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Operativni proces nabave
SAZETAK

Rad zapocinje pojmom nabave koji se poistovjecuje s pojmom kupnje. Zadatak nabave je
osigurati raspolozivost kapaciteta dobave. Opskrba se treba obavljati iz pouzdanih izvora tj.
dobavljaca u odredenim koli¢inama, po povoljnim cijenama i isporukom u pravome mjestu i u
pravo vrijeme. Zatim se navode rizici nabave koji su ve¢inom financijski. Zanemarivanje
rizika smatra se najve¢im uzrokom losih odluka. Kada se govori o strategiji nabave stratesko
ponasSanje je vazan preduvjet za kontrolu, planiranje i realizaciju aktivnosti. Takoder, navode
se 1 politika nabave te operativni proces nabave. Operativno upravljanje polazi od
gospodarskog subjekata tj. odnosi se na zaposljavanje manjeg broja ljudi odredenih znanja i
sposobnosti. Sustav se sastoji od podsustava upravljanja zalihama, kvalitetom, razvojem,
proizvodnim procesom te informacijskim procesom. Elementi nabavnog procesa obuhvacaju
zahtjev za nabavu, upit, ponudu, vodenje pregovora u nabavi, ugovor o nabavi i narudzba,
prijam materijala u skladiSte i reklamacije. Nakon toga navodi se nacin odabira dobavljaca.
Odabiru se prema subjektivnoj ocjeni nekoliko kriterija (cijeni robe, uvjetima placanja i roku
isporuke). Kao primjer navodi se Tvin d.o.o. koji je u vlasni$tvu obitelji Vampovac. Tvin se
bavi obradom drveta te se njegovo sjediSte nalazi u Virovitici. Moze se re¢i kako posluju sa
cijelom Europom. Dobavljace odabiru prema kriteriju kvalitete, cijene i pouzdanosti koja je
najvaznija. PoCetkom Covid krize po€eo se javljati nedostatak sirovina, te kako bi zadovoljili
potrebe proizvodnje moraju nadopunjavati dobavljace s kojima su poslovali sa novim
dobavlja¢ima. Roba na skladiStu prati se pomocu sustava 1 fizickim prebrojavanjem u
skladistu. U pravilu materijal dolazi tjedan dana prije slanja u proizvodnju, no ukoliko dode
prije ili poslije predvidenog roka povecat ¢e se rizik od reklamacija. Do reklamacija najcesce

dolazi oStecenjem u transportu.

Kljuéne rijeci:

Nabava, operativno upravljanje, dobavljaci



Operational procurement process
ABSTRACT

The paper begins with the notion of procurement which is equated with the notion of
purchase. The task of procurement is to ensure the availability of supply capacity. Supply
should be performed from reliable sources, ie suppliers in certain quantities, at reasonable
prices and delivery in the right place and at the right time. Procurement risks, which are
mostly financial, are then listed. Neglecting risk is considered to be the biggest cause of bad
decisions. When it comes to procurement strategy, strategic behavior is an important
prerequisite for controlling, planning and implementing activities. Also, the procurement
policy and the operational procurement process are stated. Operational management starts
from the economic entity, ie it refers to the employment of a smaller number of people with
certain knowledge and skills. The system consists of subsystems of inventory management,
quality, development, production process and information process. Elements of the
procurement process include procurement request, inquiry, bid, procurement negotiations,
procurement contract and order, receipt of materials in the warehouse and complaints. The
method of selecting a supplier is then specified. Several criteria (price of goods, payment
terms and delivery time) are selected according to a subjective assessment. An example is
Tvin d.o.0. which is owned by the Vampovac family. Tvin is engaged in wood processing and
its headquarters are located in Virovitica. It can be said that they do business with the whole
of Europe. Suppliers are selected according to the criteria of quality, price and reliability,
which are the most important. At the beginning of the Covid crisis, there was a shortage of
raw materials, and in order to meet the needs of production, they had to supplement the
suppliers with whom they did business with new suppliers. Goods in the warehouse are
tracked using the system and physical counting in the warehouse. As a rule, the material
arrives a week before it is sent to production, but if it arrives before or after the scheduled
deadline, the risk of complaints will increase. Complaints are most often caused by damage in

transport.

Keywords:

Procurement, operational management, suppliers



Sadrzaj

IS U 1Y oo SR PR R UPRTRRRR 1
2. MetodOIOgIJa Fada ......cc.eviiiiieieeee e 2
2.1, Predmet iStraZiVANJA .....oieeiiiieiieeiieee et 2
2.2, Metode 1StrAZIVANJA....cc.viiieeiieriiieeste ettt 2
3. OPEENItO 0 NADAVI ...ttt bbbttt b bbbt 3
3.1 SVrha i CllJ NADAVE ..o 4
3.2, RIZICI NADAVE ... 6
4. SHALEGIA NADAVE .....cuiiiiiiieiieiieie ettt bbbttt bbbttt e e 8
4.1.  StrateSka funkcija nabave ... 9
5. POIItIKA NADAVE ..ottt 11
6.  OperativNi ProCES NADAVE..........ccveiiieiiiteeite e s e se et ste et e et e e reeste e e e sreesteeneesraeseans 13
6.1.  OperativNo UPFaVIJANJE ......ccveiicec et 13
6.2.  Upravljanje NabavimM...........cccciiiiiiiie et 13
6.2.1.  Planiranje NabaVe ...........ccoiiiiiiic e 14
6.2.2.  VOodenje Nabave ..........ccceiviiiiiiiiiii i 16

7. Elementi ProCesa NADAVE. ..........ccveiuieieieeite ettt sttt te e s ste e sraere e 17
7.1, ZahtjeVv ZA NADAVU ......cccueiieiieccie ettt ettt a e sbe e nae e sreenne e 17
7.2, UPI ettt E bttt n e 17
T.30 PONUOA ...t bbbttt 18
7.4.  Vodenje pregovora U NADAVI........civeirieiiiiieiee e 19
7.5, Ugovor 0 nabavi 1 NArUdZba..........cccooviiiiiiiiiicieee e 19
7.6.  Prijam materijala u SKIadiSte.........cooveiiiiiiiiiiie e 19
7.7, REKIAMACIE ..ot bbbt 20
8. DIODAVIJACT ..ttt bbbt n e 21
8.1, Odabir dODavIJaCa.......cceiviiiiiiiieiiei s 21
8.2.  Ocjenjivanja dobavljaca ........cccurviiieriiiiiiieii e 22
9. OPCENItO O TVIN-U ...oiiiiiiiiiiiieiie ettt bttt beenne e 24
9.1, SWOT @NAHIZA.....coviiiiiiieiieee bbbt 25
9.2.  Proces nabave U poduZeCU TVIN .....oeiuiiiiiiiiiiieiiee e 26
0.3, DODAVIACT. ..ttt 30
9.4,  1zazovi s KOJIMA S€ SUSTECU ...cvviiuviiiiiiiiieiiieii sttt 31
0.5, SIQUINOSNE ZAKINE.......eiiiiie e 32



9.6.
9.7.
10.

REKIAMACTIE ...ttt neenes

Unaprjedenje Procesa NADAVE ..o

Zakljucak



1. Uvod

Operativni proces nabave prikazan je kao tema diplomskog rada te je pojasnjeno na primjeru
Tvina d.o.0. Kre¢e se od same definicije nabave i1 njezinih rizika. Prije same problematike
vazno je navesti kako se nabava brine o opskrbi materijala i opreme koji su potrebni za
realizaciju ciljeva poslovnog sustava. Takoder, nastoji osigurati razvoj i raspoloZivost
kapaciteta dobave te ostvariti zeljene ciljeve koje se ne proizvode u vlastitoj reziji. Isto tako,
opskrba treba biti odgovaraju¢e kakvoce, po prihvatljivim cijenama, odredene koliCine i
isporukom u dogovoreno vrijeme i dogovorenom mjestu. Vazno je da opskrba bude iz
pouzdanog izvora tj. dobavljaca koji ¢e svoje obveze izvrsiti u dogovoreno vrijeme te i nakon
prodaje pruzati odgovarajuci servis. Vanjska priprema materijala odvija se kao pojedinacna
nabava prema potrebi, putem ugovora s posebnim utanaenjima te kao nabava uz drzanje
zaliha. Nabava ima za cilj smanjiti nabavnu cijenu materijala. Odnosi s dobavlja¢ima moraju
biti stabilni kako se uspostavljeni nac¢in opskrbe ne bi ugrozio te se s takvim partnerima
sklapaju dugoro¢ni ugovori. Plan, metode i akcije smatraju se temeljnim instrumentima
operativnog upravljanja. Kvaliteta i usluga dobavljaca te strateska uskladenost kriterij su
odabira dobavljaca usluznih poduzeéa. Kao primjer naveden je Tvin koji se bavi obradom

drveta. Cilj im je posti¢i vecu u¢inkovitost uz najvisu kvalitetu proizvoda.



2. Metodologija rada

2.1.Predmet istraZivanja

Predmet istrazivanja ovog diplomskog rada je pojasniti nabavu, rizike nabave. Zatim objasniti
strategiju 1 politiku nabave te operativni proces nabave unutar kojeg je objasnjeno planiranje
nabave te elementi procesa nabave. U prakti¢nom djelu prikazan je operativni proces nabave

na poduzec¢u Tvin d.o.0.

2.2.Metode istrazivanja

Istrazivanje je provedeno u svrhu realizacije ciljeva diplomskog rada, kako bi zakljuéci o
navedenoj temi bili pouzdaniji i vjerodostojniji. Tijekom rada na diplomskom radu kao izvori

podataka koriStene su knjige, ¢lanci i izvjeS¢a u on-line izdanju.



3. Opcenito o nabavi

,Nabava je funkcija i1 djelatnost poduzeca i drugih poslovnih sustava, koja se brine o opskrbi
materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju ciljeva poslovnog
sustava.” (FeriSak, 2002:1) Takoder, rije¢ nabava poistovjecuje se s rije¢i kupnja. Pojam

nabava se moze definirati u uzem i $irem smislu.

Prema FeriSak (2002:2) nabava u uzem smislu obuhvaca poslove koji se svakodnevno
obavljaju kako bi se realizirali zahtjevi i potrebe opskrbe poslovnog sustava za objektima

nabave po prihvatljivoj cijeni, na odredenom mjestu, odgovarajuce kakvoce i kolicine.
Operativni funkcionalni poslovi nabave su (Ferisak, 2002:2):

- Pracenje trziSta nabave

- Postavljanje upita dobavljacima

- Ocjena ponude dobavljaca

- Vodenje pregovora s dobavljac¢ima

- lzbor najisplativije ponude i narucivanje
- Ispitivanje posiljki

- Vodenje evidencije nabave

- Reklamacije
Nabava u Sirem smislu obuhvaca slijedece zadatke (Perci¢, Kozina, 2011.):

- Planiranje i analiza nabave
- Istrazivanje trZiSta nabave
- lzbor sustava nabavljanja
- Kontrola nabave

- Benchmarking nabave i dr.

Segetlija (2002:30) navodi da se unutar logistike nabave ubrajaju neki od logisti¢kih zadataka,

a to su:

- Izbor ambalaze
- Kontrola kvalitete

- Minimiziranje transportnih troskova



- Uskladivanje proizvodnje i nabave i sl.

Prema Segetliji (2002:60) nabava ima zadatak osigurati raspolozivost i razvoj kapaciteta
dobave, §to ¢e proizaci iz marketinskog shvacanja proizvodnje i prodaje. Upoznavanjem
dobavnih kapaciteta na trziStima te uz pomo¢ marketinskih instrumenata imaju utjecaj na
dobavljace kako bi poduzetu nabavljali trazeni proizvod. Treba njegovati dobavni kapacitet
kako bi tek pridobiveni dobavljaci postali stalni dobavljaci. U logistici nabave zaposljavaju se
dobavni kapaciteti koji proizvode potrebne proizvode i tokove materijala kako bi kupljena
dobra poduzecu bila fizicki raspoloziva. Vanjska priprema materijala odvija se po nacelu
odnosenja ili donoSenja te podrazumijeva pomocne i pogonske materijale, sirovine, trgovacku
robu i dijelove. Vanjska priprema materijala odvija se na nekoliko nacina (Segetlija,
2002:60):

- Pojedinacna nabava prema potrebi
- Nabava na osnovi ugovora s posebnim utanacenjima

- Nabava uz drzanje zaliha

3.1.Svrha i cilj nabave

,Definicija nabave sa aspekta ciljeva glasi: Nabava je nabavljanje materijala ili usluga,
odgovaraju¢e kvalitete iz odgovaraju¢eg izvora te njihova pravovremena dostava na

odgovarajuc¢e mjesto uz odgovarajucu cijenu.” (Varga, Marsani¢, 2015.)

Svrha nabave je ostvariti Zeljene ciljeve svim potrebnim uslugama, sredstvima i energijom
koja se ne proizvodi u vlastitoj reziji. Opskrba treba biti u odredenoj koli¢ini, odgovarajuce
kakvoce, po prihvatljivim cijenama te na nacin da se isporu¢i U pravo vrijeme i na pravome
mjestu. Takoder, opskrba treba biti iz pouzdanih izvora odnosno od dobavljaca koji ¢e u

pravo vrijeme izvrsiti obveze i pruziti odgovarajuci servis i nakon prodaje. (Ferisak, 2002:42)

Bolja opskrba ostvariti ¢e se na nacin da se moraju na¢i kompromisna rjeSenja i uravnoteziti

konfliktni ciljevi. To ¢e se posti¢i na nacin da: (FeriSak, 2002:42)

- Se osigura kontinuirano zadovoljenje potreba i dobri odnosi s dobavljac¢ima
- Se razviju novi izvori nabave kako bi se izbjegle poteSkoce u opskrbi

- Se postuju eticka nacela



- Se uspostavi nacin opskrbe koji ¢e u najvecoj mjeri zadovoljiti zahtjeve ekonomicnosti

I sigurnosti i dr.

Prema FeriSak (2002:26) ciljevima nabave se smatraju stanja koja se zele ostvariti, sprijeciti i
odrzati. Op¢i cilj klasi¢ne nabave ostvariti ¢e se tako da ¢e se sniziti habavne cijene materijala
1 usluga. Promatra ih se jednodimenzionalno odnosno snizenjem troskova zadovoljenja

potreba vlastite organizacije.
Kako bi se pribavili materijali i usluge opéi ciljevi suvremene nabave su (Ferisak, 2002:26):

- Odgovarajuce kakvoce

- U ekonomicnoj koli¢ini

- Najpovoljnije cijene

- Niske troskove i najmanje rizike

- Dobre odnose s dobavljacima i dr.

Zibret (2007:48) smatra kako se mora poduzeti cijeli skup strateskih inicijativa za postizanje

ucinaka nabavne potroS$nje u punoj vrijednosti za svaku kategoriju:

- Sve kategorije povezane su slicnim dobavlja¢ima i kategorijama te se primjenjuju
napredne tehnike kao $to su strategije megadobavljata. Povezivanjem razlicitih
kategorija u pregovorima isti¢u prednost dobavljac¢a u ne pregovarackim kategorijama.

- Kontinuiranom usporedbom cijena odreduje se najbolja cijena (evaluacija novih pouda
idr.)

- Prosirenje baze dobavlja¢a medunarodnom nabavom

- Neprestani razvoj tehnickih specifikacija upotrebom razli¢itih tehnika kao $to su
upravljanje potraznjom, smanjenje kolaborativnog troska i dr.

- Razvoj odnosa s dobavljac¢ima putem slojevite nabave, tj. kombinacijom dobavljaca iz
prvog sloja i nabave tvrtke kako bi dobavlja¢ bio u moguénosti pregovarati za $to

bolje uvjete.

Kako bi se definiralo najbolje organizacijsko rjeSenje, u obzir se moraju uzeti dodatni kriteriji
koje bi podupiralo najbolje u stvaranju vrijednosti. Takoder, svaka kategorija zahtjeva

specifi¢no organizacijsko rjeSenje.

Polozaj nabave promatra se s aspekta strukture organizacije te uloge nabave u izvrSavanju

zadataka, oblikovanju ciljeva te definiranja strategije nabavljanja. Polozaj nabave moze biti



negativan, neutralan i pozitivan. Nabava ¢e imati negativan polozaj ukoliko korisnici budu
sami donosili odluku o nabavi. Neutralni polozaj nabave usmjeren je efikasnom poslovanju
materijalima, vode¢i ratuna o povezanosti operativnih poslova. Pozitivan polozaj nabave
znaCi da je nabava ravnopravna funkcija poduzeca te je integrirana u donoSenje odluka

vezanim za opskrbu poduzeca. (Kovac, 2021.)
Prema Budicu (2021.) nacelom nabave smatraju se:

- stvaranje vrijednosti | dobit za organizaciju- nastoji se prosiriti doseg nabave te
ostvariti uStede. Takoder, vazno je i odrzati dugoro¢ne odnose s dobavljac¢ima.

- procesi i upravljanje- prilagodbom organizacije kontinuiranim poboljSanjem
maksimalizirati ¢e se vrijednost nabave.

- mjerenje uspjesnosti i naplacivanje- definirati ¢e se razina uspje$nosti. Isto tako,
konkurentnom razinom usluga postici ¢e se najveca troSkovna ucinkovitost.

- potpora sistemu i upravljanje talentom- nabava ¢e postati funkcija koja ¢e oblikovati

karijere ljudi.

Vazno je dugoro¢no razvijati sposobnost organizacije i njezinih procesa, kao i odrzavanje

dugoro¢nih odnosa s dobavljac¢ima.

3.2.Rizici nabave

Rizik zasluzuje posebnu paznju te se definira kao pratilac svakog poslovnog pothvata.
Mjerama snizenja rizika odlucivanja i sniZenja rizika realizacije nastoji se smanjiti mogucéa
opasnost 1 Steta u nabavnom procesu. Kako bi doslo do smanjenja rizika treba imati relevantne
informacije kod istrazivanja trziSta te osigurati elemente prognoze potraznje i ponude.

(Perci¢, Kozina, 2011.)

Poslovni rizici su veé¢inom financijski zbog financijskih posljedica. Najveé¢im uzrokom losih
odluka smatra se zanemarivanje rizika. Rizik je sastavni dio poslovanja te se kroz donosenje
odluka koje su temeljene na analizama mora znati upravljati rizikom. Upravljanje rizicima
definira se kao proces kojim se obraduju i procjenjuju rizici te se nadgledaju rizicne
aktivnosti. Nije usmjereno na eliminiranje rizika ve¢ na stvaranje okruZenja koje ¢e donijeti
optimalne poslovne odluke. Nakon identifikacije rizika odabire se odgovaraju¢a metoda koja

¢e efikasno kontrolirati ili ukloniti rizike. Vazno je donijeti odluke koje ¢e omoguciti nastavak
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poslovanja bez dodatnih troskova i1 sa S§to manje gubitaka. Ako je odredena sirovina
ograni¢ena, u tom slucaju i proizvodnja i prodaja trebaju preuzeti odredenu odgovornost
prilagodbe s alternativnim sirovinama. Nabava ne smije gomilati zalihe jer na taj nacin

ugrozava likvidnost. (Cronata, 2021.)



4. Strategija nabave

,»Strategiju nabave mozemo definirati kao skup pravila, sredstava i putova ostvarenja ciljeva
nabave, kojima se na duZzi rok osigurava ili poboljSava doprinos nabave stvaranju vrijednosti i

uspjesnosti poslovanja poduzeca.* (FeriSak, 2002:190)

Prema Lackovi¢ (2002:241) vazan preduvjet za kontrolu, u¢inkovitu realizaciju, planiranje
poslova 1 realizaciju aktivnosti je cjelovito strateSko ponaSanje. Nabava se smatra
podsustavom gospodarskog subjekta te se kroz njezine aktivnosti moze utjecati na
kombinaciju ucinaka i troSkova, stoga se strategija nabave treba uklopiti u poslovnu strategiju

gospodarskog subjekta.

»trategija nabave je podloga upravljanja i koordinacije operativnih aktivnosti na putu
ostvarenja postavljenih ciljeva.” (FeriSak, 2002:191) Dobavljaci ¢e uskladiti svoje proizvode
prema potrebama korisnika u procesu proizvodnje prema svojstvu i stupnju gotovosti.
Dobavljaci ¢e s kupcima uspostaviti logisticko rjeSenje opskrbe. Bave se problemom vezanim
uz inovacije proizvoda kupaca te procesom stvaranja vrijednosti za cijeli opskrbni lanac, ako
¢e to dovesti do poboljSanja kod rjeSavanja problema. Kako se ne bi ugrozio uspostavljen
nacin opskrbe,vazno je da odnosi s dobavljaéima budu stabilni. Upravo se s takvim

partnerima sklapaju dugoroc¢ni ugovori. (Ferisak, 2002:191)

,Dobavljace se nastoji ukljuciti u proces razvoja proizvoda te s njima kooperirati u cijelom
lancu stvaranja vrijednosti. Dolazi do umrezavanja aktivnosti stvaranja vrijednosti u vlastitom
poduzecu s aktivnostima dobavljaca, jer se na taj na¢in meduovisni procesi odvijaju znatno

racionalnije.“ (FeriSak, 2002:191)

Prema Lackovi¢ (2004:253) strateski ciljevi mogu se podijeliti na kratkoro¢ne i dugorocne.

Kada se govori o kratkoro¢nim strateskim ciljevima misli se na:

- Usuglasavanje proizvodnih planova s nabavnim

- Suradnja s dobavlja¢ima s ciljem osiguranja potrebnog asortimana inputa
- Unaprjedenje nabavnog postupka

- Razvoj informacijskog sustava

- Optimizacija prometnih putova

Dugorocni ciljevi obuhvacaju:



- Unaprjedenje nabavnog miksa

- Pracenje zaliha i njihova optimizacija

- Dugoroc¢no kadrovsko opredjeljenje kako bi se osigurala trajno ucinkovita nabava

- Prilagodavanje organizacije nabave kako bi se omogucilo jednostavno kolanje

dokumenata

U plan mogu biti ugradeni ciljevi, koji moraju biti definirani u vremenskom, vrijednosnom i
koli¢inskom obliku. Takoder, plan se smatra temeljnim instrumentom za ucinkovitu

realizaciju strategije nabave. (Lackovi¢, 2004:254)

Prema Zibret (2007:13) nije dovoljno da su tvrtke usmjerene samo na sniZenje cijena. Isto
tako, vaznost nabave smatra se vaznim ¢imbenikom za tvrtku i njezinu konkurentnost.
Povecanjem vrijednosti troSkova koncentrirati ¢e se najbolja sredstva, na taj ¢e se nacin
posti¢i suradnja s dobavlja¢ima na podrucju dizajna, lanca ukupne nabave te inZenjeringa.
Ucinkovitost ¢e se definirati kao kooperativno pregovaranje sa manjom bazom dobavljaca.
Strategije ¢e ukljuciti trazenje rjeSenja koja su orijentirana prema dobavljacima, traziti ¢e od
dobavljaca ideje 1 prijedloge te razvoj povjerenja s dobavlja¢ima. Pomo¢i ¢e pri smanjenju
troSkova te poboljsati u¢inkovitost nabave. Samim time dobavljaci ¢e moci nabaviti proizvode

bolje kvalitete ukoliko su u boljim odnosima s nabavnim kadrom tvrtke.

4.1.Strateska funkcija nabave

Nabava se smatra strateSkim ¢imbenikom kada se govori o povecanju dionicarske vrijednosti
te profitabilnosti tvrtke. Promjenom u strukturi tro§kova tvrtke povecala se i vaznost nabave.
Promjena ¢e pokazati vecu vaznost nabave. Takoder, jedan od pokretaca su usluge koje imaju

najveéi utjecaj na poveéanje troskova. (Zibret, 2007:13)

Zibret (2007:23) navodi kako se dijamant nabave sastoji od $est usko povezanih ¢imbenika.
Na lijevoj strani dijamanta nalaze se povezivanje koli€ina, najbolja cijena te medunarodna
nabava, dok se s desne strane nalaze redefiniranje tehnickih specifikacija, optimizacija
ukupnog lanca opskrbe i restrukturiranje odnosa s dobavlja¢ima. Povezivanje koli¢ina smatra
se najcesSce koriStenom strategijom snizavanja cijena u nabavnom procesu. Kod tvrtki koje
vrlo Cesto koriste tu strategiju dolazi do problema ako se proizvodi previse tehnicki razlikuju.

Standardizacija proizvoda smatra se dugoro¢nim rjeSenjem kako bi se postiglo potrebno



povecanje kolicine. Strategija najbolje cijene temelji se na internim usporedbama cijene

nabave.

Nabava postaje kompliciranija ako su ukljucene usporedbe cijena dobavljaca razliitih regija.
Kada je rije¢ o medunarodnoj nabavi vazno je usredotociti se na povecanje baze podataka
dobavljaca. Isto tako, vazno je pridobivanje novih dobavljac¢a iz zemalja isto¢ne Europe,
Indije i Kine koje imaju niske troSkove radne snage i materijala. Kod redefiniranja tehnickih
specifikacija tvrtke tvrde kako ima puno ogranienja na trziStu dobavljaa i kako nama
alternative monopolistickom dobavljacu. Kupac i dobavljaci definiraju tehnicke specifikacije.
Optimizacija ukupnog lanca opskrbe govori kako postoje slabe tocke u cijelom opskrbnom
lancu, od sirovina do gotovog proizvoda, od proizvodaca do kupca. Pojavljuju se kada
sudionici u lancu ne razmjenjuju informacije, te kada procesi postaju preobilni. Kako bi doslo
do trajne optimizacije sve se tvrtke moraju ukljuciti u proces. Kod restrukturiranja odnosa s
dobavlja¢ima nuzna je analiza postojecih uvjeta, isto tako tezi specificnoj reevaluaciji odnosa
s pojedinim dobavlja¢ima. Preispituje vrijednost odnosa za dobavljaca i kupca. Odrzavajuci
vaznost kupca za stabilnost dobavljatevog poslovnog plana moze dovesti do dugoroéne

ugovorne obveze dobavljacu.
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5. Politika nabave

,Politika nabave, kao sastavni i znacajni element politike poduzeca, predstavlja skup zamisli i
stavova na temelju kojih se odreduju ciljevi poslovanja nabave te izabiru putovi, nacin,
sredstva 1 mjere za njihovo ucinkovito 1 racionalno ostvarenje. (Ferisak, 2002:57) Rijec¢
,politika“ dolazi od gréke rijeci politikos te oznacava skup mjera koje su sluzile za jacanje
vlasti i zastitu interesa. U suvremenom drustvu rije¢ politika odnosi se i na drustvo u cjelini a

ne samo na drzavu i njezine aktivnosti.
Segetlija (2002:62) navodi instrumente politike nabave koji se vezu uz logistiku nabave:

- S politikom komuniciranja
- S politikom ugovaranja najvise cijene
- S politikom lokacije dobavljaca

- S politikom proizvoda

Sirenjem proizvodnog asortimana rastu troskovi na podruéju prodaje i nabave, samim time
moze do¢i do konflikata izmedu zelja proizvodnje, tj. istrazivanja i razvoja i logistike nabave.
Logistika nabave Zeli objasniti koja je korist od $to uZeg programa ulaznih dobara, a potrebe
vezane uz posebne materijale koje Zeli proizvodnja moze objasniti na osnovi vrijednosne
analize. Logistika nabave veZe se s oblikovanjem proizvoda. Kada logisti¢ari zahtijevaju
materijal za pakiranje koji je jednostavan za skladiStenje i ne zahtjeva puno skladiSnog

prostora.

Politika komuniciranja dopire do toga da se dobiju dobavljaci koji odgovaraju zahtjevima
logistike nabave. Nastoji povisiti 1 odrzati radnu sposobnost, pridrzavanje ugovora ponudaca
te prihvacanje isporuke. Takoder, usko su povezani i nabavni kanali i logistika nabave, kao i
prodajni kanali i logistika distribucije. Razlike vezane uz izbor kanala prodaje u odnosu na
kanal nabave javljaju se kod izbora dobavljaca i njihove zemljopisne rasprostranjenosti.

(Segetlija, 2002:63)

Prema FeriSaku (2002:61) instrumentima politike nabave smatraju se sve varijable koje ¢e
utjecati na ostvarenje ciljeva nabave. Kod politike koli¢ina nabave mora nabaviti predmete
rada odredene koli¢ine i1 kakvoce i u odredenom roku. Pitanje koli¢ine nabave za pojedine
materijale povezano je politikom skladiStenja, cijena te rokova isporuke. Matematickim

prora¢unom izracunat ¢e se optimalna koli¢ina nabave te je ono podloga kod vodenja politike
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koli¢ine nabave, isporuke te dostave materijala na mjestu potrosnje. Na povecanje optimalne
koli¢ine nabave utjecat ¢e snizenjem nabavnih cijena raznim popustima, snizenjem troskova
skladiStenja, rast troska narucivanja i dr. Optimalna koli¢ina nabave biti ¢e manja ako rastu
troSkovi skladiStenja i nabavne cijene. Prekonormne i nekurentne zalihe predstavit ¢e viSak
materijala za planirane potrebe, a kod nedostatnih zaliha planirane potrebe ne mogu se pokriti.
Prekonormne zalihe mogu se pojaviti ukoliko se poremeti odnos izmedu dinamike i koli¢ine
isporuke te dinamike i koli¢ine potroSnje predmeta rada. Takoder, zalihe ¢e se povecati iznad
normativa maksimalne zalihe. Do poremecaja dolazi zastojem u proizvodnji, velikim
isporukama od strane dobavljaca, izmjenama proizvodnog programa, izmjenama plana
proizvodnje i dr. Nekurentnim zalihama smatraju se sve zalihe koje imaju mali koeficijent
obrtaja. Problem nekurentnih zaliha ¢e se rijeSiti ovisno o vrijednosti nekurentne zalihe na
konkretnu organizaciju 1 trziSte, razlikuju se nekurentne zalihe potrebnog i nepotrebnog
materijala. Nedostatne zalihe neée zadovoljiti potrebe procesa reprodukcije iz razloga jer su
predmeti rada kasno isporuceni ili je isporuc¢eno premalo predmeta rada. Kod politike kakvoce
definirati ¢e se podloga za odredivanje i ostvarivanje ciljeva koji ¢e se odnositi na vrste
predmeta nabave. Kakvoca nekog dobra ili usluge imati ¢e odluc¢ujuce znacenje kod izbora
ponuda dobavljaca. Kakvoca gotovog proizvoda ovisi o kakvoc¢i koriStenog materijala. Stoga
je vrlo vazno poznavati materijal koji se nabavlja, uz to vazno je i1 da se vodi racuna o
ekonomicnosti opskrbe. Kod politike nabavnih cijena Zeli se ostvariti cilj materijalnog
poslovanja te konkurentnost vlastitog proizvoda na trziStu. Dobra politika nabavnih cijena
posti¢i ¢e se poznavanjem situacije na trziStu te mogucénosti vlastite organizacije. Politika
nabavnih cijena i politika koli¢ine usko su povezane. Ukoliko se nabavlja veca koli¢ina
dobavlja¢ moze sniziti cijenu, jer ¢e nastati manji troSak distribucije. Isto tako, ako poraste
prodaja porasti ¢e i1 koli¢ina proizvodnje, na taj ¢e se nacin proizvodacu sniziti i ostali

troSkovi.
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6. Operativni proces nabave

6.1.0perativno upravljanje

,Pojam operativnog upravljanja moze se prosiriti, prije svega, na upravljanje usluznim
sektorom, ali i uopée na upravljanje nekim poslovnim sustavom. Temeljni instrumenti
operativnog upravljanja su plan, metode, a i akcije odnosno djelovanje. Iz toga se moze
zakljuciti da je operativno upravljanje jedan dinamicki proces u kojem stalno dolazi do
izrazaja optimalna kombinacija ljudske sposobnosti i intuicije, te tehniCko-tehnoloskih

razina.” (Lackovi¢, 2002:229)

Prema Lackovi¢ (2002:230) utvrdivanje sustava operativnog upravljanja polazi od znacajki
gospodarskih subjekata, odnosno zaposljava se manji broj ljudi koji imaju multidisciplinarna
znanja i sposobnosti. Sustav operativnog upravljanja u poduzecu sastoji se od podsustava a to

Su:

- Upravljanje zalihama

- Upravljanje kvalitetom

- Upravljanje razvojem

- Upravljanje proizvodnim procesom

- Upravljanje informacijskim procesom

Upravljanje procesom smatra se srediStem operativnog sustava, dok je glavni nositelj vlasnik
tj. manager. Upravljanje zalihama te proizvodnjom u rukama je voditelja te ono ovisi 0

sloZenosti poduzeca

6.2.Upravljanje nabavom

Zibret (2007:56) smatra da se organizacijski i upravljacki model za nabavu moZe razviti
ukoliko se koriste ishodi kriterija za stvaranje vrijednosti na kriterije i specificnosti
organizacijskog nabavnog procesa. Vrlo je vazno uzeti u obzir strateski u¢inak nabave koji se
oituje u Cvrstom utjecaju upravnog vrha. Nabava se ne smatra neovisnim otokom u
organizaciji. Nabava je dio organizacije te cjelokupna organizacija tvrtke sa nekoliko

poslovnih jedinica ima utjecaj na organizacijsko rjesenje nabave.
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Svakom organizacijskom sloju mogu se dodijeliti Cetiri razli¢iti uloge, a to su nadlezna,
odgovorna, konzultirana i informirana. Nadlezna ispunjava zadatak te je nadlezna za
djelovanje i implementaciju. Kod odgovorne samo je jedna odgovorna osoba dodijeljena
jednom zadatku, te autoritet ide s odgovorno$¢u. Kada se govori o konzultiranoj vazna je
obostrana komunikacija te je potrebna jedna ili vise osoba s kojom se treba konzultirati prije
donosenja odluke, dok se informirana odnosi na osobe koje moraju biti informirane nakon
djelovanja, informacije su nuzne kako bi se dalje moglo nastaviti odlu¢ivanje na temelju
prethodne odluke. Moguée su samo dvije kombinacije, konzultirana- informirana i

odgovorna- nadlezna.

6.2.1. Planiranje nabave

,,Planiranje je bitna funkcija upravljanja kojom se predvidaju zadaci, te definiraju vrijednosti i
koli¢ine. Plan je nabave instrument upravljanja nabavom kojim se utvrduje buduce stanje kao
i aktivnosti na realizaciji strategije nabave.* (Lackovi¢, 2002:243) Planiranjem nabave nastoji
se utvrditi veli¢ina potrebe kako bi proizvodnja funkcionirala. Takoder, vazno je obratiti
paznju na troSkove poslovanja. Realizacijom 1 planiranjem postiZze se ucinkovitost nabave,
zbog toga plan nabave treba se usuglasiti s planovima prodaje, proizvodnje, investicija i

financijskim planovima. (Lackovi¢,2002:243)

U nabavi planovi mogu biti kratkoro¢ni ili operativni 1 dugoro¢ni ili strateski. Plan kadrova je
vrlo vaZzan dio plana nabave, osobito u novoosnovanom poduzecu. Kadrovi za nabavu

reguliraju se:

- Uz pomo¢ natjecaja
- Neformalnim vezama sa stru¢njacima

- PremjesStanjem uz dopunsku izobrazbu (Lackovi¢; 2004:255)

Ciljevi, metode, sredstva, koli¢ina nabave, rokove i kadrove definira plan nabave. ,,Plan je
temeljni instrument poslovanja svakog gospodarskog subjekta, pa i njegovih segmenata. S
obzirom da nabava predstavlja segmenta poslovanja u kojem upravlja materijalnim
vrijednostima, potrebno je njezine poslove i zadatke planirati. Kvalitetno je planiranje moguce
ako se najprije izvrsi analiza nabave, te provede istraZivanje trzista, ali na temelju 1 u okviru

odredene strategije.” (Lackovi¢, 2004:263)
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U elemente nabavnog miksa ubrajaju se (Lackovi¢, 2004:256):

- Proizvod

- Komunikacija
- Ugovaranje

- Nabavljanje

Svi elementi moraju biti uskladeni, Sto ukljucuje 1 podelemente. Vazno je da sve odgovara
ciljevima nabave, no ukoliko dode do promjene, mijenjati ¢e se i sastav elemenata miksa.
Svaki element smatra se strategijskom varijablom te se njome poduzimaju akcije kako bi se

ostvarili ciljevi.

Slika br. 1. Elementi nabavnog marketing miksa

Asortiman Dizajn Materijal
Sajmovi i sl. PROIZVOD Cijene
— & Wi
Q z Popusti
S SEGMENT! é <
Z - . .
Istrazivanie g NABAVE 8 Uvjeti isporuke
trzista O O Kvalitet
X NABAVLJANJE S T
Tuzemstvo Inozemstvo Direkina
nabava

Izvor: SlideServe, 2021.

Ucinkovite odluke su vrlo vaZzna pretpostavka kada je rije¢ o uspjes$noj realizaciji ciljeva. Za
cijelo poslovanje vrlo su vazne posljedice donoSenja nabavnih odluka. Aktivnosti nabave
provodit ¢e se temeljem iskustva, uz primjenu poznatih rjeSenja te putem informacijske
podloge. Kvaliteta nabavnih odluka ovisi o tome da uvijek postoji neko alternativno rjeSenje.
Izbor rjeSenja se temelji na podlogama kao $to su najniza cijena 1 troSkovi, odnosi s
dobavlja¢ima, uvjeti placanja, servis, vjernost odredenom proizvodacu tj. marki proizvoda.

(Lackovi¢:2004:258)
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6.2.2. Vodenje nabave

Vazno je da poduzetnik razlikuje vaznije od hitnih poslova nabave. Kao bitne funkcije
menadZzmenta vazno je poStovati temeljna nacela i procese vodenja bez obzira na veli¢inu
tvrtke. Poduzetnik mora imati temeljna i stru¢na znanja i neke od osobnih sposobnosti, a to su
(Lackovi¢, 2004:261):

- Ekonomske zakonitosti kako bi se mogla procijeniti gospodarska kretanja vezane uz
ponudu 1 potraznju

- Ekonomika poduze¢a kako bi se mogle procijeniti posljedice vezane uz cijenu,
troskove, odnose s dobavlja¢ima i sl.

- Poznavanje trgovackog prava kako bi se uspjesno sklopio ugovor

- Poznavanje grane djelatnosti

- Organizacija nabave

- Poznavanje etickih nacela u nabavi

- Postenje, nepotkupljivost 1 spremnost za timski rad

- Spremnost za stalno usavrsavanje

- Pouzdanost i sposobnost vodenja poslovnih razgovora

Vodenje nabave se planira, organizira te provodi temeljem nacela managementa. Takoder,

ono polazi od upoznavanja problema.
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7. Elementi procesa nabave

7.1.Zahtjev za nabavu

Zahtjev za nabavu izdaje se u pisanom obliku te ga izdaju organizacijske jedinice. Zahtjev za
nabavu sadrzi (Budi¢, 2021.):

- Podatke vezane uz vrstu proizvoda

- Obiljezje 1 koli¢inu proizvoda

- Datum kada je ispostavljen zahtjev za nabavu te podatke o osobi koja ispostavlja
zahtjev

- Podatci o mjestu isporuke

- Oznaku namjene proizvoda

- Nacin pakiranja i dr.

Prije donosenja odluke o nabavi vazno je preispitati zahtjeve za nabavu kako bi se ustanovilo:
(Ferisak, 2002:412)

1. Jesu li navedene $ifre i nazivi materijala, ako se radi o novim materijalima je li
navedena kakvoca, namjera, funkcije 1 ostalo Sto bi omogucilo nedvosmisleno
funkcioniranje?

2. Jesu li zahtijevane vrste i koli¢ine predvidene planom nabave, ukoliko nisu na koji ¢e
nacin troskovi biti pokriveni?

3. Postoji li mogucnost supstitucije jeftinijim materijalom i moguénost koriStenja
rezervnih dijelova?

4. Postoji li moguénost zakupa ili zajma?

5. Jesu li zahtjevi potpisani od strane ovlastene osobe te sadrze li sve bitne podatke kako

bi se mogao nastaviti proces nabave?

7.2.Upit

,Upit predstavlja zahtjev dobavljacu da dostavi ponudu ili informacije o njegovim
proizvodima, odnosno uslugama. Upitima se provodi konkretno ispitivanje situacije na trzistu

nabave.* (Feridak, 2002:413) Salju se u sludaju:
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- Kada nabava temeljem plana i potreba korisnika pribavlja sredstva za rad u potrebnim
koli¢inama i vrijednostima kako bi se postigle ustede odabirom najpovoljnijeg rjeSenja

- Kada se zeli iskoristiti povoljna situacija na trzistu

- Kada se javljaju poteskoce u opskrbi, tada bi bilo dobro orijentirati se na nove
dobavljace

- Ukoliko se u sljede¢em planskom razdoblju zeli potencijalne dobavljace upoznati sa
oc¢ekivanim potrebama

- Prikupljanja potrebnih informacija vezanim uz izradu novih proizvoda, odluke vezane

uz proizvoditi ili nabaviti, usporedbi cijena, uvjeta i obiljezja nabave odredenog
materijala
7.3.Ponuda

,Ponuda je od ponudaca izrazena pismena ili usmena suglasnost jednoj ili vise odredenih
osoba za izvrSenje konkretnog djela uz definirane uvjete.* (Ferisak, 2002:417) Ukoliko kupac
prihvati ponudu, prodavatelj se obvezuje da ponudeno i izvrsi. Ugovor ¢e biti sklopljen onog
trenutka kada ponudacu stigne izjava o prihvatu ponude. Izjava moze biti usmena ili pismena.
Usmena izjava vrijedi dok traje razgovor, dok kod pisane ponude rok valjanosti nije naveden.
Kada se utvrdi koje su ponude pravovaljane prema dokumentaciji, roku dostave 1 sadrzaju, na

red dolaze ispitivanja elemenata ponude koja omogucuje izbor najpovoljnije ponude, to su:

- Hoce li ponudena kakvoca predmeta zadovoljiti nase zahtjeve?

- Je li koli¢ina koja se nalazi u upitu u skladu s ponudenom koli¢inom predmeta
nabave?

- Je li cijena premeta primjerena cijenama na trzistu?

- Jesu li uvjeti placanja u skladu sa nasim zahtjevima i u skladu sa situacijom na trzistu?

- Tko snosi troSkove pakiranja i transporta?

Ukoliko u upitu obiljezje robe nije to¢no naznaceno, ve¢ se navodi koje bi zahtjeve trebala
ispuniti te ako dobavlja¢ nudi alternativnu robu vazno je ispitati hoée li kakvoca robe

zadovoljiti zahtjeve poduzeca.
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7.4.Vodenje pregovora u nabavi

,Pregovori podrazumijevaju sporazumno suceljavanje interesa, zelja, zahtjeva, misljenja,
ideja i stavova dviju ili vise ravnopravnih osoba, sa ciljem da postignu rjesenje koje smatraju

pravednim i/ili prihvatljivim u konkretnoj situaciji.« (VUP, 2021.)

Pregovori se mogu odvijati usmeno i pismeno. Usmeno pregovaranje koristi se u
kompleksnijim slucajevima, a nekada je potrebno i sudjelovanje timova stru¢njaka, dok se

pismeno pregovaranje koristi u jednostavnijim slucajevima. (FeriSak, 2002:439)

7.5.Ugovor o nabavi i narudzba

»Zaklju€ivanje ugovora o nabavi ili kupoprodajnog ugovora rezultat je suglasnosti volje
kupca i prodavaoca na temelju njihove prethodne aktivnosti u procesu nabavljanja, kojom se
usklade izrazene zelje u svezi razmjene dobara, usluga ili prava dvaju ili viSe partnera.
Ugovori se mogu sklopiti u pisanom ili usmenom obliku. Ugovor sluzi kao dokaz prihvaéenih
obostranih prava i obveza za potrebe reguliranja njihove realizacije, kao 1 u slucaju spora.*

(Ferisak, 2002:457)

NarudZzba se smatra temeljem informacijskog toka u logisticCkom sustavu. Takoder, kada je
rije¢ o narudzbi jako su vazni i pravilnost i1 potpunost. Sustav za izvrSavanje narudzbi na
raspolaganje ¢e staviti sve potrebne informacije za optimalno planiranje, upravljanje i
kontrolu toka proizvoda. Struktura sustava putem koje se izvrSavaju narudzbe odrediti ¢e se

putem:

- Prodajnog programa
- Proizvodne tehnologije
- Logistike nabave, proizvodnje i distribucije (VUP, 2021.)

7.6.Prijam materijala u skladiSte

Temeljem otpremnih dokumenata materijal ¢e se primiti u skladiste. U slucaju prijama

materijala u skladiSte koji su isporucenih od drugim poduzeéa ispostavit ¢e se skladiSna
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primka. Takoder, primka se ispostavlja i kada se tuda roba isporucuje na popravak ili doradu,
na skladistenje, vlastitu robu koja dolazi sa servisa i sl. Povratnicu ¢e ispostaviti skladiStar
kada se govori o neutroSenom materijalu koje ¢e se vratiti u skladiste iz vlastite proizvodnje.
MeduskladiSnica ¢e se ispostaviti kada se u skladisSte primi materijal iz drugog skladista istog

poduzeca. (Ferisak, 2002:476)

7.7.Reklamacije

Prema FeriSaku (2002:475) kada je rije¢ o reklamacijama kupac se mora pridrzavati
odredenog roka i postupka. Reklamacije se mogu priop¢iti dobavljacu usmeno u odredenom
roku te pismeno potvrditi i dostaviti struéne nalaze. Kupac je preuzeo robu ukoliko
pravodobno ne stavi prigovor. Kupac nije u moguénosti odbiti prijam robe ako jedan dio robe
ima nedostatak. Takoder, kupac nije u mogucénosti odbiti prijam robe ukoliko je roba bolje
kakvocée od ugovorene. Nakon $to kupac prihvati takvu robu prodavatelj nije u moguénosti

podizati cijenu.
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8. Dobavljaci

Prema Zibret (2007:26) uloga nabave sve vise postaje strateska. Globalni izvr$ni rukovoditelji
shvacaju nabavu kao strateski koncept kojim se potpuno osvaja vrijednost trzista dobavljaca, a

ne samo kao sredstvo snizavanja cijena.

Kod podizanja sposobnosti vrijednosnog lanca vrlo je vazno da se tvrtka usredotoCi na
aktivnosti koje pomazu kod poticanja rasta te aktivnosti koje ¢e najbolje iskoristiti aktivu
tvrtke. U strategijama odnosa s dobavljac¢ima, vode su usredotoCene na razvoj viseslojne baze
nabave. Primjenjuju segmentaciju dobavljaca u svim organizacijskim jedinicama, u svrhu
odrzavanja revizijske sjednice s klju¢nim dobavlja¢ima i evidentiranja u¢inaka. Dobavljaci se
svrstavaju u kategorije strateskih dobavljaca, kolaborativnih dobavljaca te oportunistickih i
transakcijskih dobavljac¢a. Kod strateskih dobavlja¢a razvijaju se dugoro¢ni odnosi kako bi se
povecala konkurentnost za obje stranke, dok su kolaborativni dobavlja¢i usmjereni na
zajedniCke procese i trajna poboljSanja, te su na pola puta prema dugoro¢nom partnerstvu.

(Zibret, 2007:29)

8.1.0dabir dobavljaca

Idealni dobavlja¢ ovisi o velikom broju kriterija koji se promatraju s kvalitativnog 1
kvantitativnog gledista. Takoder, ti kriteriji se koriste prilikom odabira izvora nabave i
ocjenjivanja dobavljada. Cesto se odabiru prema subjektivnoj ocjeni nekoliko kriterija tj.
cijeni robe, uvjetima placanja, roku isporuke i sl. Ocjenjivanje se provodi prije odabira i
sklapanja poslovnih odnosa te nakon realizacije poslova. Nakon §to je nabava upoznata sa
sredstvima potrebnim za proizvodnju trebaju se istraziti izvori nabave, odnosno tko proizvodi,
tko nudi takve proizvode, izabrati dobavljace koji ¢e najbolje i najpovoljnije zadovoljiti
kriterij poduzeéa i korisnika proizvoda. U nabavi se donosi velik broj odluka s toga treba
istraziti kada i zasto se odlucuje na temelju jednog kriterije, a kada i zaSto na temelju vise

njih. (Ferisak, 2002:128)

Poduzece koje ima za cilj konkurirati vrhunskom uslugom mora imati i vrhunske dobavljace,
stoga kriterij izbora ne bi trebala biti samo cijena. Dobavljaci isto tako moraju imati istu
poslovnu filozofiju koja je usmjerena na izvrsnost te da je sve dostavljeno u dogovorenom

vremenu. Kriterij odabira dobavljaca usluznih poduze¢a moze se podijeliti u tri skupine, to su
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kvaliteta dobavljaca, usluga dobavljaca te strateSka uskladenost. Kada se govori o kvaliteti
dobavljaca radi se na unaprjedenju svojih proizvoda te isto tako mora biti u moguénosti
isporuciti proizvod prema trazenim specifikacijama. Zatim, usluga dobavljaca, znaci da
dobavlja¢ mora biti u mogucnosti isporuciti u dogovorenom roku, uz prihvatljivu cijenu te
ako je to potrebno isporuciti vece koli€ine proizvoda. Treca skupina, strateska uskladenost,
znaci ukoliko su poduzece 1 dobavljac strateski uskladeni odnosno ako imaju istu poslovnu
filozofiju suradnja ¢e biti znatno lakSa nego kada dobavlja¢ konkurira cijenom a usluzno

poduzece kvalitetom. (Prester, 2014:314)

8.2.0cjenjivanja dobavljaca

Kako bi dobavljaée mogli ocijenite te izabrati najpovoljnijeg, potrebno je stvoriti
kvantitativnu sliku za svakog dobavljaca pomocu vjerodostojnog kriterija. Takoder, mogu
posluziti i za periodi¢no preispitivanje dobavljatevog boniteta s kojim je sklopljen ugovor.
Dobivene rezultate moguce je upotrijebiti tijekom pregovora s dobavlja¢ima. Relevantna slika
dobavljata moze se dobiti ako se na temelju nesustavnog razmatranja dodjeli opca ocjena.
Slaba strana ovog ocjenjivanja je §to se zasniva na subjektivnoj odnosno osobnoj procjeni
kriterija za ocjenjivanje, te promatra samo jedan kriterij koji se u tom trenutku smatra
aktualnim $to dovodi do moguénosti da ocjena moze biti pogresna. Kod ocjenjivanja
dobavljaca svako poduzece moze razviti vlastite metode, te pri tome vodeci racuna koje

ciljeve Zeli ostvariti njthovom primjenom. (FeriSak, 2002:144)

,U ocjenjivanju je dobavljaca potrebno eliminirati iznimne ¢injenice: ne smiju se npr. davati
negativni bodovi dobavljatu za nizu kakvoéu predmeta rada ako je uskocio sa svojom
proizvodnjom radi hitne opskrbe, zbog neizvr$enja isporuke nekog drugog dobavljaca. Takve
isporuke valja posebno evidentirati i dokumente oznaciti, da se odmah zna, prilikom pripreme

podataka, o kakvom je slucaju rije¢. (Ferisak, 2002:149)

Prema FeriSaku (2002:150) marketing proizvoda provode nabava i prodaja. Skupina
proizvoda i ciljni kupci tih proizvoda podloga su zajednickih akcija tj. menadZmenta skupina
proizvoda u razmatranju troskova i postavljanju ciljeva cijelog opskrbnog lanca kako bi se
povecéava dobit i snizile cijene. Kreiraju se zajednicki struktura asortimana proizvoda, razvoj i
uvodenje novog proizvoda i zajednicko donoSenje odluka o izboru najboljeg nacina

popunjavanja zaliha. Brigu 0 rokovima i koli¢inama isporuke robe vode dobavljaci i
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dosada’nji ,,push® sustav zamjenjuje se ,,pull sustavom distribucije. Samim time se skladnije

odvija proces proizvodnje snizenje zaliha te brzi razvoj proizvoda.
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9. Opéenito o TVIN-u

Tvin d.o0.0. osnovan je kao pilana 1913. Godine, kako se razvijao organizacijski tako i sa
svojim proizvodnim kapacitetima. 1952. Godine usvojili su proizvodni program uredskog
namjeStaja $to im je i danas temeljna odrednica. Njihov cilj je stalno ulaganje u tehnologiju,
postivanje svjetskih normi vezanih uz zastitu ljudi i okoliSa. Takoder, cilj im je postizanje §to
veée ucinkovitosti uz najviSu kvalitetu proizvoda. Uz proizvodnju namjesStaja Sto im je
osnovna djelatnost, Tvin se bavi i proizvodnjom piljene grade i elemenata za vlastite potrebe,
proizvodnja lijepljenih elemenata, lameli i masivnog parketa te kaluparskih proizvoda kao Sto
su: drvene klompe, kalupi i sl. Sjediste Tvina nalazi se u Virovitici kao i upravna zgrada i veéi
dio tvornica, takoder, imaju i predstavniStva koja se nalaze u Zagrebu, Osijeku i Splitu. Nalazi
se u privatnom vlasniStvu obitelji Vampovac koja je vlasnik viSe tvrtki koje se bave obradom
drveta. Proizvodi koje nabavljaju su iverica, oplemenjena iverica, mediapan, alesomali, rubne

trake, abs, melamin, trupci, ambalaza, stiropor, boje i lakovi, ljepilo, trgovacka roba i dr.
U vlasniStvu imaju:

- Cetiri tvornice namjestaja

- primarnu i doradnu pilanu te tvornicu lijepljenih elemenata

- tvornicu parketa te tvornicu za proizvodnju kaluparskih proizvoda

- Sumarske kamione koji su specijalizirani za prijevoz trupaca te ostala vozila za potrebe
zaposlenika tvrtke

- ostalo [Tvin: https://tvin.hr/profil-tvrtke/, pristup:27.6.2021.]

Vizija poduzeca je u buducénosti povecati kapacitete kako bi se zadovoljile potrebe kupaca.

Slika br. 2. Logo Tvin-a

.

'Mn

VIROVITICA

24


https://tvin.hr/profil-tvrtke/

Izvor: HGK, 2021.

Slika br. 3. Organizacijska struktura poduzeé¢a Tvin d.o.0.

Generalni
direktor

$ef prodaje Sef tehnicke Sef nabave Sef proizvodnje

pripreme
Izvor: izrada autora

U sektoru nabave radi petero ljudi koji su podijeljeni po vrstama materijala. Svatko od njih
nabavlja neki dio robe. Imaju svog voditelja koji kontrolira da li se nabava izvrSava u roku,
jesu li cijene u redu i sli¢no. Takoder, voditelj uskace ukoliko dode do neke problemati¢ne
situacije. Zadaci odjela nabave su sukladno narudzbama od strane tehnicke sluzbe

pravovremeno nabaviti materijale kako bi se zadovoljile potrebe proizvodnje.

9.1.SWOT analiza

SWOT analiza smatra se najjednostavnijom metodom za analizu okruZenja. Sagledati ¢e
unutarnje snage 1 slabosti te vanjske prilike 1 prijetnje za poduzece. Njome se zeli identificirati
strateSke ¢imbenike kako bi se odredila budu¢nost poduzeca.

Snaga Tvina je poslovanje sa inozemnim kupcima, u koje imaju dugoro¢nu sigurnost
poslovanja te radnike sa iskustvom i znanjem. Takoder, poslovanje sa inozemnim kupcima
ujedno je i slabost poduzeca zbog toga Sto su ovisni o te¢aju eura. Priliku za Tvin trenutno
vide na domac¢em trziStu na kojem nisu dovoljno zastupljeni npr. kod opremanja hotela.
Prijetnje poduze¢u mogu postojati u vidu globalnih financijskih kriza koje su Tvinu u
proslosti dosta nastetile i dovele do smanjenja prodaje, a samim time i Smanjenja proizvodnje

te smanjenja broja radnika.
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Snage, slabosti, prilike i prijetnje utjecati ¢e na poslovanje te ih treba razmatrati u njihovoj

meduovisnosti. Pomocu analize bolje ¢e se razumjeti postojece stanje te ¢e se strateskim

upravljanjem mo¢i odrediti mjere koje ¢e biti potrebne kako bi se nadisle slabosti 1 prijetnje,

ali i kako bi se razvile snage i prilike. Samim time ¢e se posti¢i bolja pozicija za poduzece.

(TEB, 2021.)

Slika br. 4. Proces nabave u Tvinu d.o.o.

9.2.Proces nabave u poduzeéu Tvin

Odabir

dobavljaca i
slanje upita

—

Izvor: izrada autora

Narudzba

—

Zaprimanje
robe

—

Pla¢anje
narucene
robe

—

Reklamacije

Kada prodaja zaprimi narudzbu od kupca, narudzba se Salje u odjel tehnicke pripreme koja

razraduje materijale za izradu namjeStaja, zatim te potrebe Salje u nabavu sa utvrdenim

rokovima. Nabava dobiva materijalnu listu koju izdaje tehni¢ka priprema, oni zaprimaju

narudzbu od kupca te ju razgraduju po sastavnicama. Tehnicka priprema izdaje radni nalog te

se zatim razgranjuje ovisno o referadi (referada okova, referada ploca, referada ambalaze i

dr.) Sumiraju se potrebe, zatim se po radnim nalozima prati terminski plan koji izdaje

terminski plan proizvodnje 1 montaZe te se sukladno tome rasporeduju i1 sumiraju narudZbe

kako bi sve doslo na vrijeme u tvornicu tj. kako bi se program pokrio sa materijalima.

Slika br. 5. Narudzba tehnic¢ke sluzbe
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lzvor: Tvin d.o.o.

NarudZzbenica mora sadrzavati osnovne podatke o materijalu koji se narucuje (koli¢inu, cijenu
te rok isporuke). Kod roka isporuke takoder se navodi i adresa isporuke i napomena kako bi se

znalo $to pokriva narudzbenica. Na temelju nje se nabavljaju materijali te se dobavljacu Salje
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mailom. Kada se narudzbenica posalje dobavljacu, dobavlja¢ sa potvrdom narudzbe potvrduje
da je u moguénosti pod tim uvjetima i u tom roku robu isporuéiti u poduzeée. Salje sluzbeni
dokument na kojem stoji pod potvrda narudzbe sa njihovim brojem narudzbe i sukladno tome
se mora prekontrolirati odgovaraju li koli¢ine i cijena. Razlog tome je jer nekada po potvrdi

narudzbe nije sve raspolozivo te se mora i¢i kod nekog drugog dobavljaca.

Slika br. 6. Ponuda
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Slika br. 7. Narudzba

MACEK-TVORNICA VIJAKA

Radnicka 177, 10000 Zagreb

Kontakt:
Mihael vancic
mihael@macek-vijci.hr

TVIN d.o.o.

DRVHA INDUSTRUA VIROVITICA

ZBORA NARDDMNE GARDE 2
HR-33000 VIROVITICA

CROATIA

OIB: 38872693315
ME [VAT): 3104346

E-mail: dejan.seferti@contorte_hr

01 2338 866 Seifert Dejan
Narudzba br.: 0172021 17.06.2021
RM: 330 Ascona Sonic
r.br. artikl j.mj. |kolitina| cijena ukupno:
1. [VIICI DIN 571 8*35 cmo kom | 1.100 | 0.53 kn 583,00 kn
Ukupno: 583,00 kn

PARITET : FCO Tvin skladiste
ISPORUKA : 25.tjedan
PLACANJE : Avans

Izvor: Tvin d.o.o.

Kada se narudzba posalje dobavljacu, treba povlaciti robu za tvornicu, iz tog razloga mora se
imati plan proizvodnje te se stalno mora kontrolirati i biti u toku sa nalozima. Stalno se mora
pratiti stanje skladiSta, stanje proizvodnje uskladivati tako da sve bude sinkronizirano. Kada
roba ude u skladiSte ona se po otpremnici provjerava i od strane dobavljaca i od strane
tvornice, sve koli¢ine se provjeravaju i te koli¢ine po otpremnici unose se u sustav. Vazno je

da se u svakom trenutku zna gdje se roba nalazi. Roba se po radnom nalogu $alje dalje u

tvornicu te se skida sa radnog naloga.
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Slika br. 8. Rac¢un

MACEK-TVORNICA VIIAKA ZAGREB d.0.0.
Radnidka 177, 10000 Zagred

tel.: 01/233-8866, fax: 01/233-8860
Regtstitrene na Troovelom sud s Zageed

Ourvwnd haphist 3 195.400,00 en

TBAN: HR1 124000061 100615568

SWIFT CODE. ESBC3

1D 22 POV: HRS3633701387

MES: 08004203, OIE. 48533701387

IBAN: HR112402006 1100815588

Yigec Pramase):
TVIN D.O.O.
ZBORA NARODNE GARDE 2
HR-33000 VIROVITICA
0OIB: 38872693315
Dat.izv.isp. 18.06.2021 Narudibenica: Dostava
Mjesto, Zagreb  16.06.2021 Broj naloga: Operater Mihael Ivandié
Datum valute 18.07.2021 Vrtjeme izrade 18062021, 7-16:03
Racun 7057-VP-1 Interni broj 21-300-007057
B
IE,‘f‘lm 1 Naziv Kolltina 1 M3 1 Cjena ! R.% 1 POV %1 Vrijodnost bez POV
1 1 1 L) L} .
vba DIN571 Bx35 (2N 1.100,00 XKOM 05300 0,00 2500 583,00
Por.br. HR3104346 Ukupno 583,00
oms 38872693315 POV 145,75
Slovima  sedamstodvadesetosam HRK 75/100 Zaplatti  HRK 728,75
POREZNE STOPE Osnova POV Vrijednost
Roba na koju se obvatunava POV po stopi 25% 583,00 145,75 728,75

Pri placanju platnim nalogom navedite model 12 | poziv 213000705700,
Dokument je zdan elektronsiam putem te je vakedi bex potpisa | pedata

ZX1
JIR
Nadin plaanja  Transakdjski ralun

Izvor: Tvin d.o.o.

9.3.Dobavljaci

U vecini slucajeva dobavljaci su dogovoreni, time se misli na dobavljace s kojima posluju
dugi niz godina. Posto imaju velike potrebe za materijalima, rade ugovore o poslovnoj
suradnji s dobavlja¢ima te su u njima navedene sve bitne informacije vezane uz nabavu
materijala. Kroz ugovor o suradnji s dobavljacem ve¢ mogu biti dogovorene koli¢ine i cijene.
Dobavlja¢i na lageru drze materijale te oni te materijale povlace kada su im potrebni.
Pocetkom godine ili svaka tri mjeseca na svom skladiStu osiguraju lager koji je Tvinu
dostatan kako bi zadovoljio njihove potrebe za tri mjeseca a oni povlace ono Sto njima u tom

trenutku treba kako se ne bi stvarao visak u skladistu (sukcesivno povlacenje). Ako se na
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kraju godine napravi promet ve¢i od neke odredene cijene postoje odredeni rabati koji se
dodjeljuju. Uglavnom su cijene dogovorene s obzirom na koli¢ine koje ¢e se naruciti. Uz
narudZbenicu ugovor o poslovnoj suradnji je jedan od bitnih ¢imbenika koja obvezuje i Tvin i
dobavljaca. Dobavljaca da ¢e isporuciti robu, a Tvin da ¢e platiti istu tu robu. Kod nekih

dobavljaca dogovoreno je avansno placanje, kod nekih pla¢anje s odgodom do 90 dana.

Dobavljaci s kojima Tvin posluje su Krono$pan, Saviola, Kastamone i drugi. Dobavljaci se
odabiru po kriteriju kvalitete, cijene i pouzdanosti. Pouzdanost pri isporuci je vrlo vazna jer
neki dobavljac¢i ne mogu zadovoljiti potrebe. Ako je materijal koji se nabavlja lose kvalitete
vjerojatno ¢e doc¢i do reklamacije, ako se proizvod ne isporuci na vrijeme doci ¢e do visokih
troskova u proizvodnji npr. ljudi su bili na poslu a nisu imali Sto raditi. Uvijek ¢e se dati
prednost dugogodiS$njoj suradnji s nekim dobavlja¢ima u odnosu na nove dobavljace. Ukoliko
dode do promjene dobavljaca uvijek se daje probni period kako bi se vidjelo hoce li dobavljac
ispuniti sve dogovorene uvjete. Posluju s dobavlja¢ima koji imaju samo veleprodaju dok neki
imaju samo maloprodaju. Maloprodaja je orijentirana na male opreme gdje je potrebno

nekoliko komada, a veleprodaja za serijsku proizvodnju.

Dosta posluju sa stranim proizvoda¢ima. Sto se ti¢e nabave robe posluju sa cijelom Europom,
neke od zemalja su Rumunjska, Italija, Ceska, Poljska, Njemacka, Nizozemska, Svedska,
Turska. Vode se cijenom i kvalitetom te da zadovoljava standarde koje njihov konacan
proizvod mora imati. NarudZbe $alju mjesec dana unaprijed jer se radi o velikim koli¢inama

koje nitko nema na zalihi.

Vecinom posluju sa stalnim, dugogodiSnjim dobavlja¢ima. Dobavljaci se rijetko mijenjaju,
ako netko ima kvalitetnu robu, dobru cijenu 1 pouzdan je, novi dobavlja¢ bi u tom slucaju

morao imati barem nizu cijenu. Postoji i probni period kako bi se nekoga promijenilo.

9.4.1zazovi s kojima se susrecu

Kako je pocela Covid kriza postoji veliki nedostatak materijala na trziStu, nema sirovina.
Dobavljaci s kojima su do sada poslovali moraju nadopunjavati s drugim dobavlja¢ima kako
bi zadovoljili potrebe proizvodnje sa materijalima. Takoder, veliki problem je 1 rast cijena,
cijena nekih sirovina porasla je za 80- 90%. Pocetkom Covid krize potraznja za materijalima

je veca, a ponuda je ostala ista. Imaju vece koli¢ine narudzbi Sto znaci da imaju 1 vece potrebe
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za materijalima. RjeSavaju ih improvizacijom i prebacivanjem na druge dobavljace. Ukoliko
se dogodi da neki dobavlja¢ nije u moguénosti ispuniti cijelu narudzbu, taj drugi dio narudzbe
ispuniti ¢e jedan ili viSe drugih dobavljac¢a. U slucaju kada dode do reklamacije npr. kada
dobavlja¢ ne isporuc¢i robu sukladno narudzbi i potvrdi narudzbe zna se dogoditi da

proizvodnja stoji Sto je vrlo skupo.

9.5.Sigurnosne zalihe

Koli¢ina robe na zalihama prati se putem sustava, te fizickim prebrojavanjem u skladistu.
Npr. zna se dogoditi da program ne radi ili nije na vrijeme uneseno u program te stanje robe
ne odgovara. Zbog razine sigurnosnih zaliha mora se pratiti plan i program na temelju

povlacenja. Povlaci se 2 do 3 tjedna prije nego S$to program ude u montazu.

Do nedostatka zaliha dolazi zbog korone, prevelika je potraznja za materijalima. Uzrok
nedostatka zaliha moze biti ljudska greska, npr. da se zaboravi nesto naruditi, da nije dobro
odradeno, na vrijeme naru¢eno, povuceno i sl. Cjelokupni proces od zaprimanja narudzbe do
gotovog proizvoda trebao bi trajati 8 tjedana. Ako kupac trazi robu u kra¢em roku moze doci
do problema sa zalihama. U pravilu nemaju problem sa zalihama jer reagiraju na vrijeme na
nacin da pokusSaju zamijeniti dobavljaca. Ukoliko se ide na novi proizvod uvijek postoji testni
period sa uzorcima kako bi se vidjelo kako ¢e proizvod biti prihvacen. Najvec¢i problem ne

dolaska materijala je kasnjenje u proizvodnji.

Glavni cilj upravljanja zalihama je do¢i do optimalne zalihe, odnosno do zalihe materijala
koja ¢e osigurati pravovremeno podmirivanje potreba za materijalima u proizvodnji, a s druge
strane da troSak drzanja zaliha nije previsok. Materijali moraju dolaziti tjedan dana prije
samog slanja u proizvodnju. Sve isporuke materijala prije toga ili poslije toga roka
povecavaju rizik od reklamacija i povecavaju trosak.

Djelovanjem ljudskog faktora do¢i ¢e do oscilacije u zalithama, odnosno ukoliko se narudzba
ne posalje na vrijeme ili ako dobavlja¢ nije u moguénosti isporuciti cjelokupnu koli¢inu robe
koja je narucena. Takoder, jo§ jedna razlog oscilacije na zalihama je taj Sto potraznja za
odredenim materijalima na svjetskom trzistu moze biti prevelika. U serijskoj proizvodnji
namjeStaja nabava materijala odvija se 8-10 tjedana prije samog proizvodnog procesa tako da

oscilacija na samom skladi$tu ne smije postojati.
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Prekomjerne zalihe se deSavaju kod materijala kod kojih je rok isporuke od dobavljaca predug
pa se primjenjuje nacin nabave materijala na temelju prosjecnih koli¢ina koje su se nabavljale
u proteklim godinama, medutim ako krajnji kupac namjeStaja naglo odustane od nekog
programa u tom slucaju dolazi do prevelike zalihe koja se s vremenom potrosi na neki drugi

program.

9.6.Reklamacije

Do reklamacija ve¢inom dolazi uslijed oSte¢enja u transportu. Ukoliko se dogodi reklamacija
provjerava se je li ona opravdana ili nije te se nakon toga $alje rezervni dio. Ako je oSteCenje
veliko Salje se cijeli dio namjestaja. Reklamacije ukljucuju cijeli proces nabave, cijeli proces

proizvodnje te proces isporuke kupcu.

SkladiStar ¢e prvi reagirati na neki nedostatak na materijalu, nakon toga dolazi kontrolor koji
¢e utvrditi je li reklamacija opravdana ili ne. Radi se reklamacijski zapisnik u koji se prilazu
slike i opis nedostataka te se sve prosljeduje dobavljacu, on ih prihvaéa te reklamirane

materijale preuzima i dostavlja nove o svom trosku.

9.7.Unaprjedenje procesa nabave

Proces nabave u Tvinu dosta je dobro organiziran s obzirom na nedostatak sirovina na trzistu,
no uvijek ima mjesta za napredak. Problem se javlja kod narucivanja robe od dobavljaca
upravo zbog nedostatka sirovina, stoga se neke narudzbe prebacuju na druge dobavljace.
Takoder, proces se moze unaprijediti na na¢in da se brze, bolje i jeftinije obavlja posao. Ako
se 1 nade jeftiniji dobavljac, vazno je da je pouzdan i barem 10% jeftiniji od ostalih. Obavezno
se mora imati 1 probni period kako bi se vidjelo hoce li on na vrijeme isporuciti proizvod,
hoce li ostati ista cijena te je li taj materijal dovoljno kvalitetan kako bi se zadovoljili
standardi. Isto tako, ne smije se dogadati da se neSto zaboravi naruciti. Ako dode do toga da
se nesto ne naruci na vrijeme ili se zaboravi naruciti moze se dogoditi da proizvodnja stane.
Ako dobavlja¢ ne reagira na vrijeme i na vrijeme ne posalje materijal vjerojatno ¢e do¢i do

kaSnjenja, a to se moze sprijeciti odabirom pouzdanih dobavljaca.
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10.Zakljucak

Na kraju ovog rada zakljucuje se kako je operativno upravljanje dinami¢an proces u kojem do
izrazaja dolaze ljudske sposobnosti. Takoder, operativno se upravljanje sastoji od slijedecih
podsustava, upravljanje zalihama, upravljanje kvalitetom, upravljanje razvojem, upravljanje
proizvodnim te informacijskim procesom. Planiranjem nabave moguce je predvidjeti zadatke i
definirati vrijednosti i koli¢ine. Kvaliteta nabavnih odluka ovisna je o Cinjenici kako uvijek
moraju postojati alternativna rjeSenja, te se izbor temelji na najnizoj cijeni, odnosima s

dobavlja¢ima, uvjetima placanja, vjernosti ponudacu tj. marki proizvoda i sl.

Kako bi novi dobavljaci postali stalni dobavljaci vazno je njegovati dobavni kapacitet.
Opskrba materijala treba biti odredene kakvoce, koli¢ine, prihvatljive cijene te uz isporuku u
odredeno vrijeme 1 na odredenom mjestu. Dobavlja¢ ¢e se odabrati prema kriteriju cijene
robe, uvjetima placanja te roku isporuke. Kako bi se ocijenilo dobavljae i1 izabralo
najpovoljnijeg potrebno je stvoriti kvantitativne slike pojedinih dobavljaca uz pomo¢
relevantnih kriterija. Poduzete mora imati vrhunske dobavljace ako Zeli konkurirati
vrhunskom uslugom $to znaci da kriterij odabira nece biti samo cijena. Dobavlja¢i se mogu

odabirati prema kriteriju kvalitete, strateSke uskladenosti 1 usluge dobavljaca.

Tvin je osnovan 1913. Godine kao pilana. Cilj im je stalno ulaganje u tehnologiju te
postivanje normi vezanih uz zaStitu ljudi 1 okoliSa. Takoder, u buduénosti nastoje povecati
svoje kapacitete kako bi zadovoljili potrebe kupaca. Dobavljace biraju prema Kkriteriju
kvalitete, cijene i pouzdanosti, takoder moze se re¢i kako posluju sa cijelom Europom.
Prednost imaju dobavljaci sa kojima ve¢ posluju. Sklapaju ugovore o suradnji s dobavljac¢ima
u kojima cijene 1 koli¢ine mogu biti dogovorene. PoSto se radi o velikim koli¢inama
materijala narudzbe Salju mjesec dana ranije. Roba na zalihama prati se fizickim
prebrojavanjem i pomoc¢u sustava. Pojavom Covid krize na trzistu se pojavio i veliki
nedostatak materijala, a time i rast cijena. Kako imaju vecée koli¢ine narudzbi imaju i vece
potrebe za materijalom. Narudzbe koje je do sada ispunjavao jedan dobavlja¢ prebacuju se na
druge dobavljace. Kod odabira novog dobavljaca gleda se da uz kvalitetnu robu bude i barem

10% jeftiniji od ostalih.
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