zadovoljni s njihovim

radom.
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2. Intervju, P. Ivan, CIAK Auto d.o.o.

Drugi po redu intervju proveden je s gospodinom Peri¢ Ivan koji radi u Ciak Auto u poslovnici
Osijek koja je prisutna vise od 10 godina, a gospodin Ivan svoje uspjesno radno iskustvo
dokazuje preko tri godine. U Osijeku su prisutne dvije CIAK Auto poslovnice. Kako
funkcionira istrazivanje trzista nabave u velikom autoindustrijskim poduzecu opisano je kroz

odgovore sljedecih pitanja.

1. Mozete li opisati ¢ime se bavi VaSe poduzece, organizaciju i koja je Vasa pozicija u

poduzecu?

e CIAK Auto je jedan od najvec¢ih distributera autodijelova i opreme te je prisutan u
Hrvatskoj vise od 25 godina. Bavimo se Veleprodajom i maloprodajom i kroz nase
usluge nudimo veliki spektar originalnih 1 zamjenskih dijelova za vozila. Zastupamo
sve poznate svjetske proizvodace autodijelova OE kvalitete za sve tipove vozila lancem
vlastitih poslovnica prisutnim u gradovima Sirom Hrvatske, dnevnom dostavom i po
nekoliko puta nasim prepoznatljivim vozilima, call centrom koji uz telefone prati i e-
mail upite 1 druStvene mreze te ostalim prodajno-usluznim alatima. Moja pozicija u

CIAK Auto je komercijalist.

2. Kako je nabava pozicionirana u VaSem poduzecu?

e Nabava nam je sastavljena od odjela u kojem imamo timove za svaki brand posebno.

Za svake djelatnosti zasebno. Voditelje timova, koji odgovaraju direktoru nabave.

3. Kako je koncipirana nabava u Vasem poduzecu?

e Narudzbe rade pojedinci koji rade samo svoj posao u dogovoru s voditeljem, koji
dogovara s direktorom o koli¢ini, financijama. Zalihe se prate svaki dan, koli¢ina

prodane robe, izlaz iz skladiSta, potraznja na trzistu.
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4. Koja su Vasa o€ekivanja od nabave?

e Nabava ne moze raditi pritisak na dobavljace, cijene su unaprijed dogovorene. Troskovi
se smanjuju s prijevozom, naru¢ivanjem udarnih zaliha, manje robe koja dugo stoji na

skladiStu. Zato se rade analize trziSta i prodaja robe

5. Mozete li dati informacije o organizaciji same nabave?

e Sektor nabave ima viSe odijela u kojima ima dosta zaposlenih, ovisno o potrebi moze
biti minimalno jedan do 10 ljudi. Ovismo o proizvodima i zastupljenosti nekoga brenda

na trzistu

6. Mozete li podijeliti informaciju tko su Vasi krucijalni dobavljadi i kakva su Vasa

iskustva s njima?

e Nasi najveci i glavni dobavljaci su BOSCH NJemacka, Schaeffler grupa njemacka,
Brembo Italija, Textar Njemacka. Iskustva su nam odli¢na $to dokazuje nase dugoro¢no

i uspjesno poslovanje.

7. Prilikom nabave robe $§to Vam je najvaznije i koji elementi prevladavaju?

e Koli¢ina robe na stanju 1 isporuka robe s obzirom na to da se radi o autodijelovima koji

su u vecini slucajeva potrebni u kratkom roku kupcima

8. Jeste li prije intervjua bili upoznati sa znacenjem sourcinga i Koristite li neku od

strategija sourcinga?

e Upoznati smo pojmom sourcinga, imamo razne dobavljae S§to ukazuje na multi-

sourcing.
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9. U kojim situacijama trazite nove dobavljace i istrazujete trziSte?

e U kontakt dolazimo direktno s dobavlja¢ima autodijelova te proizvodacima dijelova s
toga mi ne trazimo nove dobavljace. Sa svim nasim dobavlja¢ima imamo sklopljene
dugorocne suradnje s toga nemamo potrebu za pronalaskom novih dobavljaca. Ako se
pojavi novi proizvoda¢ autodijelova on se nama sam obrati nakon cega sklapamo

suradnju.

10. Koje su najceSce poteskoce s kojim se suo¢avate prilikom nabave?

e Nedostatak robe na zalihama, nedovoljna proizvodnja robe, isporuka robe, cijena

troskova dopreme, raspodjela robe po poslovnicama

11. Na koji nacin istraZujete trziSte?

e Ne istrazujemo trziste jer imamo dugogodisnje dobavljace s kojima suradujemo. Ako
postoji novi dobavlja¢ on se nama javlja sam s cijenama i proizvodima koji plasira na

trziste

12. Mozete li definirati VaSu nabavnu proceduru?

e Nabavni proces u nasoj tvrtki je konstantan u zadnjih 25 godina,ugovaranje suradnje s
odredenim proizvodacima dijelova ili ugovaranjem suradnje s posrednicima prodaje
auto dijelova ( gigant kompanije porijeklom iz Poljske,Ceske Kine itd... koje su na
globalnoj razini veliki otkupljivac¢i pojedenih tvrtki koje su proglasile stecaj te
rasprodaju kompletna skladista). Tijekom godina poslovanja se dobavljaci ne mijenjaju
nego se povecava obujam posla i uvode se novi artikli poput odredenih auto dijelova za

automobile novijeg godista.
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13. Jesu li vaSe suradnje s dobavljacima kontinuirane i koliko Cesto istrazujete trziSte?

e S vecinom dobavljaca suradujemo od pocetka poslovanja CIAK Auto. Istrazivanje
trziSta ne provodimo za nove dobavljace ali istrazujemo cijene na trzitu, proizvodnju
novih autodijelova. Moramo pratiti nove trendove u proizvodnji automobila kako bismo
mogli osigurati autodijelove u nasoj ponudi. Istrazivati ne moramo poznajemo sve
dobavljace s kojima moramo i Zelimo imati odnos. Taj proces je postojao davno koji

smo digli na razinu da ne moramo traziti mi njih koliko oni nas.

14. Na koji nacin odrZavate dobre odnose s dobavlja¢ima?

e Dobre odnose s dobavljatima odrzavamo s uspjeSnom suradnjom i poslovanjem te

postivanjem ugovorenih uvjeta suradnje

15. Jeste li unutar 2024. godine promijenili dobavljace. Ako jeste moZete li navesti razloge

i broj novih dobavljaca?

e Nismo mijenjali dobavljade,dobili smo samo jednog novog dobavljaca, MILES

proizvodnja kocionih diskova
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3. Intervju, T. Ljiljana, T-Shop obrt

Intervju je proveden s gospodom Tomi¢ Ljiljanom koja je ujedno i vlasnica obrta T Shop koji
je osnovan 2003. godine u Vinkovcima. Za lakSu i detaljniju usporedbu istrazivanja trzista

nabave u manjim i ve¢im poduzec¢ima gospoda Ljiljana je odgovorila na sljedeca pitanja.

1. Mozete li opisati ¢ime se bavi VaSe poduzece, organizaciju i koja je Vasa pozicija u

poduzecu?

e Mi smo obiteljski obrt koji je osnovan 2003. godine u Vinkovcima. U naSoj
prodavaonici moze se pronaéi sportska oprema poput lopti, sportske trenirke, sportska
obuca za razne sportove i slicno. S obzirom na to da smo razvili obiteljski posao
nemamo puno zaposlenika s toga organizacija nam dolazi spontano i sve se rjeSava u
hodu. Nase poduzece broji 2 stalna radnika i 2 studenta. Stalni radnici su zaduzeni za

administraciju i nabavu dok su studenti zaduZeni za rad u trgovini i uslugu kupcima.

2. Kako je nabava pozicionirana u Vasem poduzecu?

e Nabava nam nije ista za svaku kategoriju artikala. Opc¢enito nabavu robe dijelimo ovisno
o vrsti robe, namjeni, mjestu 1 vremenu ispunjenja. Za stalni asortiman kao §to su
sportska odjeca 1 obuca prati se stanje zaliha u skladis$tu i1 kada je potrebno roba se
naruCuje od stalnog dobavljaca. Za artikle po narudzbi 1 potrebi kupaca kao $to su
pehari, medalje, majice s tematskim printom, popratna oprema za razne sportove
narucuje se u trenutku kada kupac zatrazi ponudu. Za nabavu je zaduZena jedna osoba,

odnosno ja kao Sefica.

3. Kako je koncipirana nabava u Vasem poduzecu?

e Jako nabavu radi samo jedna osoba ponekad sudjeluju i radnici u trgovini. Radnici iz
trgovine su stalno upuceni u stanje zaliha robe 1 upite kupaca s toga oni prosljeduju sto
je potrebno nabaviti za nesmetano poslovanje. Nakon dobivenih informacija iz trgovine

planiram nabavu, najces¢e se narucuje roba prema zahtjevu kupca. Kada kupac zatrazi
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odredeni artikl npr. Majicu s tematskim printom, trazim koji je najpovoljniji dobavljac
za majice. Najcescée je to ista firma s kojom jako dugo suradujemo. Nakon dobivenih

majica iste Saljemo na printanje i zaprimamo u skladiste.

4. Koja su Vasa ocekivanja od nabave?

e Kao malo poduzece uvijek tezimo proaktivnijom nabavi i ustedi jer naru¢ujemo manje
zalihe robe. lako imamo stalne dobavljace, stalno pratimo trziste i predvidamo §to bi
moglo biti trazeno kroz naredne mjesece. Na primjer ako ¢e biti unutar godine neko
nogometno prvenstvo mi o¢ekujemo veliku potraznju nogometnih dresova i puno ranije
¢emo nabaviti iste kako bismo ustedjeli jer o¢ekujemo porast nabavne cijene za vrijeme
nogometnog prvenstva. Na taj nacin funkcionira ve¢ina nase nabave jer dosta koli¢inski

prodajemo personalizirane sportske artikle.

5. Mozete li dati informacije o organizaciji same nabave?

¢ Nemamo nabavni sektor, nabavu izvr§ava samo jedna osoba.

6. MozZete li podijeliti informaciju tko su Vasi krucijalni dobavlja¢i i kakva su VaSa

iskustva s njima?

e S obzirom na to da godinama suradujemo s istim dobavlja¢ima mozemo re¢i da smo
jako zadovoljni. Naravno kao 1 u svakom poslovanju dogode se mali nesporazumi koji
se vrlo lako rijese. Nasi klju¢ni dobavljaci su dobavljaci za stalne artikle koje imamo u
ponudi kao $to su sportska odjeca 1 obuca ali ih naZalost zbog politike posla ne mozemo

imenovati.

7. Prilikom nabave robe $to Vam je najvaznije i koji elementi prevladavaju?

e Glavni faktori koji prevladavaju u odlukama procesa nabave su cijena artikala i rok
isporuke. Ponekad prevladava samo rok isporuke u situacijama kada je od iznimne
vaznosti da roba dode $to prije. Na primjer, dogodila se situacija gdje su nam trebale

hitno kutijice u koje ¢emo upakirati medalje, stalni dobavlja¢ nam nije mogao isporuciti
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kutijice u potrebnom roku pa smo morali kutijice naruciti iz Slovenije bez obzira na

cijenu.

8. Jeste li prije intervjua bili upoznati sa znacenjem sourcinga i Koristite li neku od

strategija sourcinga?

e Poznat nam je pojam sourcing. S obzirom na to da smo mi mali obiteljski obrt i nemamo
veliku potrebu za sourcingom. S obzirom na to da imamo naSe glavne dobavljace i

dobavljace koje nam sluze kao rezerva mogu re¢i da koristimo dual sourcing.

9. U kojim situacijama traZite nove dobavljace i istraZujete trziSte?

e Volimo se drzati istih dobavljaca jer suradujemo dugi niz godina. Nove dobavljace
uvodimo jedino kada je ba$ potrebno, trazimo ih uz pomo¢ interneta, uzmemo par
dobavljaca koji nam odgovaraju, poSaljemo im upite. Nakon dobivenih ponuda i
usporedbi odaberemo dobavljaca koji moze najbrze i najpovoljnije isporuciti nam robu.
Nedavno smo imali situaciju kada nas je kupac trazio sat za Sah Sto do sada nismo imali
u ponudi kao ni naSi dobavljaci. Bili smo primorani istraziti gdje i po kojoj cijeni

nabaviti robu i pronac¢i dobavljaca.

10. Koje su najceSce poteskoce s kojim se suo¢avate prilikom nabave?

e Najvedi 1 najces¢i problem nam je rok isporuke i pronalazak novih dobavljaca ako stalni
nemaju dovoljne zalihe robe. Na§ je problem §to nemamo dovoljno veliko skladiste
kako bismo mogli skladistiti svu robu i zbog toga se susre¢emo s problemom isporuke
robe. Velika roba poput strunjaci zauzima previSe mjesta u skladiStu a rok isporuke je

60 dana jer se dugo izraduje.

11. Na koji nacin istraZujete trziSte?

e Trziste istrazujemo uz pomo¢ interneta. Istrazujemo robu na internetu, odaberemo par

dobavljaca i upite Saljemo samo kada nam je roba potrebna.
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12. Mozete li definirati Vasu nabavnu proceduru?

Nasa nabavna procedura se ne mijenja puno, ve¢inom je ista. Nakon Sto se ukaze potreba
za narucivanjem zbog manjka zaliha ili zahtjeva kupca provjeravamo mozemo li robu
naruciti od stalnih dobavljaca. Ako oni imaju na stanju robu narucujemo od njih, a ako
nemaju provjeravamo dobavljace koji nam sluze kao rezerva. Usporedimo cijene iz
ponuda, pregovaramo i odaberemo dobavljaca koji nam pruza najbolje uvjete.

Narucimo robu i nakon primitka robe placamo dobavljac¢ima.

13. Jesu li vase suradnje s dobavlja¢ima kontinuirane i koliko ¢esto istraZujete trziste?

Kao §to sam ve¢ spomenula, suradujemo uvijek s istim dobavljac¢ima dugi niz godina.
IstraZzujemo trziSte u iznimnim situacijama kada nas kupci traze neku robu koju do sada
nismo nabavljali. Tada jedino i trazimo nove dobavljace ako nasi stalni nemaju takvu

robu u ponudi.

14. Na koji nacin odrzavate dobre odnose s dobavlja¢ima?

Sa svakim dobavljaem nastojimo imati konkretne odnose. Smatram da je tu
najzasluZnije naSe redovno pla¢anje pa nemamo razloga za nesuglasice. Takoder, nakon

prezentacija proizvoda nastojim se podruZiti s njima.

15. Jeste li unutar 2024. godine promijenili dobavljace. Ako jeste mozZete li navesti razloge

i broj novih dobavljac¢a?

Od pocetka tekuce godine do sada promijenili smo oko 5 dobavljaca jer su neki od
prijasnjih dobavljaca ugasili proizvodnju ili firmu. Jedan od primjera kada sam morala
promijeniti dobavljaca zato §to se dobavljac nije javio na moj upit a od njih sam redovno

nabavljala kutije za Salice.
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5.3. Komparativna analiza

U istrazivanju uz pomo¢ metode intervju sudjelovala su tri razli¢ita poduzeca te svako
poduzece djeluje na razli¢itim podru¢jima odnosno ugostiteljstvo i prehrambeni proizvodi,
trgovina za prodaju sportske opreme 1 trgovina za veleprodaju i maloprodaju autodijelova .
Izabrana su potpuno razlicita poduzeca kako bi se bolje uvidjele razlike poslovanja nabave. U
planiranju i organizaciji nabave kod obrta i manjih poduzeca sudjeluju zaposlenici uz Sefove

prateci potrebe nabave.

U svojim poduze¢ima nemaju nabavni sektor i nabavu obavljaju popratno uz sve druge
poslove. Skupa sudjeluju u istrazivanju ¢imbenika koji utje¢u u potrebe nabave. Kada
zaposlenici uvide potrebu za pojedinom robom ili sirovinama obavijeste svoje Sefove ili
nadredene. U velikim specijaliziranim druStvima s ograni¢enom odgovornos¢u nabavi se
pristupa na potpuno drugaciji na¢in. Nabava je zaseban sektor s vise zaposlenika i ukljucuje
viSe komponenti poput direktor nabave, voditelj timova, viSe zaposlenika od kojih je svaki
zaduZen za pojedini brend, skladiStara 1 sli¢no. Odjeli su zaduZeni isklju¢ivo za nabavu, prate
svakodnevno stanje zaliha robe na skladistu. S obzirom da se radi o velikom poduzecu nabava
se obavlja minimalno jednom tjedno. Kroz istrazivanje dalo bi se zakljuciti kako bi manja
poduzeca mogla poboljsati svoje poslovanje uspostavljanjem posebnih odjela za nabavu ili
imenovanjem specijaliziranih djelatnika za ovu funkciju. Time bi se omogucilo da se nabavni
procesi efikasnije vode, bez ometanja ostalih radnih zadataka. Djelatnici zaduzeni iskljucivo
za nabavu mogli bi se fokusirati na pronalazenje boljih uvjeta s dobavljac¢ima i optimalno
upravljanje zalihama. Tako bi se smanjila moguénost nedostatka robe, §to je klju¢no za
pravovremenu isporuku kupcima. Veca poduzeca poput CIAK Auto d.o.0. ve¢ imaju sustav
pracenja zaliha, dok manja poduzec¢a obavljaju nabavu "po potrebi". Uvodenje sustava za
pracenje zaliha u stvarnom vremenu moglo bi omoguciti manjim poduze¢ima brze reakcije na
promjene u potraznji i smanjenje troSkova povezanih s viskom ili nedostatkom robe. Ovaj

pristup optimizira poslovanje i povec¢ava konkurentsku prednost.

U sva tri slu¢aja mogu se istaknuti pozitivni odnosi sa dobavljac¢ima i dugoro¢ne suradnje
koje samim time 1 ostvaruju ¢vrste poslovne odnose. Isto tako vidljivo je kako sva tri

poduzeca imaju stalne dobavljace koji su se dokazali kroz svoju kvalitetu, a poduzeca su ih
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odlucila prosljedivati kupcima dugi niz godina. Zbog dugoroc¢nih suradnji sa dobavlja¢ima
dolazi do manje potrebe za istrazivanjem trzista Sto moze dovesti do gubitka konkurentske
prednosti odnosno povecéava se rizik zaostajanja za konkurencijom, smanjuje se uvidanje za
novim trziSnim prilikama. Brzo se mijenjaju cijene, preferencije potrosaca i trendovi, pa je
vazno prilagodavati ponudu. Ako poduzecéa ne provode redovito istrazivanje, mogu propustiti
mogucénosti za pronalazak isplativijih ili kvalitetnijih dobavljaca. To moze rezultirati viSim
troSkovima nabave ili loSijom kvalitetom proizvoda, §to dugoro¢no negativno utjece na

poslovanje

Kljucni ¢imbenik za odabir dobavljaca je rok isporuka ali i1 cijena, kvaliteta te stanje zaliha.
Za poduzece Macto d.o.o. ipak najbitnija je kvaliteta robe zbog njihove prirode posla jer
ukoliko je kvaliteta dobivene robe nesto losija patiti ¢e i njihovi proizvodi. Dok CIAK Auto
d.o.0. 1 obrt T-Shop imaju poveznicu, a to je rok isporuke kako bi mogli zadovoljiti potraznju
kupaca. Njihova poslovanja ne mogu trpjeti kaSnjenje isporuke robe, posebice obrt T-Shop jer
u velikim koli¢inama prodaju personalizirane artikle. Vazno je posti¢i balans izmedu svih

navedenih ¢imbenika kako poduze¢a mogla nesmetano poslovati i ostvarivati profit.

Kada je u pitanju pronalazak novih dobavljaca, D.O.O. ima manju potrebu za time zbog usko
specijalizirane djelatnosti. Za razliku od obrta, D.O.O.-u se sami javljaju dobavljaci sa
ponudama ukoliko su novi na trZiStu. Na taj na¢in oni automatski imaju uvid u stanje noviteta
na trziStu i1 prednost u pregovaranju. Obrt ima CeSc¢e potrebu za pronalaskom novih dobavljaca
jer imaju veci spektar artikala i Sirokog asortimana ali 1 zbog raznih upita kupaca. S toga obrt

se viSe susrece sa potesko¢ama u pronalasku dobavljaca i nabavi robe.

Sto se tide istrazivanja trzista nabave zajednicko je za obrt i CIAK AUTO d.o.o0. to §to se vrsi
prema upitima i potrebama kupaca. Istrazivanje trzista zapocinju kada kupac zatrazi proizvod
koji do sada nisu imali u ponudi. Poduzeé¢e Macto d.o.o istrazivanje trziSta vrsi dva put
godis$nje na sajmovima. Na taj nacin istraZuju §to je u trendu i koji dobavlja¢i mogu isporuciti
sirovine kako bi mogli proizvoditi svoje pekarske i slasticarske proizvode. Uz pomo¢ sajmova

odlucuju koje ¢e proizvode uvesti u ponudu kroz narednih godinu dana.
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Nakon sajmova i prezentacija poduzeca nastoje se druziti sa dobavljac¢ima kako bi se bolje
upoznali i sklopili poslovna prijateljstva. Nacin koji je najbolji za odrzavanje dobrih odnosa
sa dobavljacima za sva tri poduzeca je redovno placanje racuna. Zakljuc¢ak ove poveznice je
uzajamno postivanje poslovanja. Ukoliko se ra¢uni redovito i na vrijeme placaju, poduzeca ¢e

isto tako na vrijeme i po dogovoru dobivati robu.

Osim sajmova navedena poduzeca koriste Internet za istrazivanje trzista kako bi lakSe pratili
porast cijena sirovina i dijelova. Uz pomo¢ istrazivanja na internetu lak§e mogu uskladiti
cijene svojih proizvoda. Obrt i manji d.o.o. redovito istrazuju trziste putem interneta jer i
¢eS¢e uvode novu robu u svoju ponudu dok veliki d.o.0. nema potrebu za istraZzivanjem trzista
odnosno istrazivanje trzista im je olakSano jer svaki novitet ili promjena trenda sami se

prezentiraju njima.

Poduzeca bi mogla postati konkurentnija ako primijene kombinaciju pobolj$anja u upravljanju
dobavlja¢ima, optimizaciji zaliha i istrazivanju trziSta. Manja poduze¢a mogu nauciti od vecih
kako strukturirati nabavne procese, dok vece tvrtke mogu prilagoditi svoje sustave kako bi
lakse pratili novitete i trendove. Uvodenje tehnologije poput ERP za upravljanje nabavom,

skladiStenjem 1 dobavljac¢ima pomoglo bi svim poduzecima

34



6. ZAKLJUCAK

Za uspjesno poslovanje veliku ulogu ima uspjesSna nabava kako bi poduze¢e moglo nesmetano
poslovati. Svako poduzece je individualno pa samim time i ima individualni pristup procesu
nabave. Uz danasnje stanje ekonomije brzorastuce inflacije poduzeca ulazu veliki napor u
istrazivanje trzista kako bi mogli unaprijed osigurati svoje zalihe i vlastiti profit. Takoder svako
poduzece ima sebi bitne Cimbenike za odlu¢ivanje u nabavi. Najces¢e se spominju rok isporuke
jer u danasnjem instant vremenu od klju¢ne vaznosti zaprimiti robu u $to kra¢em roku. Na rok
isporuke nadovezuje se i cijena pa s toga moze se reci da je cilj posti¢i balans izmedu ta dva
glavna ¢imbenika. Osim cijene i roka isporuke vazna je kvaliteta robe, stanje zaliha dobavljaca,

lokacija dobavljaca itd.

Kako bi poduzeca osvjezila svoja znanja o stanju na trziStu, provode istrazivanje trziSta uz
pomo¢ interneta, sajmova, provedenih anketa i sli¢no. NajceS¢a upotrebljavana metoda je
istrazivanje trziSta uz pomoc¢ interneta. Poduzeca istrazivanjem na internetu provode sourcing
te na taj nacin traze sebi idealnog dobavljaca koji ¢e ispuniti njihova oc¢ekivanja. Uz sourcing
takoder provjeravaju dobavljace, pregovaraju i sklapaju poslovanje s istima. Cilj sourcinga je
pronaci dobavljaca koji ¢e po prihvatljivoj cijeni i u prihvatljivom roku dostavljati robu kako

bi poduzece moglo poslovati bez poteskoca.

Provedenim istraZzivanjem kroz tri poduzeca ukazane su razlike u potrebi za sourcingom i
pronalaskom novih dobavljaca. Iako su poduzeca koja su sudjelovala u istrazivanju razlicitih
djelatnosti, ipak imaju i slicnosti kao §to su krucijalni ¢imbenici za nabavu i istrazivanje trzista.
Zajednicki im je klju¢ni ¢imbenik rok isporuke, a istrazuju trZiSte kada se ukaze potreba za time

odnosno kada kupci potrazuju proizvod koji do tada nisu imali u ponudi.

Kroz provedeno istraZivanje istaknuta je vaznost posjedovanja odjela nabave u poduzecu. Odjel
koji se bavi isklju¢ivo nabavom omogucuje identifikaciju, procjenu i izbor dobavljaca ali i
pregovara o uvjetima kupnje, cijene, kvalitete robe 1 roku isporuke $to rezultira optimizacijom
troskova, odrZavanju visoke razine kvalitete poslovanja. Minimizira rizik povezan s
nepredvidenim promjenama u opskrbi ali na samom trzi$tu. Spoj svega navedenog osigurava

profitabilnost 1 konkurentnost poduzecu.

Ukoliko poduzeca redovito primjenjuju strategije istraZivanja trziSta sa sigurnos$¢u si mogu

osigurati konkurentsku prednost na trzistu ali 1 izbjegavaju probleme kao Sto su nedostatak
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informacija o dobavlja¢ima, slaba prilagodba na promjene potraznje, neefikasnost u
postavljanju cijena, ogranicen razvoj ponude robe i sli¢no. Ako poduzeca ne provode redovito
istrazivanje, mogu propustiti mogucnosti za pronalazak isplativijih ili kvalitetnijih dobavljaca.
To moze rezultirati viS§im troSkovima nabave ili loSijom kvalitetom proizvoda, §to dugorocno

negativno utjece na poslovanje.
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PRILOZI

Anketna pitanja

1. Mozete li opisati ¢ime se bavi Vase poduzece, organizaciju i koja je Vasa pozicija u poduzecu?
2. Kako je nabava pozicionirana u Vasem poduzecu?

3. Kako je koncipirana nabava u Vasem poduzecu?

4. Koja su Vasa ocekivanja od nabave?

5. Mozete li dati informacije o organizaciji same nabave?

6. Mozete li podijeliti informaciju tko su Vasi krucijalni dobavljaci i kakva su Vasa iskustva s

njima?
7. Prilikom nabave robe §to Vam je najvaznije i koji elementi prevladavaju?

8. Jeste li prije intervjua bili upoznati sa znacenjem sourcinga i koristite li neku od strategija

sourcinga?

9. U kojim situacijama trazite nove dobavljace i istrazujete trZiste?

10. Koje su najcesce poteskoce s kojim se suocavate prilikom nabave?

11. Na koji nacin istrazujete trziste?

12. Mozete li definirati Vasu nabavnu proceduru?

13. Jesu li vase suradnje s dobavljacima kontinuirane i koliko Cesto istraZujete trZiste?
14. Na koji nacin odrzavate dobre odnose s dobavljacima?

15. Jeste li unutar 2024. godine promijenili dobavljace. Ako jeste mozZete li navesti razloge i

broj novih dobavljaca?
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