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Sazetak

U ovom radu se govori o pojmu nabave, strategijskom managementu nabave, te istrazivanju
trziSta nabave u Republici Hrvatskoj. Istrazivanje trziSta rada spada u strategijski management
nabave kao prvi korak u procesu opskrbe. Takoder se u radu prikazuje istrazivanje trzista
nabave sportske opreme i hotela za Rukometni klub Podravka Vegeta.

Klju¢ne rijeCi: nabava, strategija, management, istrazivanje, trziSte, Republika Hrvatska,
sportska oprema, hoteli, Rukometni klub Podravka Vegeta.

Abstract

This work speaks about concept of procurement, strategically management procurement, and
researching of the procurement in the Republic of Croatia. Market research procurement
belongs to strategically management procurement as the first step in the process of supply.
Also, this work showns market research procurement of sports equipment and hotels of the
handball club Podravka Vegeta.

Keywords: procurement, strategy, management, research, market, the Republic of Croatia,
sports equipment, hotels, handball club Podravka Vegeta.
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1. UVOD

Nabava se nekada davno bavila poslovima poput narucivanja, skladiStenja te reklamiranja
nedostatka isporucene robe. Najvaznije pravilo je bilo da se iskoristi trziSni polozaj uz
mogucnost da se napravi pritisak na dobavljaCe da Sto viSe snize cijenu te se izabere
najpovoljnija opcija.

Proslo je razdoblje kada je jedini i najvazniji doprinos uspjesSnosti poduzeca bilo postizanje
jako niskih nabavnih cijena te povoljnih uvjeta nabave. Danas se nabava koristi sa sve manje
zadataka da izvrSi nabavu uz niske cijene. Nabava danas postaje strategijska funkcija, kojoj je
zadaca da na temelju filozofije 1 politike stvori sniZenje ukupnih troSkova u lancima opskrbe.
To radi tako da uspostavlja vezu sa dobavljac¢ima nabave.

Za opstanak na trzistu jako je bitno da su kakvoca i usluga robe na visokoj razini uz §to manje
troskove nabave. S vremenom se povecavaju dugoro¢ni poslovi, a smanjuju kratkorocni jer se
kratkoroc¢ni poslovi ne temelje na partnerstvu s dobavlja¢ima i strategijskim ciljevima.

Strategija nabave je funkcija koja upravlja i koordinira operativne aktivnosti u stvaranju
uspjesnosti poduzeca. Pomocu razli¢itih oblika suradnje s dobavlja¢ima nastoje se izbjeci
nepotrebni poslovi u procesima proizvodnje, te se stavlja naglasak na sposobnost kreativnosti
djelatnika dobavljaca da povecaju konkurentnost 1 inovativnost gotovih proizvoda.

Istrazivanje trziSta nabave spada u strategijski management nabave. Prvi dio rada se bazira na
teoretskom dijelu koji govori o pojmu nabavi, strategijskom managementu nabave, te
istrazivanju trzista nabave u Republici Hrvatskoj, dok drugi dio govori o primjeru istrazivanja
trziSta nabave sportske opreme te hotela za Rukometni klub Podravka Vegeta.

1.1. Svrha i cilj rada

Svrha rada je analiza procesa nabave u Republici Hrvatskoj. Provesti ¢e se kroz teoretska i
prakti¢na istrazivanja s posebnim naglaskom na analizu procesa nabave sportske opreme te
modela odabira hotela tijekom gostuju¢ih utakmica Lige Prvakinja Rukometnog kluba
Podravka Vegeta.

Cilj rada je analizirati, ocijeniti te potom 1 strukturirati te osigurati povoljniji poslovni proces,
kroz kvalitetnu primjenu 1 usporedbu pruzatelja usluga.



1.2. Problem i predmet rada

Predmet ovog zavrSnog rada je analiza nabave u Republici Hrvatskoj kroz prakti¢an primjer
nabave sportske opreme (dresovi, sluzbene trenirke, tenisice, Carape) te organiziranje
smjestaja i prehrane za strucni stozer i igracice Rukometnog kluba Podravka Vegeta.

Problem rada je nedovoljna priprema procesa nabave sportske opreme te hotela, koja nerijetko
rezultira slabijim gospodarskim rezultatima.

1.3. Hipoteza rada

Hipoteza ovog rada je: PoboljSanje procesa nabave sportske opreme i hotela, moguce je
kvalitetnom analizom trziSta, te viSe kriterijskim uvjetima za odabir najboljih ponuditelja,
¢ime se ujedno osigurava i poboljSanje ukupnih poslovnih procesa te rezultata poslovanja
unutar organizacije.

1.4. Znanstvene metode
Znanstvene metode koje su koristene u ovom radu su:

e Analiza postoje¢ih dokumenata i saznanja — na temelju dokumenata ispitati proslost

e Metoda opazanja — na temelju pojedinacnih opaZanja donijeti zakljucke koji su realni
samo ako imaju oslonac u stvarnosti.

e Metoda dokazivanja — utvrditi to¢nost neke spoznaje.

e Metoda analize — sloZzeno pojmovi se rasclanjuju na jednostavnije elemente.

e Metoda kompilacije — preuzimanje tudih spoznaja, opazanja, zakljucaka i stavova.

e StatistiCka metoda — istraziti podatke pomocu broj¢anog izraZavanja.

e Metoda intervjua — prikupljanje podataka u razgovoru s nadleZnim osobama.

1.5. Struktura rada
Struktura zavr$nog rada sastoji se od Sest poglavlja:

Uvod — u uvodnom dijelu rada prikazati ¢e se kratki opis u kojem se Citatelja uvodi u glavne
teme ovog zavr$nog rada. Sastoji se od pet podpoglavlja, a to su: svrha i cilj rada, problem i
predmet rada, hipoteza rada, znanstvene metode te struktura rada.

Pojam 1 ciljevi nabave — u ovom poglavlju obraditi ¢e se cjeline vezane uz nabavu. Poglavlje
se sastoji od dva podpoglavlja. Prvo podpoglavlje govori o pojmu nabave (nabava u uzem i
Sirem smislu, opskrba, kupnja, materijalno poslovanje, logistika, marketing nabave, lanac
opskrbe), dok drugo podpoglavlje govori o ciljevima nabave (op¢i ciljevi nabave i sustav
ciljeve nabave).



Strategijski management nabave — ovo poglavlje objaSnjava op¢i pojam managementa nabave
i ima Cetiri podpoglavlja. Prvo podpoglavlje govori o pojmu istrazivanja trzi§ta nabave, zatim
drugo podpoglavlje govori o objektima i podru¢ju istrazivanja trziSta nabave (utjecaj
ekonomske politike na nabavu, predmeti rada i njihove tehnicke karakteristike, struktura
ponude i potraznje, ekoloSki zahtjevi, transport, cijene, dobavljaci). Unutar treceg
podpoglavlja obradujemo metode istrazivanja trziSta nabave (prikupljanje podataka,
sredivanje 1 prikazivanje podataka, obrada podataka, te oblikovanje podataka i rezultata
obrade). Cetvrto podpoglavlje prikazuje organizaciju istraZivanja trzista nabave.

Istrazivanje trziSta nabave u Republici Hrvatskoj — kod ovog poglavlja pojasniti ¢e se pojam
javne nabave. Poglavlje se sastoji od Sest podpoglavlja. Prvo podpoglavlje prikazuje vaznost
javne nabave za hrvatsko gospodarstvo, dok drugo podpoglavlje govori o zakonodavnom i
institucionalnom okviru javne nabave u Republici Hrvatskoj.

Primjer procesa nabave sportske opreme 1 hotela za Rukometni klub Podravka Vegeta — u
petom poglavlju ¢e se opisati primjer iz prakse.

Problemi kod nabave sportske opreme i1 usluga smjestaja u inozemnim i domacim hotelima za
Rukometni klub Podravka Vegeta — obraditi ¢e se intervju s voditeljicom nabave i1 na temelju
dobivenih odgovora ustanoviti problem.

Zakljucak — jasno se iznose rezultati provedenog istrazivanja na primjeru iz prakse te se
potvrduje postavljena hipoteza.



2. POJAM I CILJEVI NABAVE

Godina 1960-tih 1 1970-tih prvi put se na voditelje nabave pocelo gledati kao na
profesionalce, a ne kao na sluzbenike. Do kraja 1980-tih godina, troSkovi kupovine materijala
predstavljali su otprilike 60% troska prodane robe, §to je pokrenulo koncepcijski pomak od
kupovine do upravljanja nabavom. Poduzeca moraju nabaviti dijelove i materijale kako bi
proizvela robu za prodaju, opremu za proizvodnju i operativu te potroSni materijal, kao Sto su
olovke 1 papir 1 sli¢no.

Proces nabavljanja moze biti tako jednostavan kao §to je poslati nekog do robne kuce ili
specijalizirane prodavaonice po kutiju olovaka. No, u vecini slucajeva taj je proces puno
slozeniji, skuplji, 1 znacajniji za dobrobit poduzeca. Prema tome, nabavna funkcija nekog
poduzeca zahtijeva upravljanje. Za ve¢inu poduzeca upravljanje nabavom znaci kupovinu. To
znaci da poduzeca kupuju robu kako bi je prodala, kako bi ostvarila radne operacije ili kako bi
proizvela proizvode.

Logisti¢ar nabave mora biti dobro upoznat s granom industrije poduzec¢a kojemu vodi nabava.
Njegova greska moze dovesti do zatvaranja proizvodnih linija te oStetiti radnike, kupce te na
kraju povecati ukupne troskove poduzeca. Logisti¢ar nabave, takoder, mora razmisljati i o
kvaliteti materijala koje u vecini slucajeva proporcionalno raste sa cijenom. Smanjiti troskove
u nabavi ne znaci da se automatski treba prihvatiti najniza ponudena cijena — ne smije se
zaboraviti da cijena nije uvijek novac.'

2.1. Pojam nabave

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. Kao djelatnost je izuzetno slozena i1 znacajna za uspjeSnost poslovanja poduzeca.
Pretpostavke za efikasno obavljanje te djelatnosti su raznovrsna ekonomska i tehni¢ka znanja
te poznavanje psihologije. U uvjetima globalizacije potrebno je poznavanje informacijskih
tehnologija, stranih jezika te osobitosti kulture i obiCaja zemalja dobavljaca — partnera u
poslovanju.?

Nabavu moZemo povezati s kupnjom. Danas se sve viSe koriste pojmovi poput logistike 1
materijalnog poslovanja. Takoder se koristi 1 pojam marketing nabave. Pojam opskrba se
koristi kao varijanta pojma nabave. Navedeni pojmovi imaju svoje znacenje 1 sadrZaj, te ih se
ne smije nedvojbeno koristiti.

! file:///C:/Users/DUZS/Downloads/tj 9 2015 3 327 336%20(2).pdf, dostupno 05.10.2019.

? Ferisak Vilim: Nabava - politika, strategija, organizacija, management. 2.aktualizirano i dopunjeno izdanje — Zagreb: vlast.
nakl., 2006., str. 1
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2.1.1. Nabava u uZem i Sirem smislu

Nabava se moze promatrati kao nabava u uzem i Sirem smislu. S aspekta sadrzaja funkcija,
pod nabavom u uzem smislu (engl. Procurement, njem. die Brschaffung; die Anschaffung)
podrazumijeva se odvijanje operativnih poslova u procesu pribavljanje objekata nabave. Te
poslove svakako treba svakodnevno obavljati da bi se definirale potrebe opskrbe poslovnog
sustava za objektima nabave po povoljnoj cijeni, u ekonomic¢noj koli¢ini, u pravo vrijeme, na
pravom mjestu uz visoku kvalitetu servis isporuke.

Operativni zadatci nabave u uzem smislu:

e Primanje, ispitivanje i objedinjavanje zahtjeva za nabavu
e Upiti dobavlja¢ima

e Prijam i vrednovanje ponuda

e Vodenje pregovora

e Izbor dobavljaca

e Narucivanje

e Pracenje rokova isporuke

e Prijam i ispitivanje posiljki robe i1 prate¢ih dokumenata
e Reklamacije

e Vodenje evidencija/datoteka nabave

e Kontrola poslovanja nabave

e Kontrola zaliha

e Suradnja s drugim sluZbama poduzeca

e IzvjeStavanje instanci

e Prodaja otpadaka i viSkova materijala

Nabava u Sirem smislu (engl. Purchasing; Acquisition; Sourcing; Supply Management, njem.
der Einkauf) obuhvaca i strategijske zadatke (engl. Advanced Purchasing) o kojima ovise
ucinci 1 dobit poslovnog sustava.

Zadatci nabave u Sirem smislu su najbolje koriStenje mogucnosti trziSta nabave, pozitivan
ucinak na proizvodnu potro$nju te prodaja definiranih vrsta, oblika i struktura ulaza s ciljem
da se zadovolje zahtjevi potrosaca, da se vodi racuna o zastiti okoliSa, te da se ostvari dobit
poslovnog sustava.

Strategijski zadatci nabave u Sirem smislu:

e Stohasticko i1 deterministicko istrazivanje potreba
¢ Planiranje nabave

e Primjena ABC-XYZ analize

e Benchmarking nabave

e Izbor sustava nabavljanja

e Kontroling nabave

e Upravljanje mreZom opskrbe



Izracunavanje ekonomicnih koli¢ina nabave i normativa zaliha

e Istrazivanje trziSta nabave, izrada trziSnih studija, sustavno poticanje konkurencije u
ponudi robe

e Vrijednosna analiza

e Reinzenjering i optimiranje procesa i u¢inka nabave

e Management odnosa s dobavlja¢ima i korisnicima predmeta rada

e Suradnja kod: Razvoja novih proizvoda, donoSenja investicijskih odluka za logistiku i
proizvodnju, organizacije zbrinjavanja otpadaka

e Priprema i sklapanje dugoro¢nih ugovora o nabavi

e Kooperacija u nabavi

¢ Analiza ukupnih troskova proizvoda

e Management ljudskih resursa nabave

2.1.2. Opskrba

Opskrba (engl. Supply, njem. die Besorgung; die Versorgung) je pojam koji se cesto
poistovjecuje s pojmom nabava iako ima §ire znacenje. Opskrba se odnosi na cjelokupni ulaz
(input) Sto je potreban za rad nekog sustava, tj. odnosi se na sve objekte ulaza i funkcije u
svezi s izvrSenjem tih ulaza. Poslovni sustav valja opskrbiti materijalima, uslugama,
informacijama, energijom, sredstvima za rad, financijskim sredstvima i radnom snagom
prema definiranim potrebama izlaza, odnosno u skladu s procesima ulazno-izlazne
transformacije §to se odvijaju prema postavljenim ciljevima i strategiji poslovanja primjenom
odgovarajucih tehnika i metoda rada.

Vrste opskrbe su:
e Pojedinacna opskrba

Zahtjev je potrebno izdati u pisanom obliku. Suglasnost tehnicke 1 financijske sluZzbe(ona
ispituje raspoloziva sredstva 1 dostavlja zahtjev sluzbi nabave)

e Opskrba s vlastitih zaliha

Zahtjevi se dostavljaju skladiSnoj sluzbi te ¢e ona na temelju toga pripremiti 1 izdati traZzene
materijale korisnicima. Materijali se stalno nadopunjuju. U uvjetima ru¢ne obrade koristila se
prijenosna kartica(umjesto obrazaca za zahtjeva za nabavu).

e Sinkronizirana opskrba — JIT

Temelji se na uskladenom planiranju, upravljanju i kontroli odvijanja proizvodnje dobavljaca
te proizvodnje i prodaje. Prednosti su veliko smanjenje zaliha, povecanje produktivnosti,
potrebnog radnog vremena te povecanje likvidnosti. Dok su nedostatci jako povecanje
troskova nabave 1 prijevoza(dolazi do toga da se roba duZe drZi na vozilima, te prometnih 1
ekologkih problema).’

3 Ibidem, str. 2-7.



2.1.3. Kupnja

Kupnja je proces gdje kupac prihvaca ponudene uvjete prodaje, te izvrSi obvezu prema
prodavatelju (placanje 1 preuzimanje kupljenih sredstava). Prema znacajkama kupca
razlikujemo komercijalnu kupnju, kupnja individualnih potrosaca i spekulativnu kupnju.

e Komercijalna kupnja

Jedan od elemenata nabave u uzem smislu. Sklapa se potpisivanjem: kupoprodajnog ugovora
ili na temelju narudzbe i prihvacanja narudzbe, ili na temelju ponude 1 prihvacanja ponude.

Karakteristike kupnje su: kupnja u velikim koli¢inama roba velike vrijednosti, kupac ima
veliko znaCenje na trziStu, prije sklapanja velikih ugovora radi se probna kupnja, zbog
malenog broja opskrbljivaca koristi se multiple sourcing(ista roba se kupuje kod nekoliko
opskrbljivaca) i single sourcing(ista roba se kupuje kod jednog opskrbljivaca). Bitna znacajka
ove metode da stranke precizno ugovore predmet kupnje, koli¢inu i rok isporuke, te cijenu i
nacin placanja robe. Jos je takoder bitno i mjesto ispunjenja ugovora.

¢ Kupnja individualnih potroSaca

Kupnja raznovrsne robe i usluga u malim koli¢inama(kod seljaka, kod obrtnika, na trznici, u
trgovinskim radnjama). Imaju slabu trziSnu mo¢, stoga nastoje kroz stvaranje udruge
potroSaca povecati svoju trziSnu mo¢. Kupljena roba se moze vratiti ako je originalno
zapakirana i nije oSte¢ena

e Spekulativna kupnja

IzvrSava se kada su povoljnije cijene roba na trziStu. Smanjenje ponude materijala na trziStu
zbog pojave objektivnih rizika kao $to su Strajkovi kod dobavljaca, politicki dogadaji koji
dovode do gospodarske krize i krize putova opskrbe, te prirodne pojave koje dovode do
smanjenja proizvodnje. Nesigurnost prognoza potreba za materijalima, prognoza ponude
materijala na trziStu i1 kretanja cijena materijala

2.1.4. Materijalno poslovanje

Materijalno poslovanje namijenjeno je prac¢enju kretanja materijala od ulaza u poduzece do
izrade gotovih proizvoda. Pod materijalnim poslovanjem podrazumijeva se skladiStenje
materijala. Dok u Sirem smislu materijalno poslovanje obuhvaca nabavno i1 skladiSno
poslovanje. Pored nabave 1 skladiSta materijalno poslovanje obuhvaca i procese premjesStanje
materijala (briga o tijeku materijala od trziSta nabave do ulaska u proizvodnju). Zadatak
materijalnog poslovanja je da poveze funkcije koje objedinjuju brigu o stanju i kretanju
materijala i robe od dobavljaca do proizvodnje. Zadatci materijalnog poslovanja mogu dijele
se na tehniCke i1 ekonomske zadatke. Tehnicki zadatci su: opskrba potrebnim materijalima u
odgovarajucoj koli¢ini 1 odgovaraju¢e kakvoce, u pravo vrijeme i na pravome mjestu. Za
poslovanje poduzeca jako je bitno da se izvr$i na ekonomski Sto povoljniji nacin. Zadatak
materijalnog poslovanja je da poveze tehnicke zadatke sa ekonomskim zadatcima, za dobrobit
dobiti vlastitog poduzeca.



2.1.5. Logistika

Logistika se povezuje sa rije¢ima logistikos (vjest, iskusan u procjeni), logos (rije¢,razum,
logika), te loger (smjestiti se) jer se logisticke aktivnosti temelje na razumu, razmisljanju,
vjeStinama te iskustvu. Rani poceci logistike vezu se zapravo uz vojsku te opskrbu vojske.
Tada je zadatak vojske bio da opskrbi vojsku potrebnim sredstvima, osigura transport,
prehranu te smjeStaj vojske s ciljem osiguranja borbene spremnosti. Logistika danas
predstavlja proces kretanja robe od dobavljaca do potrosaca. Logistika je potrebna u svakoj
djelatnosti 1 svakom poduzecu u kojoj postoji neki tok informacija, materijala i ljudi. Postoji
viSe vrsta logistike, a to su: makro, mikro 1 meta logistika. U gospodarstvu mikrologistika se
naziva i poslovna logistika te se dijeli na industrijsku logistiku (logistika nabave, proizvodnje
1 distribucije), logistiku trgovine (logistika nabave i distribucije), logistika usluznih poduzecéa
(logistika transporta, usluga, zaliha, zbrinjavanja otpadaka i komisioniranja). Poslovna
logistika se brine o uskladenosti tijeka materijala i proizvoda, razmjestaju skladista i skladisSne
opreme, izboru prijevoznih sredstava, logisticko informacijskom sustavu te drugim tehni¢kim
problemima. Makrologistika se dijeli na logisticka poduzeéa (transport, Spedicija,
skladiStenje, pakiranje, manipulacija, itd.), te neologisti¢ka poduzeca. U metalogistiku spadaju
organizacijski sustavi, horizontalne kooperacije, vertikalne operacije te obuhvaca promet
poduzeca. Na uspjeSnost poduzeca djeluju mnogi logisticki ¢imbenici - vanjski 1 unutarnji
¢imbenici. Vanjski logisticki ¢imbenici su: gospodarski logisticki ¢imbenici, sociokulturni
logisticki ¢imbenici, znanstveno-tehnoloski ¢imbenici, te institucionalni uvjeti okruzenja. Dok
su unutarnji logisticki cCimbenici: logistiCka tehnologija, logisticki ljudski potencijali,
logisticka organizacijska kultura, logisti¢ki informacijsko-komunikacijski sustav i logisticki
strategijski ciljevi. Na podrucju distribucije troSkovi se mogu sniziti optimiziranjem
distribucije, na osnovi boljih skladi$nih i transportnih sustava, racionalizacijom vanjskih
skladiSta, otprema te upravljanje zalihama robe od dobavljaca, preko proizvodnje do
po‘troéaéa.4

2.1.6. Marketing nabave

Glavni zadatak marketinga nabave je da pripremi, provodi i kontrolira mjere na trZiStu nabave
te odnose s postojecim 1 potencijalnim dobavljacima, sa svrhom $to povoljnije realizacije
kratkoro¢nih 1 dugoro¢nih zadataka. Prema koncepciji marketinga treba u procesu opskrbe i
prodaje Sto dugoro¢nije zadovoljiti potrebe potroSaca, kako bi se paralelno ostvarili $to bolji
interesi poduzeca: opstanak, razvoj, dobit, op¢i interesi oCuvanja okoliSa. Nabava moze
ostvariti marketinSke zadatke samo ako ima adekvatni polozaj u organizacijskoj strukturi.
Naravno i ako zapoSljava ljude s prikladnim kvalifikacijama. Marketing nabave trazi
mogucénosti postizanja Sto boljih rezultata tako da se prepoznaju zahtjevi i problemi na strani
ponude i potraznje. Faze procesa marketinga nabave su: istraZivanje osnova, specificno
istrazivanje, odluka, planiranje, interna podr$ka poduzecu, revizija plana, razmatranje plana s
potencijalnim dobavlja¢ima (pregovori), naelni dogovor, pismeni ugovor, realizacija
ugovora, opcije marketinga nabave. Cilj marketinga nabave nije sniziti cijene dobavljaca, ve¢
da ostvari prednosti za obje strane.

4 https://hr.wikipedia.org/wiki/Logistika, dostupno 10.10.2019.
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2.1.7. Lanac opskrbe

Pojam lanca opskrbe oznacava organizacijsku i1 informacijsku integraciju pojedinacnih
procesa opskrbe poslovnih funkcija u poduzecu, te njihovo povezivanje s procesima iz
okoline izravno ukljuenih u stvaranje vrijednosti s ciljem optimiziranja procesa protoka
dobara i1 povecanja doprinosa stvaranju vrijednosti. U lanac opskrbe su ukljuceni dobavljaci,
Spediteri, trgovinske organizacije, kupci, te razne funkcije poduzeca kao Sto su: logistika,
proizvodnja, prodaja, nabava, razvoj. Za optimizaciju zajedniCkog zadatka lanca opskrbe
potreban je interdisciplinarni timski rad, kako bi se odredili ciljevi i izabrale adekvatne
strategije odvijanja procesa u lancu opskrbe. Postoje tri tipa opskrbnih lanaca:

e Lean lanac opskrbe - baziran na uklanjanju nepotrebnih koraka u procesu

e Agilni lanac opskrbe - odgovara brzim promjenama, te je orijentiran na rast i usmjeren
na kupce

e Hibridni lanac opskrbe - kombinira moguénosti dvaju prethodnih lanaca kako bi
stvorio mrezu koja bi zadovoljila potrebe kompleksnih proizvoda

2.2. Ciljevi nabave

Ciljevi nabave su maksimizirani dobit poduzeca, te interne korisnike opskrbiti materijalima i
uslugama uz najpovoljnije uvjete (sniziti nabavne cijene). U klasi¢noj nabavi taj se cilj nastoji
ostvariti tako da se snize troSkovi nabavljanja. Dok je u suvremenoj nabavi sniZavanje
troSkova nabave materijala i usluga samo jedan od ciljeva. Uz ekonomske ciljeve, sve vise
znacaja dobivaju i ekoloski ciljevi, zbog potrebe da se zastiti okolis, pa se stoga ve¢ i1 kod
same proizvodnje vodi racuna o proizvodima koji ne zagaduju okolis, koji se mogu reciklirati,
te povoljno zbrinuti.

2.2.1. Opdi ciljevi nabave

U suvremenom poslovanju op¢i ciljevi nabave su: po najpovoljnijoj cijeni, odgovarajuce
koli¢ine, u pravo vrijeme, na pravom mjestu, u ekonomi¢noj koli¢ini, s najpovoljnijih izvora,
uz visok servis isporuke, uz najmanje rizike i troskove, uz postizanje najvece moguce zastite
okoli$a 1 prirodnih resursa te uz dobar odnos s dobavljacima.

Ciljevi se razlikuju prema:

e Sadrzaju ciljeva

a. Ekonomski ciljevi

b. Ekoloski ciljevi

c. Socijalni ciljevi

d. Monetarni 1 nemonetarni ciljevi
¢ Dimenzije ciljeva

a. Opseg ciljeva

b. Vremenska dimenzija

c. Prostorna dimenzija
e Hijerarhija ciljeva

a. Temeljni ciljevi



e Ciljevi poslovnih funkcija

a. Instrumentalni ciljevi na pojedinim podruc¢jima rada
e Meduovisnost ciljeva

a. Komplementarni ciljevi

b. Konfliktni ciljevi

c. Neutralni ciljevi
e Znacenje ciljeva

a. Glavni ciljevi

b. Dodatni ciljevi

2.2.2. Sustav ciljeva nabave
Sustav ciljeva nabave temelji se na sustavu ciljeva organizacije, kojem organizacijska jedinica
nabave pripada. Razlikujemo:

e Ciljeve sigurnosti (orijentacija na manje rizi¢ne poslove)

e Ciljeve mo¢i (poduzea su na trziStu ovisna o koncentraciji potreba, politickom 1
druStvenom utjecaju)

e Ciljeve u svezi s ekonomskim rezultatima poslovanja (ciljevi ostvarenja dobiti,
povecanja ekonomicnosti, likvidnosti...)

e Ciljeve u svezi s drustvenim odnosima i zastitom okoliSa

U skladu s ciljevima poduzeéa postavljaju se ciljevi pojedinih poslovnih funkcija (ciljevi
funkcije nabave): ciljevi osiguranja opskrbe i ciljevi snizenja troSkova.

2.2.2.1. Operativni ciljevi funkcije nabave

Sagledamo li mogucénosti osiguranja opskrbe poduzeca potrebnim materijalima 1 uslugama,
moramo uzeti u obzir da je usko povezano sa ciljevima snizenja troSkova nabave. Kod
sniZenja nabavnih cijena moze uzrokovati smanjenje kvalitete nabavljenih materijala 1 usluga,
pa treba paziti na medusobnu povezanost ciljeva osiguranja opskrbe sa ciljevima sniZenja
troskova. Operativne ciljeve dijelimo na:

e Ciljeve kakvoce: Najces¢e se krecu za odredenu namjenu u odredenim granicama.
Ako je kakvoca ispod najnize tolerantne kakvoce tada se ne moze zadovoljiti namjena,
a ako kakvoca prelazi potrebnu razinu tada dolazi do poviSenih cijena materijala. Kod
razvoja novih proizvoda postoji tendencija proSirenja asortimana potrebnih materijala
— priblizno istih funkcija, ali razliCite kakvoce. Svojstva kakvoce su mehanicka
svojstva, opticka, magnetska, elektri¢na, kemijska, bioloska te senzorna svojstva.

e Ciljeve koli¢ina: Organizacija treba raspolagati odgovaraju¢im koli¢inama pojedinih
vrsta materijala, kako bi se proces reprodukcija odvijao kontinuirano. Osiguranje
odgovaraju¢ih koli¢ina ostvaruje se izborom prikladnog sustava nabavljanja te
isporukama. S aspekta troSkova postavljanju se ciljevi nabave ekonomicnih koli¢ina,
te u skladu s uvjetima: potroSnje materijala, uvjetima nabavljanja te trziSnoj
konstelaciji. Kada uzmemo u obzir sve uvjete odreduju se ciljevi koli¢ina nabave,
zaliha, isporuka, komisioniranja te dostave materijala.
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Ciljeve vremena: Materijale treba pravodobno zatraziti, naruc€iti, primiti u
organizaciji te izdati korisnicima. Moramo paziti da nabava nekih dobara ovisi o
fiksno zadanom vremenu proizvodnje, stoga ih je potrebno drzati na zalihi. Vrijeme je
izuzetno bitno u odvijanju procesa nabave, isporuka, reklamacija, skladiStenja... Kada
dode do ne ispunjavanja ciljeva vremena moraju se hitno poduzeti mjere da bi se
osigurala opskrba materijalima.

Prostorne ciljeve: Nabava mora veéinu pozornosti obratiti na izbor izvora nabave i
dogovora o mjestima isporuke. Sa logistickog stajaliSta treba se bazirati na izvore
nabave koji su prostorno blizi. Na taj se nacin ostvaruju brze isporuke, nizi troskovi
prijevoza te su moguce hitne isporuke.

Ciljeve smanjenja rizika nabave: U svakom poslovanju postoje odredeni rizici, te je
zbog toga potrebno drzati povecane koli¢ine zaliha da ne bi doSlo do zastoja u
odvijanju procesa reprodukcije. Potrebno je procijeniti rizike, te provesti odredene
mjere koje ¢e omoguditi smanjenje negativnih posljedica rizika.

Ciljeve povecanja fleksibilnosti nabave: Fleksibilno postavljenim planom i
ponasanjem nabave postize se povecanje fleksibilnosti nabave.

Ciljeve povecanja opcéeg boniteta nabave: To su oni ciljevi koji ¢e izazvati porast
ugleda, kao npr. kupnja domacih proizvoda, ekoloski ciljevi, eticki ciljevi, bojkot
proizvoda odredenih zemalja(politicki ciljevi).

Ciljeve sniZenja troSkova nabave: Postavljaju se u svezi s objektima nabave i1 u svezi
s funkcijama nabave. Moguénost sniZenja troSkova: supstitucija koristenih dobara ili
usluga jeftinijim, ispitivanje specifikacija kakvoce i uvjeta nabave s ciljem da se
iskljue svi nepotrebni zahtjevi kakvoce, unapredenje postoje¢ih dobavljaca. S
funkcionalnog aspekta troSkovi nabave se dijele na: troSkove nabavljanja, troSkove
istrazivanja trziSta, troSkove skladiStenja 1 prijevoza, troskove managementa i
kontrolinga.
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Kalkulacija nabavne cijene:’

Fakturna cijena x koli¢ina

+troSkovi ambalaze

+troskovi prijevoza

+troskovi osiguranja robe

+troskovi utovara, pretovara i istovara
+naknade(provizije) posrednicima

+carina

+porezi

+dodatak na isporuku ispod minimalne koli¢ine
+troskovi povrata ambalaze

-popusti

-konto

-porezne olaksSice

-naknade carinskih davanja
+/-ostalo(tecajne razlike, razlike cijena i dr.)

=nabavna cijena
+ op¢i troskovi nabavljanja
=bruto nabavna cijena

2.2.2.2. Instrumentalni ciljevi nabave
Instrumentalni ciljevi nabave naj¢esée se razraduju prije ili u tijeku odvijanja proces nabave, a
predstavljaju daljnju razradu operativnih ciljeva nabave (razli¢iti popusti, premije, krediti,
kalkulacije). Mogu se podijeliti prema:

e Podru¢jima politike nabave
e Djelomi¢nim sustavima nabave

Za svako podrucje politike nabave valja u konkretnoj situaciji razraditi instrumentalne ciljeve,
kako bi zaposlenici nabave znali kako se ponasati u obavljaju svojih zadataka 1 koje
instrumente politike nabave treba upotrijebiti. To nije niti mali jednostavno jer se u nabavi
posluje velikim asortimanom materijala s razli¢itim znacajkama, jer se interni zahtjevi moraju
uskladiti sa zahtjevima dobavljaca, jer varijable instrumenata mogu biti u razliCitim
medusobnim odnosima (konfliktnima, neutralnima ili komplementarnima), jer se mijenjaju
odnosi i ono §to je danas zahtjev moze ve¢ sutra imati potpuno drugaciji znacaj. Zbog toga se
uvijek radi o kombinaciji odnosno miksa instrumentalnih ciljeva, koji se temelji na odnosima
zahtjeva nabave 1 izvrSenja dobavljata te poticaja nabave 1 =zahtjeva dobavljaca.
Instrumentalni ciljevi najceSc¢e se razraduju prije ili u tijeku odvijanja procesa.

5 Ferisak Vilim: Nabava — politika, strategija, organizacija, management. 2.aktualizirano i dopunjeno izdanje — Zagreb: vlast.
nakl., 2006., str. 37
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3. STRATEGIJSKI MANAGEMENT NABAVE

Strategija kao izraz bila je skovana u Ateni oko 508.-507. godine prije Krista, gdje je deset
strategija obuhvacalo atensko ratno vijee koje je imalo veliku politicku 1 vojnu moc.
Etimoloski gledano, stretegos ili general izvodi se iz stratos (vojska) i agein (voditi) pa je tako
u izvornom smislu strategija ,,umije¢e vodenja vojske*.

Usporedno s razvojem strategije u Ateni, u Aziji Sun Tzu u knjizi Umijeée ratovanja, koja se
datira oko pet stolje¢a prije Krista, naglaSava minuciozno planiranje, ideal nadvladavanja
neprijatelja indirektno, bez potrebe za borbom, kvalitetu efektivnih generala, savjete o
vodenju trupa i glavne principe i taktike angaziranja s neprijateljem.

Izvorno nastala u vojnoj sferi, strategija se 1960-ih promice i1 u sferu poslovnog svijeta. Tako
su vrhovni menadZeri multinacionalnih tvrtki kao Sto su Chester Barnard iz AT&T-a (1938.) i
Alfred Sloan iz General Motorsa (1963.) bili medu prvima koji su upuéivali na potrebu za
strategijom unutar poslovnog konteksta. Drucker (1954.) upucuje na aktivan pristup
menadzmenta koji povla¢i za sobom planiranje i akcije s namjerom da se oblikuje okolina
tvrtke nasuprot jednostavnom reagiranju koje je bilo pasivno u odnosu prema toj okolini.
Philip Selznick (1957.) otprilike u isto doba predlaze pojam ,,distinktivne kompetencije®, koje
¢e postati centralni koncept resursno zasnovanoga pogleda na tvrtku.

Strateski menadZzment se kao koncept razvio tokom vremena 1 nastavit ¢e se 1 dalje razvijati.
Strateski menadzment je kontinuiran proces koji neprestano traje u poduzecu bez obzira na to
Sto neke njegove aktivnosti dolaze viSe, a neke manje do izrazaja u promatranom trenutku.
Obveza je menadzera da uvijek budu usmjereni na neki od aspekta strateskog menadzmenta.

Strategija nekog poduzeca je plan koji uprava koristi za porast poslovanja, za dobivanje
trziSne pozicije, privlaenje kupaca 1 ugadanje istima, uspjeSno konkuriranje, vodenje svojih
operacija 1 postizanje Zeljenih ciljeva. TrZiSta se, u pravilu, razlikuju dovoljno da to
poduzecima ostavlja veliku strateSku slobodu pri izabiranju nac¢ina provedbe strategije.

Kako bi se kvalificirala kao pobjednicka, strategija treba biti dobro uskladena s industrijskim 1
konkurentskim uvjetima, najboljim trziSnim prilikama 1 ostalim vidovima vanjskog okruZenja
poduzeca. Isto tako, ona mora biti prilagodena resursnim snagama i slabostima poduzeca,
kompetencijama i konkurentskim sposobnostima. Ukoliko se strategija ne uklapa najbolje u
vanjske 1 unutarnje aspekte opce situacije poduzeca, vrlo je vjerojatno da ¢e dati slabije od
najboljih mogucih poslovnih rezultata.

Izrada i provedba strategije najvaznije su menadzerske zadace, i to iz dva vrlo bitna razloga.
Prvo, nuzno je da menadZeri preaktivno oblikuju, odnosno izrade, kako ¢e se upravljati

¢ Marin Buble, Marijan Cingula, Marc¢elo Dujanic, Zelimir Dulg&i¢, Marli Gonan BoZac, Lovorka Galeti¢, Franjo Ljubié,
Sanja Pfeifer, Darko Tipuri¢ — StrateSki menadzment, Sinergija — nakladniStvo d.o.o. Zagreb, 2005., str. 3.1 5.
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poslovnim poduhvatom. Jasna i1 promisljena strategija menadzerima daje ,recept” za
poslovanje, nacrt za stjecanje konkurentske prednosti, plan igre za ugadanje kupcima i
ostvarivanje ciljeva rada. Drugo, organizacija fokusirana na strategiju ima ve¢e mogucnosti za
boljim konaénim rezultatima. Cinjenica je da kvaliteta menadZzerskog stvaranja strategije
pozitivno utjee na rast prihoda, zarada i povrata ulozenoga.’

DOBRA STRATEGIJA + DOBRA PROVEDBA STRATEGIJE = DOBAR
MENADZMENT

3.1. Pojam istrazivanja trziSta nabave

Istrazivanje trzista definira se na mnogo nacina. Zajednicke karakteristike svim definicijama
glase: istrazivanje trziSta je planirani, kreativni i organizirani oblik marketing aktivnosti
nekog poduzeca zasnovan na znanstvenim metodama rada koji omogucuje stjecanje ranih
informacija o proizvodu, cijenama, promociji, distribuciji, konkurenciji, potroSacima i
nepotrosacima, te o brojnim aspektima potencijalnog trziSta na kojem poduzeca nastupaju.
IstraZivanje trziSta je proces koji se usmjerava na konkretne situacije na trziStu ili rjeSavanja
nekog konkretnog problema.

IstraZzivanje trziSta je prikupljanje i analiza informacija koje menadzmentu poduze¢a pomazu
u donoSenju marketing odluka. Prvenstveno ima stratesku, a time i dugoro¢nu vrijednost i
znacenje u marketingu. Osnovni aspekti vrijednosti istrazivanja trziSta u marketingu su:

e Definiranje marketing vizije — predstavlja polaznu tocku svih aktivnosti i cjelokupne
poslovne filozofije nekog poduzeca i marketing organizacije.

e Izbor strateskih marketing ciljeva — ovo je vazan segment upravljanja marketingom,
zato Sto bez realnih 1 uskladenih marketing ciljeva nema niti kvalitete marketing
strategije.

e Pronalazenje trziSnih moguc¢nosti — sagledava se samo kroz informacije dobivene
istraZzivanjem trzista.

e Odabir trziSnih segmenata — jako vazna tocka marketing strategije.

e Izbor ciljnih trZiSta — proces koji se nastavlja nakon dobivenih odgovora na odabir
trziSnih segmenata.

e TrZiSno pozicioniranje — postupak kreiranja proizvoda kompanije 1 marketinga tako
Sto proizvod zauzme odredeno mjesto u svijesti potrosaca.

e Upravljanje marketing okruzenjem — ovo je podrucje koje u sebi nosi razne segmente 1
sadrzaje razlicitih istrazivanja.

e Planiranje 1 realizacija marketing aktivnosti — bez njih je nezamislivo prikupiti,
obraditi 1 provjeriti informacije.

7 Arthur A.Thompson, Jr. , A. J. Strickland III, John E. Gamble — Strateski menadzment, u potrazi za konkurentskom
prednoséu, teorija i slucajevi iz prakse. MATE d.o.0. Zagreb, 14.cjelovito izdanje, str. 3., 4., 11.1 13.
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e Kontrola i ocjena postignutih rezultata — jako vazne marketing aktivnosti, jer se
istrazivanjem trzista omogucéuju informacije za davanje odgovora na niz pitanja. ®

3.2. Objekti i podrudja istrazivanja trziSta nabave

Objekti istrazivanja trziSta su investicijska dobra (oprema, objekti) koji se nabavljaju prema
posebnoj odluci, a u njihovom donoSenju odluka o nabavi i izboru dobavljaca sudjeluje u
pravilu visa sluzba, zatim predmeti rada te reprodukcijski materijali.

Objekti istrazivanja su:

e Utjecaj ekonomske politike na nabavu

e Predmeti rada i njihove tehnicke karakteristike
e Struktura ponude i potraznje

¢ Ekoloski zahtjevi

e Transport

e Cijene

e Dobavljaci

Podrugja istrazivanja su:

e Pojedina trzista
e QOdredeni teritorij
e (Odredeni proizvod

3.2.1. Utjecaj ekonomske politike na nabavu

Mjere ekonomske politike imaju veliko znacenje za nabavu, zbog toga $to izravno utjecu na
strukturu 1 opseg ponude i potraznje, vrstu, cijene, privremeni nestanak nekih proizvoda na
trziStu. Na promjenu kakvoce, putove prodaje krug dobavljaca te period nabavljanja. U vezi s
kreditnom politikom 1 politikom tecaja valute, utjeCe na gospodarska kretanja, o kojima ovisi i
aktivnost nabave. Kod novih mjera ekonomske politike, te novih zakona i propisa, istraZzivanje
trziSta treba utvrditi posljedice za nabavu te pomoc¢i u preoblikovanju politike 1 strategije
nabave.

3.2.2. Predmeti rada i njihove tehnicke karakteristike

Jedan o glavnih zadataka istrazivanja trzista je istraziti mogucénosti i uvjete nabave 1 transporta
odredenih predmeta rada. Prvenstveno istraZivanje trZiSta pocinje s upoznavanjem tehnickih
karakteristika 1 strukture predmeta rada, zatim slijedi ispitivanje postupaka izrade, izvora
sirovina i ovisnosti o resursima. IstrazivaC trzita treba suradivati sa tehni¢kom sluzbom i
proizvodnjom, upoznati tehnologiju procesa proizvodnje u vlastitom poduzecu te nacin
uporabe istrazivanog predmeta rada. Takoder je potrebno istraziti kakvoc¢u predmeta rada,
potrebne koli¢ine, godiSnju potroSnju te gdje se primjenjuju predmeti rada.

8 Dr. sc. Dragutin Guti¢, Josko Baceli¢, Zorana Bageli¢ — IstraZivanje trzifta(po marketing konceptu). Makarska/Sibenik,
sijecanj 2011., str. 31-37.
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3.2.3. Struktura ponude i potraznje

Jako je bitno istraziti strukturu ponude i potraznje, kako bi se ispravno ocijenilo stanje i
kretanje na trziStu. Struktura ponude i potraznje uvelike ovisi o ekonomskoj politici zemlje,
politi¢koj situaciji, svjetskim gospodarskim kretanjima, te uvozu i izvozu. Za ponudu
predmeta rada jako je bitno koliko proizvodaca i u kojem opsegu nudi svoje proizvode na
odredenom trziStu, te kakve odnose ima sa konkurentima dobavljaca. U pravilu, ako se
odredeni predmeti rada nabavljaju kod samo jednog dobavljaca (monopolista), nazalost takva
situacija za nabavu je nepovoljna. Nepovoljna je iz razloga Sto dobavlja¢ ne brine o
tro§kovima, proizvodnji, distribuciji, te racionalizaciji na strani inputa. Cesto nailazimo na
veéi broj dobavljaca (oligopol), jer nude predmete rada iste vrste, ali razliCitih kakvoca i
koli¢ina, $to je jako povoljno za nabavu. Istrazivanjem trzista treba istraziti tko nudi predmete
adekvatne kakvoce i uz kakve uvjete. Za vecu elasticnost ponude proizvode se materijali,
dijelovi 1 sklopovi koji se sastavljaju prema potrebama kupaca. Druga karakteristika trzista
nabave je potraznja predmeta rada. Potrebno je utvrditi potrebe pojedinih kupaca, da bi se
ocijenio vlastiti polozaj na trziStu. Istrazivanje trziSta treba pratiti faze Zivotnog ciklusa
proizvoda kod prodaje gotovih proizvoda, jer ponuda i potraznja predmeta rada ovise o njima.

3.2.4. Ekoloski zahtjevi

Dok prirodni okoli$ postaje sve ugrozeniji, ekoloski zahtjevi u nabavi postaju sve znacajniji.
Zbog primjene odredenih tehnologija ekoloSke promjene nastaju postepeno. IstraZzivanje
trziSta nabave treba pratit razna izvje$¢a o promjenama okoliSa. Treba pratiti zakonske propise
pojedinih zemalja, liste ekoloskih pokreta...

3.2.5. Transport

Prilikom izbora odredenih sredstva i putova transporta treba se napraviti kalkulacija, te se
odabire najpovoljnije rjeSenje. Usluge transporta koje se obavljaju vlastitim sredstvima
uglavnom je nepovoljno. Glavni zadatak istrazivanja trziSta je da istrazi mogucnosti 1 uvjete
transporta. Takoder treba istraziti povezanost vanjskog s unutarnjim transportom i
skladiStenjem.

3.2.6. Cijene

Jedan od najznacajnijih ¢imbenika kod donoSenja odluka o nabavi su prvenstveno cijene
sredstava proizvodnje. Struktura cijena analizira se tako S§to se istrazuju elementi cijena
kostanja nekog proizvoda. Potrebno je prikupiti podatke o cijeni materijala, potrebnim
koli¢inama za proizvodnju, utrosku energije, amortizaciji, osobnom odbitku te stopi op¢ih
troskova, dok ostatak predstavlja razliku u cijeni. O kretanju cijena treba pratiti trendove 1
voditi podatke , kako bi se napravile potrebne prognoze.

3.2.7. Dobavljaci
Nabava mora poznavati tehnicke 1 ekonomske karakteristike dobavljaca, nacin ponaSanja, te
njihove kadrove. Podaci o dobavlja¢ima se svrstavaju u ove skupine:

a) Opc¢i podaci o dobavljacu — u ovu skupinu spadaju tehniko-ekonomske karakteristike,
podaci o dohocima, investicijama, putovima prodaje, te organizacijskoj strukturi.
Bitno je pratiti financijsku situaciju dobavljaca.
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b)

d)

Posebni podaci u svezi proizvoda — odnose se na kapacitet proizvodnje proizvoda,
kakvocu proizvoda, strukturu cijena proizvoda, te na nain prodaje proizvoda. Ovi
podaci su jako bitni nabavi prilikom sklapanja ugovora.

Uvjeti prodaje i servis dobavljaca — kako bi se ocijenili uvjeti prodaje, potrebno je
istraziti po kojim cijenama dobavlja¢ prodaje svoje proizvode, uvjete placanja
ugovora, kakvi su uvjeti isporuke, troskovi prijevoza. Kod servisa dobavljaca treba
istraziti njegovu spremnost davanja stru¢nih savjeta, pruzanja tehnicke i financijske
potpore pri upotrebi proizvoda.

Odnosi vlastitog poduzeca s dobavljacima — istrazuju se medusobni odnosi poduzeca s
dobavlja¢ima.

3.3. Metode istrazivanja trziSta nabave
Metode koje se upotrebljavaju u istrazivanju trziSta proizlaze iz interdisciplinarnosti u
istrazivanju trzita. Razlikujemo razli¢ite metode istrazivanja trzista nabave:

Povijesna metoda — jo$ se naziva i metoda direktnih podataka koja se bazira na
postoje¢im podacima. Ova metoda ima visoki stupanj tocnosti, naravno uz
odgovarajucu pretpostavki da su postoje¢i podaci to¢ni, odnosno da izvori podataka
koje upotrebljavamo predstavljaju pravilan izbor podataka $to odgovaraju naSem
istrazivanju.

Metoda promatranja — istrazuje se sadasnjost, donekle i proslost, 1 to prikupljanjem
pojedinih podataka. Osnova ove metode je promatranje 1 biljeZenje onoga Sto se u toku
promatranja dogada. Podaci trebaju biti primarni, a od istrazivaca se trazi da prvi
primijete i zapiSu podatke.

Metoda ispitivanja — osnovne karakteristike ove metode su da se i1 bilo kojoj formi
postavljaju pitanja, te na temelju dobivenih odgovora dolazi do odredenih podataka.
Teziste je na dobivanju kvalitativnih podataka. Razlikujemo ispitivanje s obzirom na
sadrzaj, te s obzirom nacina ispitivanja.

Eksperimentalna metoda — ova metoda se moze primijeniti u raznim podrucjima.
Iskljucuje bilo kakvu dvosmislenost, te se temelji na objektivnosti i vrlo prikladnu za
potrebe istrazivanja trzista.

Prema objektima istraZivanja razlikujemo:

Demoskopske metode - SluZe za istrazivanje subjekata na trziStu nabave, a provode se
pracenjem podataka o izvrSenju narudzba, probnoj kupnji, ponaSanju dobavljaca...
Ekoskopske metode - Koriste se za istraZivanje podataka o objektima nabave.

Prema podatcima koji su predmet istrazivanja razlikujemo:

Retrospektivne metode - Istrazivanje se bavi podacima o proSlim kretanjima 1 stanju
zbog naknadne ocjene ranijih odluka o nabavi

Adespektivne metode - Istrazivanje se bavi podacima o aktualnom trZiStu nabave radi
potpore u donosSenju takticko-operativnih odluka
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e Prospektivne metode - Istrazivanje se bavi budué¢im razvojem i procjenom buduéeg
stanja cijena, kakvoce i koli¢ine predmeta nabave, dobavljaca, putova nabave s ciljem
smanjenja rizika nabave. °’

3.3.1. Prikupljanje podataka
Dvije su temeljne metode u prikupljanju podataka:

A. Istrazivanje za stolom (desk research, desk metoda)
Takoder se jo$ naziva i povijesna ili interna metoda. Ovo je metoda prikupljanja
podataka unutar poduzeca te je sekundarnog karaktera. Tu najcesc¢e spadaju: statisticki
podaci, obracuni poslovanja, razli¢ita izvje$¢a, stru¢ni Clanci iz novina, knjiga, te
racuni, otpremnice 1 druga dokumentacija s kupcima.

B. Istrazivanje na terenu (field research)
Ova metoda podrazumijeva sakupljanje izvornih podataka od kupaca 1 drugih
sudionika na trzistu, te je primarnog karaktera. Podaci se sakupljaju uz pomo¢ posebne
sluzbe anketara.

3.3.2. Sredivanje i prikazivanje podataka

Prikupljene podatke treba obraditi i pripremiti za potrebe obrade. Podaci se svrstavaju u
razlicite skupine iz kojih se vrsi odredeni zadatak. Skupine se formiraju na taj nacina da se
svaki zadatak moze brzo razvrstati u pojedinu skupinu, kako bi se zadovoljile odredene
informacijske potrebe. Sustav razvrstavanja podataka treba sadrzavati:

e Skupinu podataka o dobavljac¢ima i1 njihovom odnosu prema naSem poduzecu
e Skupine podataka o predmetima nabave i njihovom trziStu

e Skupine podataka o cijenama

e Skupine podataka o pojedinim granama gospodarstva

e Skupine makroekonomskih podataka

3.3.3. Obrada podataka

Nakon provjere ispravnosti i to€nosti, podaci se unose u sustav za obradu podataka. Svako
racunalo posjeduje softversku potporu i organizaciju unosa podataka i njihove obrade.
Obradene podatke moguce je prikazivati graficki i1 tabelarno. Graficki prikazi omoguéuju
dobru preglednost, te se podaci prikazuju linijama, stupcima... Dok je tabelarno moguce
prikazati sve detalje, ali se s porastom broja podataka povecava nepreglednost.

3.3.4. Oblikovanje podataka i rezultata obrade

Na kraju procesa istrazivanja trziSta nabave potrebno je iznijeti korisnicima rezultate na
razumljiv nacin (pismeno 1 usmeno). [zvjestaj treba logicki podijeliti 1 viSe manjih poglavlja, a
poglavlja u manje cjeline. Osnovni elementi izvjestaja su:

? Ferisak Vilim: Nabava — politika, strategija, organizacija, management. 2.aktualizirano i dopunjeno izdanje — Zagreb: vlast.
nakl., 2006., str. 529.
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a) Naslovna stranica
b) Kratki sadrzaj

¢) Uvodni dio

d) Glavni sadrzaj

e) Zakljucci i preporuke
f) Prilozi

g) Koristena literatura

Rezultati istrazivanja se prezentiraju u izvjestaju. Svaki izvjeStaj mora biti sastavljen u
preglednoj pisanoj formi i mora zadovoljiti ovih Sest kriterija:

e (jelovitost — obradeni ciljevi istrazivanja i informacije moraju biti potpune, misaone i
logicki povezane i razumljive za korisnika istrazivanja.

e Svrsishodnost — ukazuje na krajnji smisao 1 znaenje podataka i1 informacija
prikupljenih kroz istrazivanje trzista.

e Tocnost — podrazumijeva korektnost u svim fazama istrazivanja trzista.

e Objektivnost — potrebno je postivati principe i metode znanstveno-istrazivackog rada,
da bi se uklonili subjektivni pristupi pojedinih ¢lanova istrazivackog tima.

e Jasnoca — trazi razumljivost napisanog izvjestaja. Postize se pomocu kratkih recenica,
povezivanjem recenica i teksta, lektoriranjem teksta, izbjegavanjem nejasnih rijeci...

e SaZetost — vjeStina autora da u kratkom tekstu kaze sve Sto je potrebno u pisanju
izvjestaja.

3.4. Organizacija istrazivanja trziSta nabave
Istrazivanje trziSta treba biti visoko organizirana marketinSka aktivnost razli¢itih nositelja i
sadrzaja istrazivanja. NajceSc¢e su zastupljeni razli€iti organizacijski modeli:

e Suvremeni modeli organizacije

e (Geografska organizacija

e Projektno-matri¢ne organizacije

e Organizacija upravljanja trziStem

e Organizacija po kupcima

e Organizacija po upravljanju proizvodima
e Organizacija po funkcijama marketinga

Najcesci je oblik marketing organizacije, gdje unutar tih poslova upravljaju specijalisti, dok
oni odgovaraju direktoru marketing organizacije. Prednost je u njegovoj administrativnoj
jednostavnosti, a glavni nedostatak Sto poduzece s rasta trziSta gubi na svojoj djelotvornosti.

Geografska ili teritorijalna organizacija se temelji na organizaciji prodaje, ali i neki drugih
marketing funkcija po geografskom principu (gradovi, regije, Zupanije...). Organizacija po
kupcima se zasniva na segmentaciji kupaca. Omogucéava specijalizaciju vodenja segmenata
organizacije prema specificnim potrebama kupaca. U organizaciji upravljanja proizvodom
proizvodi se puno proizvoda ili marki koju primjenjuju poduzeca. Postavljaju je direktori
proizvoda (product manager). Organizacija upravljanja trziStem se zasniva na segmentaciji
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trziSta. Na Celu su im direktori za razvoj trzista, koji koriste odgovarajuc¢e sluzbe unutar
marketing organizacije. Projektno-matri¢na organizacija se zasniva na dualnom zapovjednom
sustavu, Sto znaci da svaki zaposlenik marketinga odgovara dvojici direktora. Ova metoda se
koristi da bi se uveo novi proizvod na trziSte u njegovoj fazi zrelosti. Suvremeni modeli
marketing organizacije su oni koji su danas aktualni, u¢inkoviti i primjenjivi u marketingu.
Strukturiraju se kroz timski rad, te im kreativnosti dolaze od ¢lanova timova. Znanja,
sposobnosti 1 vjestine su osnovni uvjeti kod sastavljanja timova.

Model nazvan ,,ribarska mreza“ (fishnet organization) je zasnovan na strukturi koju ¢ine male,
privremene skupine pojedinaca ili timova. Povezani su informacijskim vezama, koje su
simbolicki prikazane kao niti u mrezi. Svaki pojedinac ili tim unutar te mreze moze
samoinicijativno inicirati neki zadatak ili problem, te na taj nacin privuci ostale pojedince ili
timove da mu pomognu rijesiti taj problem ili zadatak.
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4. ISTRAZIVANJE TRZISTA NABAVE U REPUBLICI
HRVATSKOJ

Vrijednost javnih nabavki u Republici Hrvatskoj mjeri se u milijardama eura, a zadnjih
godina su posebno izdasne bespovratne potpore iz europskih fondova koje ¢esto multipliciraju
ukupne vrijednosti ulaganja. Zbog stroge EU birokracije mnogi javni narucitelji, uglavnom
boje¢i se zbog problemati¢nih zalbi i ruSenja natjeCaja, postavljaju najnizu cijenu kao
najvazniji, Cesto 1 jedini kriterij izbora dobavljaca robe ili usluga, umjesto gledajuci
ekonomski najpovoljnije ponude, zakljuceno je da treba poraditi na promociji, edukaciji te
stvaranju iskusnih stru¢njaka na poljima javne nabave. '°

Javnu nabavu treba promovirati kao ulaganje, a neko kao troSenje novca. Svi dokumenti svih
postupaka nabave iznad 200.000 kuna , odnosno 500.000 za radove, $to je vrijednost priblizno
30 - 35 milijardi kuna godis$nje, neograni¢eno su i potpuno besplatno svima elektronicki
dostupni. Povecanje pravne sigurnosti, smanjenje administracije te mogucnosti pogresaka i
manipulacija. Treba naglasiti da Hrvatska ima mozda najbolji prikaz sustava javne nabave u
EU. Obveznici javne nabave od prosinca 2018. godine su obavezni zaprimati e — racune, ali
nije obavezno njihovo izdavanje. Prednosti uvodenja e — rauna u javnu nabavu su smanjenje
administracije, brze i jeftinije procesiranje informacija kod poduzetnika, skra¢enje rokova
placanja, smanjenje ispisa 1 troSkova slanja poStom, te vefa razina sigurnosti i
transparentnosti. Sve informacije dostupne si izravno kroz Elektronic¢ki oglasnik javne
nabave. Svaki poduzetnik na sebe Ce iScitati preduvjete za slanje ponude, koji moraju biti
vezani 1 razmjerni predmetu nabave, te kriterijje kvalitete. Ako bilo tko smatra da su mu
naruSena subjektivna prava, moZe traziti izmjenu dokumentacije ili uloziti Zalbu, pri ¢emu
postoji zaista visoka razina pravne sigurnosti. Sto se ti¢e kriterija kvalitete, jo§ uvijek ne
donose koristi koje bi moZda mogli, ali sustav stalno napreduje tako da se i kvaliteta
povecava. Ugovoreno je 64% planiranih sredstava, §to nas svrstava na 21. mjesto u EU. Ako
gledamo isplate, tu smo najloSiju u EU sa samo 21% isplac¢enih sredstava. EU fondovi u
razdoblju 2014 —2010. zapravo se mogu koristiti sve do kraja 2023. godine tako da vremena
jo$ ima, ali je Cinjenica da je potrebno kvalitetnije planirati. Do sada, najviSe su zasad
iskori§tena sredstva za potpore poduzetnicima te obrazovanje i cijelo Zivotno udenje. Sto se
tice koriStenja informacijsko — komunikacijskih mreza, tu smo na nuli, a loSa je situacija u
prioritetima ulaganja u istrazivanje 1 razvoj 1 zaStitu okoliSa. Hrvatska je u fazi izrade
Nacionalne razvojne strategije do 2030. godine koja ¢e pokrivati kljucna tematska podrucja i
politike razvoja, te biti uskladena s prijedlogom EK za koristenje EU fondova. Ciljevi javne
nabave svima su isti - ostvarenje Sto vecih koristi za gradane i zajednicu u optimizaciju
potrognje javnih sredstava.''

10 http://www.poslovni.hr/hrvatska/premalo-eksperata-za-javnu-nabavu-353123, dostupno 28.10.2019

Uhttp://www.poslovni.hr/hrvatska/javnu-nabavu-treba-promovirati-kao-ulaganje-a-ne-puko-trosenje-novca-353263, dostupno
02.11.2019
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4.1. Vaznost javne nabave za hrvatsko gospodarstvo

Javna nabava je jako vazan segment gospodarstava. Javna nabava ¢ini oko 13% BDP u
Hrvatskoj te ima snazan potencijal da potice snaznu gospodarsku aktivnost. Statisticki podaci
u 2018. godini pokazuju da je potpisano 1900 ugovora javne nabave financiranih iz EU
sredstava, ukupne vrijednosti oko 7 milijardi kuna. U Hrvatskoj se vrlo malo koristi ekoloski
kriteriji, zelena nabava je skupa nabava, ali sve nabave su ponekad skuplje od ocekivanog.
Isto tako prostor se ne oplemenjuje, mostovi se grade da bi bili funkcionalni, zgrade se rade
da bi bile funkcionalne, ali mogli bi i Sire razmiSljati pa da ti projekti budu lijepi, da
oplemenjuju prostor u kojem jesu. Kroz sustav edukacija je potrebno razvijati vjestine i
znanja narucitelja da moze kvalitetno koristiti svoje ovlasti i maksimalno koristiti sve benefite
ekonomski najpovoljnije ponude kao kriterija. U sklopu javne nabave potrebno je istraziti
ponuditelje, predmet nabave i cijene. Dodatni elementi koje je potrebno uvrstiti u postupak
svakako su ekoloski element, socijalni element te ekonomska politika. 2

Elektronski oglasnik javne nabave je usluga koja naruciteljima omogucava on — line unos
podataka potrebnih za izradu i objavljivanje objava o javnoj nabavi. Svim korisnicima
omogucava pristup nerasporedenim objavljenim objavama o javnoj nabavi bez naknade.
Omogucava pristup bazi podataka srediSnjem tijelu drzavne uprave nadleznom za politiku
javne nabave, Drzavnoj komisiji za kontrolu postupaka javne nabave i nadleznom Drzavnom
odvjetnistvu Republike Hrvatske za potrebe obavljanja poslova iz njihove nadleznosti.

4.2. Zakonodavni i institucionalni okvir javne nabave u Republici
Hrvatskoj

Zakonodavni okvir sustava javne nabave u Republici Hrvatskoj tvore:

- Zakon o javnoj nabavi (ZJN)

- Zakon o koncesijama

- Zakon o javno-privatnom partnerstvu i

- Zakon o Drzavnoj komisiji za kontrolu postupaka javne nabave.

Zakon o javnoj nabavi ureduje postupke javne nabave svih vrijednosti u kojima narucitelji i
ponuditelji sklapaju ugovore o javnim radovima,robi i uslugama, nadleznosti tijela nadleZznog
za sustav javne nabave (MINGORP) 1 DrZzavne komisije za kontrolu postupaka javne nabave
te pravnu zaStitu u svezi s postupcima javne nabave. Zakon javne nabave ureduje i postupke
davanja koncesija za javne radove te postupke sklapanja ugovora o javnim radovima koje
provode koncesionari koji nisu narucitelji u smislu zakona javnih nabava.

Podzakonski propisi su:

- Uredba o uvjetima primjene Jedinstvenog rjecnika javne nabave

- Uredba o nacinu izrade i1 postupanju s dokumentacijom za nadmetanje i
ponudama

- Uredba o objavama i evidenciji javne nabave

12 https://pir.hr/kako-nam-je-bilo-na-2-medunarodnoj-konferenciji-o-javnoj-nabavi/, dostupno 10.12.2019.
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- Uredba o provodenju nadzora kroz obavljanje preventivno-instruktivne
djelatnosti

- Uredba o sadrzaju i na¢inu dostavljanja izvjes¢a o javnoj nabavi

- Uredba o popisu obveznika primjene zakona javne nabave

- Uredba o oblicima, na¢inima i uvjetima izobrazbe u sustavu javne nabave

Zakon o koncesijama kao krovni zakon kojim se ureduju koncesije propisuje opce uvjete,
pravila, postupke dodjele, prestanak te druga pitanja vezana za koncesije koje se dodjeljuju
domacim i stranim fizickim i pravnim osobama.

Zakon o javno-privatnom partnerstvu ureduje postupak pripreme, predlaganja i odobravanja
prijedloga projekata javno-privatnog partnerstva, prava i obveze javnih i privatnih partnera te
nadleznosti Agencije za JPP.

Zakonom o Drzavnoj komisiji za kontrolu postupka javne nabave osnovana je Drzavna
komisija za kontrolu postupaka javne nabave (DKOM). Novim zakonodavnim okvirom u
sustavu javne nabave uvedena je i jedinstvena pravna zastita u nadleZznosti DKOM-a.

Pravna zastita u sustavu javne nabave Republike Hrvatske sastoji se od:

- provodenja kontrole postupaka javne nabave pred DKOM-om

- sudske zastite pred Upravnim sudom

- prava na naknadu Stete 1 kazneni postupak pred Op¢inskim sudom
- prekrsajni postupak pred PrekrSajnim sudom

- nadzora nad provedbom ZJN-a

Povezano zakonodavstvo

- Zakon o opéem upravnom postupku primjenjuje se supsidijarno, kada ZJN nije
uredio postupanje

- Zakon o upravnim sporovima regulira upravni spor koji se tuzbom pred
Upravnim sudom pokrece protiv odluke DKOM-a

- Zakon o obveznim odnosima supsidijarno se primjenjuje u postupku naknade
troskova pred nadleznim opéinskim sudom i regulira odgovornost ugovornih
strana pri ispunjavanju obveza iz ugovora o javnoj nabavi.

Za sustav javne nabave nadlezno je Ministarstvo gospodarstva, rada i poduzetnis§tva, Uprava
za sustav javne nabave koja, analizira provedbu propisa u podru¢ju javne nabave kroz
preventivno-instruktivnu djelatnost te je nadleZna za izobrazbu i usavrSavanje u javnoj nabavi.

Ministarstvo financija nadleZzno je za koncesije 1 fiskalne naknade u javno-privatnom
partnerstvu te vodi Registar koncesija koji predstavlja cjelovitu elektroni¢ku evidenciju
ugovora o svim koncesijama. Agencija za javno-privatno partnerstvo u suradnji s nadleznim
tijelima drZzavne uprave ocjenjuje predlozene projekte i donosi obvezuju¢a misljenja o
projektima koji se mogu provoditi prema modelu JPP-a. DrZavna komisija za kontrolu

23



postupaka javne nabave je samostalno i neovisno drugostupanjsko drzavno tijelo Cija se
nadleZnost ostvaruje kroz rje§avanje Zalbi u postupcima javne nabave."?

4.3. Zakon o javnoj nabavi

Ovim Zakonom utvrduju se pravila o postupku javne nabave koji provodi javni ili sektorski
narucitelj, ili drugi subjekt u slucajevima odredenim ovim Zakonom, radi sklapanja ugovora o
javnoj nabavi robe, radova ili usluga, okvirnog sporazuma te provedbe projektnog natjecaja.

Javna nabava u smislu ovoga Zakona je nabava putem ugovora o javnoj nabavi robe, radova
ili usluga koje nabavlja jedan ili viSe narucitelja od gospodarskih subjekata koje su ti
narucitelji odabrali, bez obzira na to jesu ili roba, radovi ili usluge namijenjene javnoj svrsi.

Sastavni su dio ovoga Zakona:

- Popis drzavnih tijela i tijela srediSnje drzavne uprave

- Popis djelatnosti u graditeljstvu

- Popis vojne opreme i popis proizvoda koje nabavljaju javni narucitelji u
podrucju obrane

- Zahtjevi vezani uz alate i uredaje za elektronicko zaprimanje ponuda, zahtjeva
za sudjelovanje, zahtjeva za kvalifikaciju te planova i projekata u projektnim
natjecajima

- Sadrzaj obavijesti javne nabave

- Sadrzaj dokumentacije o nabavi u vezi s elektroni¢kom drazbom

- Tehnicke specifikacije

- Obiljezja objava

- Sadrzaj poziva na dostavu ponude, na sudjelovanje u dijalogu ili na potvrdu
interesa sposobnim natjecateljima

- Drustvene 1 druge posebne usluge

- Popis medunarodnih drustvenih konvencija i konvencija o zastiti okolisa

- Registri.

Skraceni naziv ovoga Zakona je ZJN 2016.
Narucitelji su javni 1 sektorski narucitelji.
Javni narucitelji su:

- Republika Hrvatska, odnosno drzavna tijela Republike Hrvatske
- jedinice lokalne i podrucne (regionalne) samouprave

- tijela javnog prava i

- udruZenja koje je osnovalo jedno ili vise

Bhttps://www.mingo.hr/public/documents/93-vodic-javna-nabava-lowresfinalweb.pdf, dostupno 15.12.2019.
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Drzavna tijela Republike Hrvatske su javni naruditelji Zakona, kao i druga srediSnja tijela
drzavne uprave te njihovi pravni slijednici. Decentralizirani javni narucitelji su javni
narucitelji ili njihova udruzenja.

Tijela javnog prava su subjekti koji ispunjavaju sve sljedece uvjete:

- imaju pravnu osobnost

- osnovani su posebno u svrhu zadovoljavanja potreba u opéem interesu, koje
nemaju industrijski ili trgovacki znacaj, i

- u iznosu veéem od 50 % financira ih javni naruditelj ili su podlozna
upravljackom nadzoru od strane javnog narucitelja ili je visSe od polovine
¢lanova njihovih upravnih, upravljackih ili nadzornih tijela imenovao javni
narucitelj.

Indikativan popis javnih narucitelja u Republici Hrvatskoj srediSnje tijelo drzavne uprave
nadlezno za politiku javne nabave objavljuje na Portalu javne nabave i azurira prema potrebi.

Sektorski narucitelji su:

- javni narucitelji koji obavljaju jednu od sektorskih djelatnosti

- trgovacka drustva u kojima javni narucitelj ima ili moze imati, izravno ili
neizravno, prevladavajuéi utjecaj na temelju svojeg vlasnistva, financijskog
udjela ili na temelju pravila kojima je drustvo uredeno i koja obavljaju jednu
od sektorskih djelatnosti

- drugi subjekti koji obavljaju jednu od sektorskih djelatnosti na temelju
posebnih ili isklju¢ivih prava koja im je dodijelilo nadleZno tijelo.

Smatra se da javni narucitelj ima prevladavajuci utjecaj u smislu, izravno ili neizravno:

- 1ma vecinu upisanog kapitala drustva, ili

- kontrolira ve¢inu glasova koji se odnose na dionice koje je druStvo izdalo, ili

- moZe imenovati viSe od polovine c¢lanova nadzornog, upravnog ili
odgovarajuceg tijela za upravljanje te vodenje poslova drustva.

Posebna ili iskljuiva prava su prava koja dodjeljuje nadlezno tijelo na temelju zakona,
podzakonskog propisa ili akta uprave ¢iji ucinak je ograniavanje obavljanja sektorske
djelatnosti na jednog ili viSe subjekata te koje znacajno utjeCu na moguénost drugih subjekata
da obavljaju takvu djelatnost.

Prava koja su dodijeljena putem javno objavljenog postupka, u kojem su bili odredeni
objektivni kriteriji za dodjelu tih prava, ne smatraju se posebnim ili isklju¢ivim pravima.

Postupci objektivnih kriterija ukljucuju:

- postupke provedene sukladno odredbama ovoga Zakona, propisa kojim se
ureduje javna nabava za potrebe obrane 1 sigurnosti ili propisa kojim se ureduje
dodjela koncesija ako je prethodno objavljen poziv na nadmetanje, ili
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- postupke kojima se osigurava odgovaraju¢a prethodna transparentnost za
dodjelu ovlastenja na temelju objektivnih kriterija'*

4.3.1. Obvezna primjena Zakona javne nabave

Zakon javne nabave se primjenjuje na postupke javne nabave svih vrijednosti, u kojima
narucitelji 1 ponuditelji sklapaju ugovore o javnim radovima, ugovore o javnoj nabavi robe i
ugovore o javnim uslugama.

1. Obvezna primjena Zakona javne nabave
a. Nabava male vrijednosti - procijenjena vrijednost nabave (bez PDV-a):
- 0d 70.000,00 do 300.000,00 HRK - robe i usluge
- 0d 70.000,00 do 500.000,00 HRK - radovi.
b. Nabava velike vrijednosti procijenjena vrijednost nabave (bez PDV-a):
- veca od 300.000,00 HRK - robe i usluge
- veca od 500.000,00 HRK - radovi.
2. Dispozitivna (ovisi o odabiru narucitelja)
- Za procijenjenu vrijednost nabave do 70.000,00 kuna bez PDV-a narucitelj ne
mora provoditi postupke javne nabave.

4.3.2. Procijenjena vrijednost nabave

IzraCun procijenjene vrijednosti nabave temelji se na ukupnom iznosu bez PDV-a. Pri
izraCunu procijenjene vrijednosti narucitelj mora uzeti u obzir ukupnu vrijednost nabave, koja
ukljucuje sve opcije i moguca produzenja ugovora. Procijenjena vrijednost nabave mora biti
valjano odredena u trenutku u kojem narucitelj Salje objavu o javnoj nabavi, a u slucajevima
kada se takva objava ne trazi, u trenutku u kojem narucitelj zapocCinje postupak javne nabave.
Narucitelj ne smije dijeliti vrijednosti nabave s namjerom izbjegavanja primjene propisanog
postupka nabave. Nacin odredivanja procijenjene vrijednosti nabave propisan je Uredbom o
objavama i evidenciji javne nabave.

4.3.3. Predmet nabave

Predmet nabave odreduje narucitelj u planu nabave. Predmet nabave obuhvaca robu, usluge,
odnosno radove koji su odredeni po svojoj vrsti, svojstvima ili namjeni ili se odreduje na
nacin da predstavlja tehnicku, tehnolosku, gospodarsku, oblikovnu, funkcionalnu i/ ili drugu
cjelinu. Narucitelj mora jasno, razumljivo 1 nedvojbeno opisati predmet nabave kako bi
ponuditelji mogli ponuditi robu, usluge i radove usporedive po vrsti, kvaliteti 1 cijeni, te po
drugim potrebnim svojstvima i uvjetima. Opis predmeta nabave i postavljanje zadataka ne
smije pogodovati odredenom ponuditelju.'®

4.3.4. Plan nabave

Narucitelj je obvezan azurno voditi registar ugovora o javnoj nabavi i okvirnih sporazuma.
Plan nabave i sve njegove kasnije promjene javni narucitelj obvezan je objaviti na
internetskim stranicama. Registar ugovora i sve njegove kasnije promjene narucitelj je
obvezan objaviti na internetskim stranicama. U planu nabave i registru ugovora navode se svi

' https://narodne-novine.nn.hr/clanci/sluzbeni/2016_12_120_2607.html, dostupno 06.01.2020.

15 https://www.mingo.hr/public/documents/93-vodic-javna-nabava-lowresfinalweb.pdf, dostupno 08.01.2020.
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predmeti nabave ¢ija je vrijednost jednaka ili ve¢a od 20.000,00 kuna. Ovaj se plan nabave ne
primjenjuje na ugovore koji se sklapaju sukladno propisu kojim se ureduje javno-privatno
partnerstvo 1 koncesije te na ugovore koji sadrzavaju klasificirane podatke. Sadrzaj, rok
donosenja, nacin i rokove objavljivanja, nac¢in promjene te druga pitanja u vezi s planom
nabave i registrom ugovora o javnoj nabavi i okvirnih sporazuma propisuje ¢elnik srediSnjeg
tijela drzavne uprave nadleznog za politiku javne nabave, Pravilnikom o planu nabave,
registru ugovora, prethodnom savjetovanju i analizi trzista.'

4.4. Postupci i nacini javne nabave

Zakon javne nabave sadrzi odredbe za javne narucitelje te posebne odredbe za narucitelje koji
obavljaju djelatnost na podrucju vodoopskrbe, energetike, prometa i postanskih usluga. Javni
narucitelji i sektorski narucitelji u postupcima javne nabave ponasaju se u veéem dijelu na
istovjetan nacin. Dijelu ZJN-a izdvoje odredbe koje su posebne za sektorske narucitelje, radi
izbjegavanja ponavljanja identi¢nih odredbi. Dijelom ZJN-a propisane su odredbe koje
primjenjuju 1 javni narucitelji i sektorski narucitelji prilikom sklapanja ugovora o javnoj
nabavi male vrijednosti, naravno uz naznaku da se odgovarajuce primjenjuju i ostale odredbe
ZJN-a.

Postupci javne nabave su:

- Otvoreni postupak javne nabave jest postupak u kojem svaki zainteresirani
gospodarski subjekt moze podnijeti ponudu.

- Ogranieni postupak javne nabave jest postupak u kojem svaki zainteresirani
gospodarski subjekt moze zatraziti da sudjeluje u postupku, pri emu samo oni
gospodarski subjekti koje narucitelj pozove mogu podnijeti ponudu.

- Natjecateljski dijalog je postupak u kojem svaki zainteresirani gospodarski
subjekt moze zatraziti da sudjeluje u postupku, pri ¢emu narucitelj s
natjecateljima primljenim u taj postupak vodi dijalog s ciljem razvijanja jednog
ili viSe prikladnih rjeSenja koja mogu udovoljiti njegovim zahtjevima, a i na
temelju kojih su izabrani natjecatelji pozvani da podnesu ponude.

- Pregovaracki postupak javne nabave jest postupak u kojem se narucitelj obraca
gospodarskim subjektima po vlastitom izboru i dogovara uvjete ugovora s
jednim ili s viSe gospodarskih subjekata.

- Natjecaj je postupak koji omogucava dobivanje plana ili projekta koji je
odabrao ocjenjivacki sud, uglavnom u podrucju prostornog planiranja,
arhitekture 1 graditeljstva, inZenjerstva ili obrade podataka, nakon provedenog
natjecanja, s dodjelom ili bez dodjele nagrada.

Nacini javne nabave su:

- Okvirni sporazum jest sporazum izmedu jednog ili viSe narucitelja i jednog ili
viSe gospodarskih subjekata svrha kojega je utvrditi uvjete pod kojima se
sklapaju ugovori koji tijekom odredenog razdoblja, posebice u pogledu cijene
1, prema potrebi, predvidenih koli¢ina. Javni narucditelj moZe sklapati okvirne

16 https://www.info-puls.hr/Blog/plan _nabave za 2020 godinu 115, dostupno, 10.01.2020.
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sporazume putem otvorenog postupka javne nabave, ograni¢enog postupka
javne nabave, pregovarackog postupka javne nabave ili postupka
natjecateljskog dijaloga, pri ¢emu se ugovorne strane biraju prema kriteriju
najnize cijene ili ekonomski najpovoljnije ponude.

- Elektronicka drazba je nacin provedbe dijela postupka i/ili na¢ina javne nabave
koji se ponavlja i koji ukljucuje elektronicki sustav za predstavljanje novih
cijena, izmijenjenih nanize, i/ili novih vrijednosti koje se odnose na odredene
elemente ponuda, a odvija se nakon pocetne potpune procjene ponuda i
omogucava njihovo rangiranje pomoc¢u automatskih 31 metoda procjene.
Ugovori o javnim uslugama i ugovori o javnim radovima c¢iji je predmet
intelektualni rad, poput projektiranja radova, ne mogu biti predmetom
elektroni¢kih drazbi. Elektronicka drazba dodatni je stupanj otvorenog,
ogranic¢enog ili pregovarackog postupka javne nabave.

- Dinamicki sustav nabave je potpuno elektronicki nacin provedbe postupka
javne nabave. Upotrebljava se za uobiCajene predmete nabave koji posve
ispunjavaju zahtjeve narucitelja u obliku u kojem su dostupni na trzistu, a
ograni¢ena je trajanja 1 otvoren tijekom citava razdoblja svoje valjanosti
svakome gospodarskom subjektu koji zadovolji uvjete 1 koji je dostavio
indikativnu ponudu koja je u skladu sa specifikacijom. Dinamicki sustav
nabave uspostavlja se provedbom otvorenog postupka javne nabave.'’

4.4.1. Objave o javnoj nabavi
Narucitelji su obvezni objaviti:

- u Elektronickom oglasniku javne nabave Republike Hrvatske (EOJN RH)
objave za sve nabave ¢ija je procijenjena vrijednost ve¢a od 200.000,00 HRK
za robe 1 usluge odnosno 500.000,00 HRK za radove (npr. Od
200.000,01/500.000,01 HRK)

- u Sluzbenom listu Europske unije objave za nabave Cija je procijenjena
vrijednost veca od europskih pragova. Objave o javnoj nabavi narucitelji mogu
objaviti u ostalom tisku 1 drugim medijima, ali ne prije dana slanja objave
EOJN RH.

4.4.2. Razlozi iskljucenja i uvjeti sposobnosti gospodarskih subjekata

Radi utvrdivanja razloga iskljuc¢enja i uvjeta sposobnosti gospodarskog subjekta narucitelj
moze traziti one dokaze koji su navedeni u ZJN-u. Razlozi iskljucenja i uvjeti sposobnosti
gospodarskih subjekata dijele se na obvezne i neobvezne (ostale). Ukoliko naruditelj u
postupku javne nabave Zeli koristiti one neobvezne, mora ih navesti u dokumentaciji za
nadmetanje i/ili u objavi. Takoder, mora navesti i dokaze kojima ¢e gospodarski subjekt
dokazati traZzeno. Gospodarski subjekt trazene dokumente mora priloziti svojoj ponudi.
Narucitelji mogu zahtijevati od gospodarskih subjekata da zadovolje minimalne razine
financijske te tehnicke i stru¢ne sposobnosti. One moraju biti vezane uz predmet nabave i

v http://www.iusinfo.hr/UsefulDocs/..%5CAppendix%SCDDOKU_HR%S5CDDHR20100315N3_65_1.pdf, dostupno
10.01.2020.
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razmjerne predmetu nabave odnosno grupi predmeta nabave. Narucitelj ih navodi u pozivu na
nadmetanje i dokumentaciji za nadmetanje. Narucitelj ne smije od ponuditelja zahtijevati
prilaganje dokumenata u originalu ili ovjerenoj preslici. Narucitelj moze, prije donosenja
odluke o odabiru, od najpovoljnijeg ponuditelja zatraziti izvornike ili ovjerene preslike
priloZzenih dokumenata.

Razlozi iskljucenja odreduju:

- obvezne razloge iskljuc¢enja natjecatelja ili ponuditelja, te dokumente kojima
natjecatelj ili ponuditelj dokazuje da ne postoje razlozi za iskljucenje;

- ostale razloge za iskljuCenje natjecatelja ili ponuditelja ako ih naruditelj koristi
te dokumente kojima natjecatelj ili ponuditelj dokazuje da ne postoje razlozi za
iskljucenje.

Tri su obvezna razloga iskljucenja natjecatelja ili ponuditelja iz postupka javne nabave:

- ako je gospodarski subjekt ili osoba ovlastena po zakonu za zastupanje
gospodarskog subjekta pravomoéno osudena za jedno ili vise kaznenih djela,

- ako gospodarski subjekt nije ispunio obvezu pla¢anja dospjelih poreznih
obveza i obveza za mirovinsko i zdravstveno osiguranja, osim ako mu prema
posebnom zakonu placanje tih obveza nije dopusteno ili je odobrena odgoda
placanja (npr. u postupku predstecajne nagodbe),

- ako je dostavio lazne podatke pri dostavi dokumenata.

Ostali razlozi iskljucenja natjecatelja ili ponuditelja mogu biti: otvoren stecaj, likvidacija,
obustava poslovne djelatnosti gospodarskog subjekta, pravomocéna osuda gospodarskog
subjekta za djelo ili prekrSaj u vezi s obavljanjem profesionalne djelatnosti, tezak
profesionalni propust i sl. Bitno je naglasiti da je narucitelj obvezan u objavi javne nabave i
dokumentaciji za nadmetanje navesti koje ¢e od neobveznih razloga za iskljucenja koristiti te
dokumente kojima natjecatelj ili ponuditelj dokazuje da ne postoje razlozi za iskljucenje.

Dokazi sposobnosti su:

1. Dokaz pravne i poslovne sposobnosti

- isprava o upisu u sudski, strukovni, obrtni ili drugi odgovarajuéi registar
drzave sjediSta gospodarskog subjekta - obvezan dokaz sposobnosti,

- ovlastenje ako su gospodarskom subjektu potrebni u zemlji sjediSta za
obavljanje djelatnosti povezane s predmetom nabave,

- isprava o Clanstvu u odredenoj organizaciji ako je gospodarskom subjektu
potrebna u zemlji sjediSta za obavljanje djelatnosti povezane s predmetom
nabave.

2. Dokaz financijske sposobnosti

- narucitelj kao dokaz financijske sposobnosti moZe zahtijevati jedan ili viSe
dokaza npr. bilancu, raun dobiti i gubitka, dokument izdan od bankarskih ili
drugih financijskih institucija kojim se dokazuje solventnost gospodarskog

29



subjekta, dokaz o osiguranju za pokri¢e odgovornosti iz djelatnosti, izjavu o
ukupnom prometu.
3. Dokaz tehnicke i stru¢ne sposobnosti
- narucitelj) moze, kao dokaz tehniCke i strucne sposobnosti, ovisno o prirodi,
koli¢ini, vaznosti i namjeni predmeta nabave, zahtijevati dokaze koji su
navedeni u ZJN-a.
4. Dokaz sposobnosti drugih gospodarskih subjekata 1 zajednica ponuditelja
- gospodarski subjekt ili zajednica ponuditelja mogu se po potrebi, u svrhu
dokazivanja financijske te tehniCke 1 stru¢ne sposobnosti, osloniti na
sposobnost drugih subjekata, bez obzira na pravnu prirodu njihova medusobna
odnosa. U tom slucaju gospodarski subjekt mora dokazati naruditelju da ¢e
imati na raspolaganju resurse nuzne za izvrSenje ugovora o javnoj nabavi.
5. Norme osiguranja kvalitete i norme upravljanja okolisem
Narucitelj moze od gospodarskog subjekta zahtijevati dokaz o:
- pridrzavanju odredene norme za osiguranje kvalitete
- uskladenosti gospodarskog subjekta sa odredenim normama upravljanja
okoliSem.

4.4.3. Dokumentacija za nadmetanje

Narucitelj u dokumentaciji za nadmetanje opisuje predmet nabave, odreduje vrstu postupka
javne nabave kojeg ¢e provesti radi odabira najpovoljnije ponude, odreduje razloge
iskljucenja 1 uvjete sposobnosti kao i dokumente i dokaze koje su gospodarski subjekti
obvezni dostaviti uz ponudu radi dokazivanja da ne postoje razlozi za njihovo iskljucenje te
da su sposobni izvrSiti predmet nabave, odreduje kriterij odabira, odreduje podatke potrebne
za izradu ponuda 1 izvrSenje ugovora o javnoj nabavi.

U otvorenom postupku javne nabave narucitelji su obvezni dokumentaciju za nadmetanje
neogranic¢eno 1 u cijelosti elektronicki staviti na raspolaganje u EOJN RH. U postupku javne
nabave narucitelj ne moze od gospodarskog subjekta zahtijevati naknadu troskova za izradu
dokumentacije za nadmetanje. Uredba o nacinu izrade i postupanju s dokumentacijom za
nadmetanje i ponudama poblize ureduje nacin izrade, sadrzaj dokumentacije i postupanje s
dokumentacijom za nadmetanje i ponudama.

4.4.4. Ponuda

Ponuda je pisana izjava volje ponuditelja da je spreman isporuciti robu, izvrSiti radove ili
pruziti usluge koje trazi narucitelj sukladno uvjetima 1 zahtjevima odredenima u
dokumentaciji za nadmetanje. Ponuda se dostavlja za cjelokupan predmet nabave ili za grupu
predmeta nabave, ukoliko je u dokumentaciji dopusteno takvo nudenje.

Pri izradi ponude ponuditelj ne smije mijenjati i dopunjavati propisani tekst dokumentacije.
Dokumentacija koju priprema narucitelj usmjerava ponuditelje kako da pripreme prihvatljive i
usporedive ponude. Ponuda se izraduje na hrvatskom jeziku, a cijene se izrazavaju u kunama.
No, u dokumentaciji moze biti dopustena 1 uporaba stranog ili stranih jezika pri izradi cijele
ponude ili dijela ponude s time da narucitelj odreduje koji je to strani jezik ili jezici.
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Ako narucitelj dopusta izrazavanje cijena (jedini¢nih 1 ukupne) u stranoj valuti, to mora
navesti u dokumentaciji uz naznaku valute/a u kojoj/im se smije izraziti cijena.

Ponuda se izraduje na nacin da ¢ini cjelinu. Uvezuje se na nac¢in da se onemoguci naknadno
vadenje ili umetanje listova. Uzorci 1 drugi sastavni dijelovi ponude koji ne mogu biti uvezani
dostavljaju se zasebno, ali na isti na¢in kao i ponuda, obiljezeni nazivom uz naznaku da se
radi o dijelu ponude uz koju se dostavljaju. Stranice ponude moraju biti oznacene brojem
stranice na nacin da je vidljiv redni broj stranice i ukupan broj stranica ponude. Ponuda se
piSe neizbrisivom tintom. Ispravei u ponudi moraju biti vidljivi i dokazivi (npr. cijena ne
smije biti brisana), a uz ispravak se navodi datum i potpis ovlastene osobe.

Cijena ponude piSe se brojkama. Cijena ponude izrazava se za cjelokupan predmet nabave, a
ukoliko je u dokumentaciji dopuSteno nudenje po grupama predmeta nabave cijena se
izrazava za grupu predmeta nabave. U cijenu ponude trebaju biti uracunati svi troSkovi 1
popusti bez PDV-a, koji se iskazuje zasebno iza cijene.

Alternativna ponuda je ponuda kojom ponuditelj daje alternativni prijedlog za predmet
nabave. Narucitelj mora u dokumentaciji izrijekom dopustiti podnoSenje alternativne ponude i
odrediti minimalne zahtjeve u odnosu na predmet nabave koje mora ispunjavati alternativna
ponuda. Ako je dopuSteno podnoSenje alternativnih ponuda, kriterij odabira je uvijek
ekonomski najpovoljnija ponuda. Ponuditelj moze uz alternativnu ponudu dostaviti i osnovnu
ponudu.

Zajednicka ponuda je ponuda dostavljena od strane zajednice ponuditelja, koji se obvezuju da
¢e narucitelju solidarno izvrSiti nabavu u skladu s ugovorom. Zajednicka ponuda sadrzi
podatke o nazivu 1 sjediStu svih ponuditelja uz naznaku koji je od c¢lanova zajednice
ponuditelja zaduZen za komunikaciju s naruciteljem. Narucitelj ne moze zabraniti podnoSenje
zajednicke ponude. Od zajednice ponuditelja narucitelj ne smije zahtijevati formalnopravni
oblik prije dostave ponude, no nakon $to je ponuda zajednice ponuditelja odabrana, narucitelj
moze zahtijevati odredeni pravni oblik u mjeri u kojoj je to potrebno za izvrSenje ugovora,
ako je to prethodno predvidio u dokumentaciji za nadmetanje.

Ponuda treba sadrzavati:

- popunjeni ponudbeni list,

- jamstvo za ozbiljnost ponude, ako je traZzeno,

- dokumente kojima ponuditelj dokazuje da ne postoje obvezni razlozi
iskljucenja,

- dokumente kojima ponuditelj dokazuje da ne postoje ostali razlozi iskljucenja,
ako ih je narucitelj odredio,

- traZene dokaze sposobnosti,

- popunjeni troSkovnik,

- potpisan prijedlog ugovora ili okvirnog sporazuma, ako je sastavni dio
dokumentacije za nadmetanje,

- ostalo trazeno u dokumentaciji za nadmetanje (uzorci, katalozi, tehnicka
dokumentacija, fotografije, skice, izjave, itd.).
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U nacelu, ponude se izraduju bez naknade. Ipak, narucitelj moze predvidjeti naknadu troSkova
izrade uzoraka ili posebnih uradaka, ako ih zahtijeva uz ponudu. Ali i tada ¢e narucitelj
nadoknaditi troSkove izrade samo za one uzorke ili uratke koji su u skladu sa zahtijevanim
predmetom nabave. Narucitelj mora ponuditelju ¢ija ponuda nije odabrana vratiti uzorak ili
uradak za koji nije predvidena naknada, a koji ispitivanjem ili pregledom nisu izgubili svoju
funkciju.

Ponude se dostavljaju u zatvorenoj omotnici s naznakom:

- naziva i adrese narucitelja,

- naziva i adrese ponuditelja,

- predmeta nabave ili grupe predmeta nabave za koji se podnosi ponuda,
- evidencijski broj nabave koji je narucitelj dodijelio nadmetanju,

- naznaku ,,ne otvaraj®.

O zaprimanju ponuda vodi se Upisnik u koji se upisuju pravovremeno pristigle ponude po
vremenskom redoslijedu zaprimanja. Na zatvorenoj omotnici ponude naznacuje se redni broj,
datum i vrijeme zaprimanja ponude, prema redoslijedu zaprimanja. Upisnik i ponude ne smiju
biti dostupne neovlastenim osobama. Upisnik je sastavni dio Zapisnika o otvaranju ponuda, a
u sluc¢aju da nema javnog otvaranja ponuda sastavni je dio Zapisnika o pregledu i ocjeni
ponuda. Narucitelj] je obvezan izdati potvrdu o zaprimanju ponude ponuditelju koji
neposredno dostavlja svoju ponudu narucitelju. Nije dopusteno davanje informacija u svezi sa
zaprimljenim ponudama (npr. broj zaprimljenih ponuda, nazivi ponuditelja). Do trenutka
otvaranja ponuda sadrZaj ponuda je tajan.

U otvorenom 1 ograni¢enom postupku javne nabave obvezno je javno otvaranje ponuda.
Otvaranje ponuda odvija se na naznacenom mjestu 1 u naznaceno vrijeme, koje se podudara s
istekom roka za dostavu ponuda. Ponude otvaraju najmanje dva ovlastena predstavnika
narucitelja. Javnom otvaranju ponuda mogu prisustvovati ovlaSteni predstavnici ponuditelja i
druge osobe. Pravo aktivnog sudjelovanja imaju samo ovlaSteni predstavnici narucitelja i
ponuditelja.

Ponude se otvaraju prema redoslijedu zaprimanja iz Upisnika o zaprimanju ponuda. Ako je
dostavljena izmjena i/ili dopuna ponude prvo se otvara izmjena i/ili dopuna, a tek onda
osnovna ponuda. Nakon otvaranja ponude utvrduje se za svaku ponudu je li ponuda potpisana
1 od koliko je dijelova izradena (uzorci, katalozi, nacrti i dr.).

Na javnom otvaranju ponuda obvezno se €itaju sljede¢i podaci:

- naziv 1 sjediSte ponuditelja, a u sluc¢aju zajednice ponuditelja naziv i sjediSte
svakog €lana zajednice ponuditelja,

- naziv grupe predmeta nabave na koju se ponuda odnosi ako je omoguceno
podnosenje ponuda za grupe predmeta nabave,

- cijena ponude bez poreza na dodanu vrijednost i cijena ponude s porezom na
dodanu vrijednost, osim u slucaju ekonomski najpovoljnije ponude kada cijena
nije jedan od kriterija za odabir.
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Ponuda koja je pristigla nakon isteka roka za dostavu ponuda jest zakaSnjela ponuda i
narucitelj ju neotvorenu vraca gospodarskom subjektu koji ju je dostavio.

Narucitelj je obvezan provjeriti racunsku ispravnost ponude. Ako se prilikom pregleda
ponude utvrdi raCunska pogreSka, narucitelj je obvezan od ponuditelja zatraziti prihvat
ispravka racunske pogreske, a ponuditelj je duzan odgovoriti u roku ne duljem od pet dana.

Narucitelj moze odbiti ponudu s neuobicajeno niskom cijenom. Ukoliko narucitelj posumnja
da je iskazana cijena ponude ili pojedina jedini¢na cijena neuobicajeno niska, prije odbijanja
ponude, mora od ponuditelja zatraziti pisano objaSnjenje o sastavnim elementima ponude koje
smatra bitnima za izvrSenje ugovora.

Narucitelj moze pozvati ponuditelje da pojasnjenjem ili upotpunjavanjem u vezi dokumenata
uklone pogreske, nedostatke ili nejasnoc¢e koje se mogu ukloniti (5-15 dana). Pogreskama,
nedostatcima ili nejasno¢ama smatraju se dokumenti koji jesu ili se ¢ine nejasni, nepotpuni,
pogresni, sadrze greSke ili nedostaju. Isto tako, ponuditelji mogu biti pozvani da pojasne
pojedine elemente ponude u dijelu koji se odnosi na ponudeni predmet nabave (5-10 dana).
Narucitelj odreduje rok u kojem treba udovoljiti trazenju (5-15/10 dana). Ukoliko ponuditelj
nije dostavio zadovoljavajuce pojasnjenje kojim bi bile uklonjene pogreske, nejasnoce ili
nedostatak narucitelj ¢e iskljuciti takvog ponuditelja odnosno odbiti njegovu ponudu.

Zakon javne nabave propisuje redoslijed kako se pregled i ocjena ponuda odvija. Najprije se
iskljuc¢uje ponuditelja ili natjecatelja kod kojega su steceni razlozi za iskljucenje, zatim ako je
traZzeno jamstvo za ozbiljnost ponude odbija ponudu ponuditelja koji nije dostavio jamstvo za
ozbiljnost ponude, odnosno ponudu ponuditelja ¢ije jamstvo nije valjano.

Nakon toga sljede¢im redoslijedom se provjerava:

- oblik, sadrzaj i cjelovitost ponude

- ispunjenje uvjeta sposobnosti

- ispunjenje zahtjeva vezanih za opis predmeta nabave i tehnickih specifikacija
- racunsku ispravnost ponude

- ispunjenje ostalih uvjeta iz dokumentacije za nadmetanje.

Na osnovi pregleda i ocjene ponuda narucitelj donosi odluku o odabiru. Odluka o odabiru
temelji se na kriteriju za odabir ponude. Odluka o odabiru zajedno sa zapisnikom o pregledu i
ocjeni ponuda dostavlja se na dokaziv nafin svim ponuditeljima. Narucitelj u odredenim
slucajevima donosi odluku o ponistenju.

4.4.5. Rok mirovanja

Nakon dostave odluke ponuditeljima pocinje te¢i rok mirovanja. Za vrijeme trajanja roka
mirovanja narucitelj ne smije potpisati ugovor o javnoj nabavi odnosno nastaviti postupak (u
slucaju sklapanja ugovora o javnim uslugama i pregovarackog postupka javne nabave bez
prethodne objave). Rok mirovanja iznosi 15/5 dana od dana dostave odluke o odabiru ili
odluke o ponistenju svakom ponuditelju, odnosno od dana objave obavijesti o pocetku
postupka javne nabave u slucaju sklapanja ugovora o javnim uslugama iz ZJN-a i
pregovarackog postupka javne nabave bez prethodne objave.
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Rok mirovanja ne primjenjuje se:

- ako je u postupku javne nabave sudjelovao samo jedan ponuditelj ¢ija je
ponuda ujedno 1 odabrana,

- prije sklapanja ugovora o javnoj nabavi na temelju okvirnog sporazuma ili
dinamickog sustava nabave .

Narucitelj je obvezan odluku o odabiru dostaviti svim ponuditeljima. Nedostavljanje odluke o
odabiru svakom ponuditelju dovodi do nistetnosti te odluke.

4.4.6. Zavrsetak postupka javne nabave

Postupak javne nabave zavrSava danom izvr$nosti odluke o odabiru ili odluke o poniStenju.
Protekom roka mirovanja, ako nije pokrenut postupak pravne zastite, odnosno dostavom
odluke DKOMa kojom se zalba odbacuje ili odbija, odluka o odabiru postaje izvrSna te
nastaje ugovorni odnos. Ako je nastanak ugovora uvjetovan suglasnos¢u mjerodavnog tijela,
ugovorni odnos nastaje u trenutku njena pribavljanja. Ako u prethodno navedenom trenutku
istekne rok valjanosti ponude, ugovorni odnos nastaje pisanom izjavom ponuditelja o prihvatu
ugovora. U svrhu davanja te izjave ponuditelju se daje primjereni rok.

Narucitelj moze, ako je to odredio u dokumentaciji za nadmetanje, unutar roka mirovanja od
odabranog ponuditelja zatraziti izvornike ili ovjerene preslike prilozenih dokaza sposobnosti.
Ako odabrani ponuditelj odbije potpisati ugovor o javnoj nabavi odnosno okvirni sporazum ili
ne dostavi jamstvo za uredno ispunjenje ugovora kako je zatraZeno u dokumentaciji za
nadmetanje, narucitelj moZe raskinuti ugovor i donijeti novu odluku o odabiru sljedece
prihvatljive i prikladne ponude ili ponistiti postupak javne nabave.

Ugovor o javnoj nabavi odnosno okvirni sporazum mora biti u skladu s odabranom ponudom
1 uvjetima odredenima u dokumentaciji za nadmetanje. Narucitelj moZe ponistiti postupak
nabave prije 1 nakon isteka roka za dostavu ponuda. Prije isteka roka za dostavu ponuda
postupak se moze ponistiti ako postanu poznate okolnosti koje bi, da su bile poznate prije
pokretanja postupka javne nabave, dovele do neobjavljivanja poziva za nadmetanje ili do
sadrzajno bitno drugacijeg poziva za nadmetanje.

Nakon isteka roka za dostavu ponude postupak se mora ponistiti za cjelokupan predmet
nabave odnosno za grupu ili dio predmeta nabave ako je bilo dopusteno nudenje po grupama
ili dijelovima predmeta nabave:

- ako postanu poznate okolnosti koje bi, da su bile poznate prije pokretanja
postupka javne nabave, bile dovele do neobjavljivanja poziva na nadmetanje,

- ako postanu poznate okolnosti koje bi, da su bile poznate prije pokretanja
postupka javne nabave, bile dovele do sadrzajno bitno drugacijeg poziva na
nadmetanje 1/ili dokumentacije za nadmetanje,

- ako nakon iskljucenja ponuda u postupku ne preostane nijedna prihvatljiva
ponuda,

- ako nije pristigla nijedna ponuda,
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- ako se na temelju kriterija za odabir ekonomski najpovoljnije ponude ne moze
1zvrsiti odabir,

- ako je ukupna cijena najpovoljnije ponude veca od planiranih sredstava za
nabavu, osim kod: pribavljanja financijska sredstva za izvrSenje ugovora o
javnoj nabavi, viSegodi$njeg zaduzivanja proracunskih korisnika, okvirnog
sporazuma i uspostavljanja dinamickog sustava javne nabave.

Odluku o ponistenju s preslikom Zapisnika o pregledu i ocjeni ponuda, narucitelj je obvezan
svakom ponuditelju, bez odgode, dostaviti preporu¢enom postom s povratnicom ili na drugi
dokaziv nacin. Prije isteka roka mirovanja ne smije se pokrenuti novi postupak javne nabave
za isti predmet nabave. Ako je u propisanom roku pokrenut postupak pravne zastite, novi
postupak javne nabave za isti predmet nabave smije se pokrenuti nakon dostave odluke
DKOM-a kojom se zalba odbacuje ili odbija.

4.4.7. Pravna zastita u postupku javne nabave

Pravna zaStita javne nabave uredena je dijelom ZJN-a i Zakonom o DrZavnoj komisiji za
kontrolu postupaka javne nabave. Takoder, posredno se primjenjuje Zakon o opcem
upravnom postupku.

Zalba se izjavljuie DKOM-u, u pisanom obliku izravno ili preporu¢enom postanskom
posiljkom, a ako su obostrano ostvareni uvjeti za dostavljanje elektronickih isprava Zakon
javne nabave dozvoljava njenu dostavu i elektronickim putem. Istodobno jedan primjerak
zalbe, zalitelj dostavlja narucitelju na dokaziv nacin. Pravo na izjavljivanje zalbe DKOM-u
ima nezadovoljna strana: natjecatelj, ponuditelj, kao 1 svaki drugi gospodarski subjekt koji
ima pravni interes za dobivanje ugovora o javnoj nabavi ili okvirnog sporazume ili natjecaja i
koji je pretrpio ili bi mogao pretrpjeti Stetu od navodnoga krSenja subjektivnih prava.

Zalbu moze izjaviti i Uprava za sustav javne nabave i/ili nadlezno drzavno odvjetniitvo.
DKOM postupa u granicama zalbenih navoda, a po sluzbenoj duznosti pazi na bitne povrede
koje su pocinjene u fazi postupka u kojoj je izjavljena Zalba ovoga Zakona.

U otvorenom postupku javne nabave velike vrijednosti zalba se izjavljuje u roku 10 dana, a u
otvorenom postupku javne nabave male vrijednosti u roku 5 dana, i to od dana:

- objave poziva na nadmetanje u odnosu na sadrZaj poziva na nadmetanje i
dokumentacije za nadmetanje, te dodatne dokumentacije ako postoji,

- objave izmjene dokumentacije za nadmetanje u odnosu na sadrzaj izmjene
dokumentacije,

- otvaranja ponuda u odnosu na propustanje narucitelja da odgovori na
pravodobno dostavljen zahtjev za objaSnjenjem ili izmjenom vezanom za
dokumentaciju za nadmetanje te na postupak otvaranja ponuda,

- primitka odluke o odabiru ili odluke o poniStenju u odnosu na postupak
pregleda, ocjene i odabira ponuda odnosno razloge ponistenja.
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Ako je zalitelj propustio izjaviti zalbu u odgovarajucoj fazi postupka gubi pravo traziti
ispitivanje zakonitosti u kasnijoj fazi za prethodnu fazu. Rokovi za Zzalbu u ostalim
postupcima javne nabave propisani su Zakonom javne nabave.

Zalba obvezno sadrzi sljedeée podatke i dokaze:

- podatke o zalitelju (ime i prezime, adresa prebivaliSta — kada se radi o fizickoj
osobi — gradaninu, naziv tvrtke 1 adresa sjediSta — kada se radi o pravnoj i
fizickoj osobi, odnosno odgovaraju¢e podatke o svakom subjektu koji Cini
zajednicu fizickih i/ili pravnih osoba),

- podatke o zastupniku ili punomo¢niku, s prilozenom valjanom punomo¢i,
- naziv i sjediSte narucitelja,

- predmet Zalbe,

- broj objave,

- zalbeni navod (opis nepravilnosti 1 obrazlozenje),

- dokaze,

- zalbeni zahtjev,

- dokaz o placanju naknade za pokretanje Zalbenog postupka na temelju kojega
se moze utvrditi da je transakcija izvrSena (prihvatljiva je i neovjerena preslika
ili ispis provedenih naloga za placanje, ukljuuju¢i i onih izdanih u
elektronickom obliku)

- potpis odnosno potpis 1 zZig ovlastene osobe, uz navod imena i prezimena
odnosno naziva tvrtke 1 ovlastene osobe, ispisan i tiskanim slovima.

Kad 7alitelj podnosi Zalbu duzan je uz Zalbu priloZiti:

- dokaz o uplati upravne pristojbe;

- prijedlog za odredivanje privremene mjere, ako zalitelj namjerava staviti taj
prijedlog

U slucaju izjavljene Zalbe koja sprjecava nastavak postupka javne nabave, nastanak ugovora o
javnoj nabavi odnosno nastanak okvirnog sporazuma, narucitelj moze postaviti zahtjev za
odobrenjem nastavka postupka javne nabave, sklapanja ugovora o javnoj nabavi odnosno
okvirnog sporazuma za predmet ili dio predmeta nabave iz razloga: mogucéeg nastanka Stete
koja je nerazmjerno veca od vrijednosti predmeta nabave, zaStite javnog interesa, Zurnosti
nabave te radi moguéeg ugrozavanja zivota i zdravlja ljudi ili zbog drugih ozbiljnih opasnosti
ili mogucih Steta. Okolnosti na kojima temelji svoj zahtjev narucitelj mora dokazati ili uciniti
vjerojatnim. Zahtjev se moze podnijeti do donoSenja rjeSenja DKOM-a. Odluku o ovom
zahtjevu DKOM donosi u roku od 5 dana.
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Drzavna komisija o glavnoj stvari odlucuje rjeSenjem, a u ostalim slucajevima zaklju¢kom.
Rjesenje mora sadrzavati obrazlozenje odluke Drzavne komisije. Odluka DKOM-a je izvr$na,
a protiv nje moze se pokrenuti upravni spor.

U zalbenom postupku DKOM moze:

obustaviti zalbeni postupak,

- odbaciti zalbu zbog nenadleznosti, nedopusStenosti, neurednosti,
nepravodobnosti, nedostatka pravnog interesa i zbog toga Sto je izjavljena od
neovlastene osobe,

- odbiti zalbu,

- ponistiti odluku, postupak ili radnju u dijelu u kojem su zahvaceni
nezakonito$¢u, ukljucujuéi diskriminirajuée tehnicke, financijske i1 druge
odredbe iz poziva na nadmetanje, dokumentacije za nadmetanje ili ostale
dokumentacije u vezi s postupkom javne nabave,

- ponisStiti ugovor o javnoj nabavi ili okvirni sporazum ili njegov dio,
- odluciti o zahtjevu za naknadu troskova Zalbenog postupka,
- odluciti o prijedlogu za odredivanje privremene mjere,

- odluciti o zahtjevu za odobrenjem nastavka postupka javne nabave odnosno
sklapanja ugovora o javnoj nabavi ili okvirnog sporazuma,

- odrediti novéanu kaznu.

U postupku pred DKOM-om svaka strana prethodno snosi troskove uzrokovane svojim
radnjama. Zahtjev za naknadu troSkova mora biti odreden, specificiran i1 dostavljen prije
donoSenja odluke. DKOM odlucuje o troSkovima Zalbenog postupka, odreduje tko ih snosi,
njihov iznos te kome se i u kojem roku moraju platiti. Stranka na ¢iju je Stetu Zalbeni
postupak okoncan, duZna je protivnoj stranci nadoknaditi opravdane troSkove koji su za nju
nastali sudjelovanjem u Zalbenom postupku. Ako dode do odustajanja od Zalbe ili zalba bude
odbijena ili odbacena, zalitelj nema pravo na naknadu troskova.

U slucaju da zalba bude djelomi¢no usvojena, DKOM moze odluciti:

- da svaka strana podmiri svoje troskove,
- da se troSkovi zalbenog postupka podijele na jednake dijelove ili

- da se podijele razmjerno usvajanju zalbe.

U postupku pred DKOM-om zalitelj, osim upravne pristojbe, placa 1 naknadu za vodenje
postupka koja je odredena prema visini procijenjene vrijednosti nabave.

Zalitelj pla¢a naknadu za vodenje postupka u iznosu:

= 10.000,00 kuna za procijenjenu vrijednost nabave do 1.500.000,00 kuna,
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- 25.000,00 kuna za procijenjenu vrijednost nabave od 1.500.000,01 do
7.500.000,00 kuna,

- 45.000,00 kuna za procijenjenu vrijednost nabave od 7.500.000,01 do
25.000.000,00 kuna,

= 70.000,00 kuna za procijenjenu vrijednost nabave od 25.000.000,01 do
60.000.000,00 kuna,

= 100.000,00 kuna za procijenjenu vrijednost nabave visu od 60.000.000,00
kuna.

Ako procijenjena vrijednost nabave nije poznata u trenutku izjavljivanja zalbe DKOM-u ili
nije objavljena, naknada se placa u iznosu od 10.000,00 kuna. U slu€¢aju da DKOM tijekom
zalbenog postupka utvrdi da je placena naknada nedostatna pozvat ¢e zalitelja na placanje
razlike naknade u odredenom roku.

Protiv odluke DKOM-a ne moze se izjaviti zalba, ali se moze pokrenuti upravni spor pred
nadleZznim Upravnim sudom. Pred Upravnim sudom ocjenjuje se zakonitost odluke DKOM-a
u Zalbenom postupku. Tuzba Upravnom sudu ne zaustavlja sklapanje ugovora o javnoj
nabavi. Postupak po upravnoj tuzbi u predmetu javne nabave zurne je naravi. Ugovor o javnoj
nabavi je nevaljan ako je sklopljen protivno odredbi Zakonom javne nabave kojim se ureduje
sprjetavanje sukoba interesa.'®

4.5. E — javna nabava

Elektronic¢ka javna nabava sveobuhvatni je naziv za sustav javne nabave koji se temelji na
primjeni elektroni¢kih sredstava komunikacije u postupcima javne nabave i ukljucuje
uvodenje elektronickih alata kao potpore razli¢itim fazama procesa javne nabave. U pitanju je
mnogo vise od obi¢nog prijelaza sa sustava javne nabave temeljenog na papirnatim
dokumentima na sustav koji primjenjuje elektronicke komunikacije.

Proces javne nabave, u Sirem smislu, sastoji se od faze planiranja, objave poziva na
nadmetanje, pristupa dokumentaciji za nadmetanje, dostave ponuda/zahtjeva za sudjelovanje,
pregleda i ocjene ponuda/zahtjeva za sudjelovanje, odabira ponude, narudzbe, izdavanja
racuna i placanja. lako svaka od navedenih faza ima odredenu ulogu u cjelovitom procesu
javne nabave, nije uvijek potrebna ili ¢ak primjerena provedba svih faza elektronickim putem.
Neki procesi, kao §to su izdavanje racuna i plac¢anje, nisu svojstveni samo javnoj nabavi pa se
u javnoj nabavi mogu koristiti rjeSenja razvijena za Sire trziSte, odnosno elektronic¢ko
poslovanje. U cijelosti treba ostvariti potencijal e-javne nabave za povecanje dostupnosti
javne nabave Sto ve¢em broju gospodarskih subjekata. To se odnosi na privlacenje svih
zainteresiranih velikih, srednjih 1 malih poduzetnika koji ispunjavaju uvjete. U kontekstu
daljnjeg razvoja i poboljSanja sustava javne nabave u cijelosti, sustav e-javne nabave treba biti
prilagoden malim i srednjim poduzetnicima.

18

https://www.mingo.hr/public/documents/93-vodic-javna-nabava-lowresfinalweb.pdf, dostupno 13.01.2020.
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Za uspjesno uvodenje i razvoj e-javne nabave potreban je napor narucitelja na svim razinama.
Elektroni¢ka dostava ponuda, ukljucujuéi i elektronicku dostavu zahtjeva za sudjelovanje,
predstavlja najveci izazov koji zahtijeva prilagodeno tehnicko rjeSenje, dogovoreni skup
protokola i normi za razmjenu slozenih dokumenata i uzajamnog djelovanja izmedu
narucitelja i gospodarskih subjekata.

Ova strategija predstavlja temelj za provedbu plana iskoristavanja potencijala informacijsko -
komunikacijske tehnologije za bolju javnu nabavu u Republici Hrvatskoj. Radi ucinkovitijeg
ostvarivanja svih njenih prednosti pozeljan je brzi prijelaz na e-javnu nabavu. Stoga ova
strategija potiCe 1 odreduje postupno uvodenje e-javne nabave za odredene skupine
narucitelja, a istovremeno osigurava da njena primjena ne dovede do nastanka novih prepreka
sudjelovanju u postupcima javne nabave. Ova strategija pociva na pretpostavci da minimalni
zahtjev za sustav koji se definira kao sustav e-javne nabave mora omoguciti objavljivanje
objava javne nabave, pristup dokumentaciji za nadmetanje, elektronicku drazbu te dostavu
ponuda i zahtjeva za sudjelovanje elektroni¢kim putem.

Narucitelji mogu primjenjivati i dodatne neobvezne elemente elektroni¢ke komunikacije u
procesu javne nabave ako to zele. Medutim, obvezna uporaba elektronickih sredstava
komunikacije sukladno ovoj strategiji ne obvezuje narucitelje na koriStenje automatske obrade
podataka tijekom pregleda i ocjene ponuda/zahtjeva za sudjelovanje. Takoder, nijedan
element procesa javne nabave nakon sklapanja ugovora nije obuhvaéen obveznom uporabom
elektronickih sredstava komunikacije. Uvedeni su zahtjevi koji se odnose na obvezno
sastavljanje, slanje 1 objavljivanje objava javne nabave na standardnim obrascima i
elektronicki pristup dokumentaciji za nadmetanje u Elektronickom oglasniku javne nabave
Republike Hrvatske. Temeljni napredak u daljnjem razvoju e-javne nabave stoga je potreban
u pogledu omogucavanja elektronicke dostave ponude 1 zahtjeva za sudjelovanje 1
implementacije elektronicke drazbe, za one predmete nabave za koje je ona moguca.

Elektronicka sredstva trebala bi postati standardna sredstva komunikacije i1 razmjene
informacija u postupcima javne nabave. Ovom ¢e se strategijom omoguciti razvoj e-javne
nabave kroz specijaliziranu jedinstvenu platformu koja ¢e pojedinacnom narucitelju pruziti
svu bitnu potporu u provedbi postupaka javne nabave elektronickim putem. Kao 1 kod
klasi¢ne nabave u papirnatom obliku, tehnicki, pravni 1 administrativni uvjeti za sudjelovanje
u postupcima elektronicke javne nabave ne smiju biti diskriminirajuci, nerazmjerni 1 stvarati
gospodarskim subjektima neopravdane prepreke natjecanju bez obzira na to gdje im je
sjediste. '

19 http://www.javnanabava.hr/userdocsimages/userfiles/file/STRATE%C5%A0KI1%20DOKUMENTI/Strategija%?20e-
nabave.pdf, dostupno 14.01.2020.

39


http://www.javnanabava.hr/userdocsimages/userfiles/file/STRATE%C5%A0KI%20DOKUMENTI/Strategija%20e-nabave.pdf
http://www.javnanabava.hr/userdocsimages/userfiles/file/STRATE%C5%A0KI%20DOKUMENTI/Strategija%20e-nabave.pdf

5. PRIMJER PROCESA NABAVE SPORTSKE OPREME 1
HOTELA ZA RUKOMETNI KLUB PODRAVKA VEGETA

Za potrebe 1. ekipe RK Podravka nabava sportske opreme pocinje pocetkom godine.
Dugogodisnji sponzor za sportsku opremu RK PODRAVKA je JAKO SPORT d.o.o.
Obzirom na tradiciju 1 popularnost Zenskog rukometnog kluba ponude o suradnji dostavljaju i
drugi proizvodaci sportske opreme kao $to su npr. Hummel, Joma, Erima.

5.1. Nabava sportske opreme (dresovi, Sorcevi, donji dijelovi trenirki) za
RK PODRAVKA VEGETA (l.ekipa) u sezoni 2019/2020 u

utakmicama Lige Prvakinja
Nakon uvida u katalog za nadolaze¢u godinu narucuju se:

e dresovi prilagodeni Pravilniku EHF-a (EUROPEAN HANDBALL FEDERATION) u
tri boje (crvena, bijela, plava) za igracice i tri boje za vratarke (crna, bijela, tirkizno
plava) prema kataloSkom broju,

e Sorcevi za igraCice prilagodeni Pravilniku EHF-a (EUROPEAN HANDBALL
FREDERATION) u tri boje (crvena, bijela, plava) prema kataloSkom broju,

e donji dijelovi trenirki za vratarke prema kataloSkom broju.

5.1.1. Nabava sluzbenih trenirki za igra¢ice RK PODRAVKA VEGETA (1.ekipa) u
sezoni 2019/2020 u utakmicama Lige Prvakinja

Nakon uvida u katalog za nadolazecu godinu naru€uju se gornji i donji dijelovi trenirki za

igrac¢ice RK PODRAVKA prema kataloSkom broju.

5.1.2. Nabava sportskih tenisica za igracice i strucni stozer

Sportska obuca je specifi¢an artikl uzimajuci u obzir da svim igrac¢icama isti model tenisica ne
odgovara. Vecina njih se odlucuje za model Mizuno koji se narucuje i kupuje u sportskom
duc¢anu, gdje RK PODRAVKA kupnjom ostvaruje popust s obzirom na naru¢enu koli¢inu.

5.2. Nabava usluge smjeStaja u hotelima za RK PODRAVKA VEGETA

(1.ekipa) u sezoni 2019/2020 za vrijeme igranja utakmica Lige Prvakinja
Nakon izvlacenja odrZzanog u mjesecu lipnju, 2019. poznati su suparnici i okvirni termini
odigravanja utakmica u Grupnoj fazi Lige Prvakinja. U grupnoj fazi natjecanja RK
PODRAVKA VEGETA odigrava ukupno 6 utakmica (3 na gostuju¢em terenu, 3 na domacem
terenu u Koprivnici). Po Pravilniku EHF-a svaka ekipa sudionica je odgovorna za svoj
prijevoz do mjesta odigravanja zakazane utakmice, kao 1 za smjeStaj 1 prehranu ukoliko nije
dogovorila sa domac¢inom reciprocitet.

Predstavnici RK PODRAVKA stupaju u kontakte sa predstavnicima klubova. Dogovaraju se
pojedinosti vezane na transport, smjestaj 1 prehranu za obje utakmice.
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Ukoliko nije dogovoren reciprocitet, uobicajeno klub domacin preporucuje hotel ili se zatraze
3 ponude nasih turistickih agencija.

5.2.1. Nabava usluge smjeStaja u inozemnim hotelima za igracice i strucni stozer
Suparnici u sezoni 2019/2020 Liga Prvakinja su: VIPERS KRISTIANSAND (NORVESKA);
FTC RAIL CARGO (MADARSKA)i METZ HANDBALL (FRANCUSKA).

Sa madarskim i francuskim klubom je dogovoren reciprocitet.

Gostovanje u Norveskoj — kontaktiranje tri turisticke agencije koje istovremeno traze i ponude
za povratne avionske karte za 23 osobe.

Nakon uvida u troskove za navedeni put, klub se odlucuje za najpovoljniju.
Predstavnik kluba (voda puta) dostavlja plan i program putovanja.

5.2.2. Nabava usluge smjestaja u domaéim hotelima za igracice i struc¢ni stoZer
Za vrijeme odigravanja europskih utakmica RK PODRAVKA VEGETA ide u karantenu na
dan prije utakmice.

Za potrebe odigravanja utakmica domaceg Prvenstva Hrvatske usluge smjestaja se koriste za
putovanja kao Sto su Split , Plo¢e i za utakmice polufinala i finala Hrvatskog Kupa.

5.3. Prehrana domacih i inozemnih igracica i stru¢nog stoZera

O prehrani na gostovanjima, te za vrijeme boravka u karanteni u klubu RK PODRAVKA
VEGETA je zaduzen kondicijski trener. Dok se na temelju dostavljenog menija inozemne
ekipe kontaktira hotel.

«> RN Pollravia
VE GETA

Slika 1. Logo Rukometni klub Podravka Vegeta
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6. PROBLEMI KOD NABAVE SPORTSKE OPREME 1
USLUGA SMJESTAJA U INOZEMNIM I DOMACIM
HOTELIMA ZA RUKOMETNI KLUB PODRAVKA
VEGETA

Za potrebe pisanja ovog rada, obavljen je intervju s voditeljicom nabave Rukometnog kluba
Podravka Vegeta. Istrazivanjem u vidu intervjua, nastojali su se dobiti odgovori na sljedece
problemsko pitanje: kako kvalitetnom analizom trziSta poboljSati procese nabave sportske
opreme te hotela na odabranom primjeru iz prakse?

6.1. Intervju s voditeljicom nabave Rukometnog kluba Podravka Vegeta

1) Recite nam nesto o procesima nabave u RK Podravka s.d.d.

Proces nabave materijala u RK Podravka s.d.d. zapocinje narudzbom kupca. Narudzba kupca
sadrzi podatke kao Sto su: naziv robe, koli¢ina robe, §ifra artikla, jedinica mjere, datum te
trazeni rok isporuke robe.

2) Mozete li nam re¢i koliko zaposlenika radi na podrucju nabave?

Na podru¢ju nabave u RK Podravka s.d.d. su dvije osobe (voditeljica nabave i skladi$ni
radnik).

3) Da li su zaposlenici u nabavi educirani i da li se ulaze u njihovo znanje?

Da, povremeno se $alju na edukacije.

4) Kojim putem nabavljate opremu?

Voditeljica nabave sastavi popis minimalne i maksimalne robe koja mozZe biti u skladiStu.
Nakon toga skladi$ni radnik sastavlja narudZbenicu koja se Salje na upit dobavljacu kako bi
on poslao ponudu. Zahtjev se Salje direktorici kako bi narudzbu odobrila. Odgovor ponude se
dobiva isti dan, a najkasnije 1 do 2 dna nakon slanja upita. Ako ponuda dolazi nakon §to je
proslo viSe od 2 dana, onda se on ne uzima u obzir. U ponudi se dogovara kratak rok isporuke,
visoka kvaliteta robe te konkurentne cijene. Placa se po predracunu, te se isporuka odvija u
skladiStu RK Podravka s.d.d.

5 ) Da li je cijena glavni ¢imbenik u procesu nabave?

Da, odabire se najbolji omjer cijena.

6) Klju¢ni dobavljaci vaSeg poduzeca 1 zasto oni?
Najvazniji dobavlja¢ RK Podravka s.d.d. je JAKO SPORT d.o.o. Zbog visoke kvalitete robe.

7) Koja su vasa dosadasnja iskustva u poslovanju s dobavlja¢ima?
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Uglavnom su pozitivna iskustva s obzirom da je RK Podravka s.d.d. klub s velikom
tradicijom

8) Da li ima jo§ poduzeca koja se bave istom ili slicnom djelatnos$¢u u regiji, tj. da li
imate direktne konkurente u poslovanju?

Nazalost, u naSem gradu ih nema.

9) S kojim se problemima najces¢e susrecete u procesu nabave?

Problem s kojim se RK Podravka s.d.d. susrece je nabave robe ru¢nim putem, te zbog toga
dolazi do propusta.

6.2. Analiza rezultata

Analizom postojeceg sustava u RK Podravka s.d.d. primije¢eno je da se njihov problem javlja
pri izradi narudzbe dobavlja¢ima, odnosno kod izracuna potrebnog materijala koji se jo$
uvijek obavlja ruénim putem. Taj dio zahtjeva puno vremena te je poveéana moguénost
propusta. Informatizacijom procesa nabave na ve¢ postojeéi sustav bi se poboljSao proces
nabave s ciljem smanjenja troskova te transparentnosti rada.
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7. ZAKLJUCAK

Logistika se odnosi na upravljacke funkcije koje podrzavaju kompletan ciklus tijeka
materijala : od nabave i unutarnje kontrole proizvodnih materijala, preko planiranja i kontrole
gotovih proizvoda, do kupovine, isporuke i distribucije gotovih proizvoda.

Vazna poanta strateSkog upravljanja marketingom nije Ciniti stvari na pravi nacin, jer se
podrazumijeva kao temeljno nacelo racionalnosti, s time i uspjeSnog marketing menadzmenta.
Najvaznije je €initi prave stvari u pravo vrijeme, na pravi nacin i biti u tome prvi — sti¢i na cilj
prije nego li drugi stignu ili krenu prema startu. Strategija postavlja pitanja i pruza odgovore
na razna pitanja i pruza odgovore na brojna pitanja poduzecu kao Sto su: Gdje treba i¢i?
Zasto? Gdje se trenutno nalazi? Gdje ¢e stici?...

Svrha istraZzivanja je dobivanje informacija na temelju kojih se odluc¢uje u poslovanju.
Informacije se dobivaju iz prikupljenih informacija 1 analiziranih podataka. Podatak je
¢injenica, rije¢, broj koji obiljezava neki dogadaj, a informacija se dobiva povezivanjem
podataka u jednu recenicu ili izjavu.

Javna nabava kljucni je aspekt javnih ulaganja: ona je vazan element za jacanje jedinstvenog
trziSta te se njome potice gospodarski razvoj u Europi. Javna nabava je vazna: ona predstavlja
oko 19 % BDP-a Unije te je dio naSeg svakodnevnog Zivota. Javne uprave kupuju robu i
usluge za svoje gradane: to se mora uciniti na najucinkovitiji na¢in. Javnom nabavom takoder
se otvaraju prilike poduzeéima, ¢ime se poticu privatna ulaganja i pridonosi rastu te otvaranju
novih radnih mjesta na terenu. Konacno, javna nabava ima vaznu ulogu pri usmjeravanju
europskih strukturnih i investicijskih fondova. Procjenjuje se da se oko 48 % sredstava iz
europskih strukturnih i investicijskih fondova tro§i u okviru javne nabave. Projekti u
drzavama clanicama, koji se sufinanciraju iz fondova EU-a, moraju biti u skladu s
primjenjivim pravilima o javnoj nabavi kojima se osiguravaju vrijednost za novac i pravedno
trZiSno natjecanje. Transparentnost, pravednost i poStenje u provedbi odgovarajucih postupaka
takoder su kljucni za odrZavanje povjerenja gradana u vladu.

U sklopu rada provedeno je istraZivanje procesa nabave sportske opreme te usluga smjestaja u
hotelima. Na temelju istraZivanja koje je provedeno u obliku intervjua dobiveni su odgovori
na postavljeno pitanje. Mozemo zakljuciti da je istrazivanje pokazalo da u€inkovitost procesa
nabave ima veliki utjecaj na strukturu 1 visinu logistic¢kih troskova.

Cilj RK Podravka Vegeta je prepoznavanje potreba i ispunjavanje ocekivanja igracica i
stru¢nog stoZera. Odjel nabave odabire kvalitetnu analizu trZiSta te najbolje ponuditelje ¢ime
se poboljSavaju poslovni procesi unutar organizacije. Na temelju provedenog teorijskog i
primijenjenog istraZivanja potvrdena je postavljena hipoteza.

(vlastorucni potpis)

Varazdin, prosinac 2020. godine
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TN EA

_I_

Sveudiliste
Sjever

TZJAVA O AUTORSTVU
I
SUGLASNOST ZA JAVNU OBJAVD

Zavrinl/diplomskl rad iskljuttve je antorsko djelo studenta kojl je st izradio te smdent
odgovara z istinitost, lzvornost 1 lspravoost teksta rada. U7 radu =e ne smijn koristitd
dijelowi tudih radova (kmjiga, dlanaka, doktorskih disertaclfa, maglstarekdh radova, izvora =
interneta, 1 drogih izvora) bez navodenja imora 1 sutora navedenth radova, Sl dijelov
tuidth radova morajn bid pravilne navedend 1 eiirand. Dijelov tudih radova kojl msn
pravilnoe citirand, smatrajn e plagatom, odnesno nezakonitim prisvajanjem tadeg
zmanstvenog i struénoga rada, Sukladno ravedenom sdent su dugnd potpisatl izjam o
autorstvn rada,

Ja, ____Antopio Tucokowi {ime § prezime) pod pumom moralnom,
materijalnom 1 kaznenom odgovornoddn, imjavljujem da sam iskljuéivi
autor/ica zavrinog/diplomskog (obrisati mepotrebno) rada pod naslovom
IstraZivanje tréista nabawe u Republici Hrvatskol {upisati maslon) & da u
navedenom radn nisn na nedozvoljeni nadin (bez pravilnog citivanja) korifteni
dijelovi tudih radova,

Student/ica:
{upizati ime | prezime)
Anfritin: THmbe G

{vlastorufni potpis)

Sukladno Zakomi o zmanstweno] dielatnest 1 visckom obrazovanjn zavrénesdiplomeke
radowve svendilifita su dutna trajono objavit na javno] internetsko] bazl sventlifne kmjiZnice
u gastava svenélitta te kopiratl u javmu internetal bazu zawrinih/diplomakih radova
Warclonane 1 sventilif#ne knfiznice. Zaveénl radovi istovrenth nmjetni®kih studija kol e
realiziraju kroz uwmjetnitlea ostvarenta objarligju se na cdgovarajuél nadin

Ja, _ __AntoninTacploowid {ime i prezime) neopozivo izjavljojem da

gam suglasan/na g javnom objavom zavrénog/diplomskog (obrizati nepotrebno)

rada pod naslovom !siraZvanje tr2ista nabave u Republic! Hrvatskol (wprisati
naslov) &ji sam mtor/ica.

Student/ica:

(upizati ime § prezime)

Anieria Tieakopsd

{vlastorufni potpis)
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