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Sazetak

Nabava je jedna od osnovnih poslovnih
funkcija u poduzecu te nijedno poduzece ne
moze poslovati bez funkcije nabave. Brine
se o opskrbi poduzeca potrebnim
materijalima, opremom, uslugama i
energijom koji su potrebni kako bi se

ostvarili ciljevi poslovnog sustava.

Cilj rada je poblize objasniti nabavu i
upravljanje procesom nabave te moguce
rizike. Kako bi se lak§e razumio sam pojam,
daje se primjer realnog poduzeéa-Ivancica

d.d.

Kljucne rijeci:
Nabava, proces nabave, upravljanje

procesom nabave

Summary

Procurement is one of the basic business
fuctions in a company and no company can
operate without a procurement function. It
takes care of supplying the company with
the necessary materials, equipment,
services and energy needed to achieve the

goals of the business system.

The aim of this paper is to explain in more
detail the procurement and management of
the procurement process and the possible
risks. In order to better understand the term
itself, an example of a real company is

given-Ivancica d.d.
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management of procurement process
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1. Uvod

Nabava je krvotok poslovanja. Nabava je od posebne vaznosti za normalno funkcioniranje
organizacije, ona sve viSe preuzima strateSku ulogu pri kojoj se odluke donose na
pretpostavkama stvaranja vrijednosti i snizenja ukupnih troSkova cjelokupnog poslovanja.
Strateska odluka kod organizacije nabave se ostvaruje kroz kontinuirano istrazivanje potreba,
analizu nabave, planiranje i kontrolu nabave, istrazivanje trziSta i upravljanje mrezom
dobavljaca. U svim spomenutim potprocesima nuzno je inzistirati i na kontinuiranim
unapredenjima i kontinuiranom povecanju razine u¢inkovitosti. Osnovni preduvjet realizacije
svih zahtjeva postavljenih pred upravljanje procesom nabave, prvenstveno podrazumijeva
dostupnost podataka, tj. moguénost utvrdivanja trenutnog stanja. Drugim rije¢ima, nuzno je na
raspolaganju imati Citav spektar klju¢nih pokazatelja ucinkovitosti procesa nabave temeljem
kojih ¢e se definirati novi plan nabave i kontinuirano pratiti uspjes$nost njegove realizacije.
Upravljanje procesom nabave ukljucuje sve neophodne procese koje je potrebno ugovoriti kako
bi se dobavili odredeni proizvodi ili usluge potrebni za realizaciju projekta, zadrzane pod
direktnom nabavom investitora. To se odnosi na kupnju, najam ili ugovaranje razlicitih
proizvoda i usluga od brojnih dobavljaca.

Sluzba nabave u praksi najc¢es¢e nije nadlezna za cjelokupni portfelj predmeta nabave
unutar poduzeca. Jos uvijek se odluke o nabavi i postupak nabavljanja predmeta nabave
provodi u stru¢nim sluzbama za koje se smatra da bolje poznaju takve predmete i da zbog toga
mogu uspjesnije obaviti njihovu nabavu. Takva se rjeSenja temelje na istim argumentima prema
kojima je nabava u pocetku svog razvoja predstavljala posao rukovoditelja poduzeéa ili je bila
dio funkcije proizvodnje. Posljedica takvih rjeSenja je da se ne spozna i ne koristi moguénost
snizenja troskova i povecanja doprinosa stvaranju vrijednosti profesionalnim obavljanjem
zadataka nabave te koriStenjem suvremenih strateskih instrumenata nabave( kontroling, okvirni
ugovori).

Obzirom da je za rad poslovnog subjekta potrebno pribaviti i kapital i radnu snagu,
potrebno je naglasiti da se tim objektima bave financijska i kadrovska poslovna funkcija unutar
poduzeca. Poslovni sustav potrebno je opskrbiti materijalima, uslugama, informacijama,
energijom, sredstvima za rad, financijskim sredstvima i radnom snagom prema definiranim
potrebama. Vrste i oblik ulaznih komponenata treba definirati s obzirom na kakvocu, koli¢inu,
vrijeme potreba, izvore i cijenu, ako zelimo osigurati uc¢inkovit i ekonomican rad poslovnog

sustava na temelju postavljenih ciljeva.



1.1. Cilj i svrha zavrSnog rada

Cilj zavrsnog rada je bio prikazati proces nabavljanja repromaterijala, ocekivane kvalitete,
dimenzija i vrsta, koji moraju biti dostupni u pravo vrijeme i na pravom mjestu, s ciljem
postizanja najnizih mogucih troskova.

Svrha ovog istrazivanja je analizirati proces nabave unutar organizacije opcenito te

prikazati proces nabave na poduzec¢u Ivancica d.d.

1.2. Sadrzaj zavrSnog rada

Sadrzaj rada se sastoji od 7 poglavlja. Naslov prvog poglavlja je Poslovni procesi i procesna
orijentacija u kojem su objasnjeni poslovni procesi, njihova vaznost i podjela. Drugi dio se
odnosi na Nabavu kao funkciju i proces gdje su objasnjeni ciljevi nabave, svrha nabave te
njezina organizacijska struktura. U trecem dijelu nabava se prikazuje kao funkcija i proces.
Upravljanje procesom nabave kao §to nosim naziv samog rada dio je poglavlja cetiri u kojem
je prikazana definicija rizika gdje su navedene definicije rizika, koji se moze definirati kao
neizvjesnost ostvarivanja gubitka te kao vjerojatnost pojave (negativnog) dogadaja i visine
Stete koja kroz taj rizik nastaje. U tom su poglavlju navedeni i nacini na koji se rizici mogu
svesti na najmanju mjeru ta sam nacin upravljanja istim, objasnjen je rizik nabave, rizik kod
upravljanja ljudskim potencijalima, rizik od prodaje i investicija te rizik kod pojave novih
proizvoda. Najvazniji dio zavrSnog rada prikazan je u petom poglavlju gdje je za pocetak
prikazana misija i vizija poduzeca Ivancica te sustav upravljanja kvalitetom kojeg je Ivancica
uvela sukladno zahtjevima ISO 9001:2008 kako bi postigla najvisi moguéi nivo kvalitete svojih
proizvoda i usluga u djelatnostima proizvodnje, veleprodaje i maloprodaje obuce. Zadnji, Sesti
dio odnosi se na dokumentiranje procesa nabave na primjeru Ivancice d.d. gdje unutar
poduzecéa nabava podrazumijeva operativne poslove. Prikazan je ERP sustav, zahtjevnica za
nabavu materijala, narudZbenica dobavljacu za donove, potvrda narudzbe, kontrola nabave
cijena kod ulaza robe u skladiste te logisticka verifikacija fakture kojoj je cilj da se izvrsi
kontrola zaprimljenih koli¢ina, cijena i zavisnih troSkova usporedujuc¢i ih sa fakturom

dobavljaca.



2. Poslovni procesi i procesna orijentacija

Poslovni procesi ne samo da postoje od pocetka organiziranog obavljanja posla, veé¢ su
njihovo postojanje i vaznost prepoznati jo§ prelaskom iz 19. u 20. stoljece, ako ne i prije.
Naime, koncept poslovnog procesa po prvi se put pojavljuje i detaljnije se pocinje proucavati
pocetkom 1920. godine, i to vezano uz metode i analizu procedura. Znacajniji naglasak na
organizaciju proizvodnih procesa stavljen je ve¢ pojavom industrijske revolucije, krajem 18.
stolje¢a. Poduzetnici su kroz povijest neprekidno mijenjali svoje proizvodne procese i na taj
nacin pridonosili ponajprije napretku svoje manufakturne radionice ili obrta, zatim samo
industrije, a konacno i cjelokupne civilizacije.

Prema literaturi poslovni proces je aktivnost ili skup aktivnosti kojima se izvrSava cilj
organizacije. Kada se govori o procesima poslovanja, to mogu biti bilo kakvi procesi koji su
u sluzbi poslovne funkcije. Jedan primjer takvog procesa je proces nabave kao konacan cilj.
Taj poslovni proces pocinje kada kupac napravi narudzbu kod prodavatelja, u tom dijelu
dogada se niz radnji koje ostvaruju svrhu procesa.

Kad se govori o pojmovnom odredenju procesa, treba spomenuti kako u literaturi postoji
niz pojmovnih odredenja. Jedno od pojmovnih odredenja poslovni proces definira kao poslovni
proces je niz logicki povezanih aktivnosti koje koriste resurse poduzeca, a C¢iji je krajnji cilj
zadovoljenje potreba kupaca za proizvodima ili uslugama odgovaraju¢e kvalitete i cijene, u
adekvatnom vremenskom roku, uz istovremeno ostvarivanje vrijednosti (Vuksi¢ i Kovacic,
2004). Osim toga, poslovni procesi mogu se definirati i kao skup aktivnosti koje ulazne resurse
pretvaraju u izlazne proizvode i usluge temeljem mehanizama, a sukladno pravilima dok se
transformacija u procesu kontrolira pomoc¢u kontrola (Buntak, Kovaci¢ i Premuzi¢, 2020.)

Obiljezja poslovnih procesa su ta da poslovni procesi imaju svrhu, vlasnika, pocetak i
zavrsetak, da u proces ulaze inputi a izlaze outputi te se na temelju toga lako utvrduje uspjesnost
procesa, da bi opstao, proces treba imati poznate unutarnje i vanjske kupce (dobavljace i
potroSace) (Vuksi¢, Hernaus i Kovacic, (2008). Svaka organizacija predstavlja poseban slucaj
i mora se promatrati kroz povezanost poslovnih procesa i medusobnu povezanost sa
pripadaju¢im dimenzijama. Svaka organizacija ima svoje karakteristike koje ju razlikuju od
drugih, razlike su vidljive po: (Vuksi¢ i Kovacic, 2004)

e Organizacijskoj strukturi
e Vremenskim intervalima
e Teritoriju

e Dobavlja¢ima i kupcima



Vrijednost pojedinog poslovnog procesa moze se izraziti kroz ekonomsku odnosno
funkcijsku vrijednost, ali i kroz niz nefinancijskih koristi koje donosi organizaciji. Procesi
omogucuju organizacijama vecu uspjesnost po razli¢itim osnovama, izmedu ostalog, po pitanju
brzine, troskova, kvalitete i inovacija. To¢nije, prema Vuksicu i Kovaci¢u (2004.) moguce je
razlikovati Cetiri vrste koristi od uvodenja procesne orijentacije, a to su: izravno poveéanje
prihoda, izravno smanjenje troskova, neizravno povecanje prihoda te neizravno smanjenje

troSkova.

2.1. Upravljanje poslovnih procesa

Poslovanje diljem svijeta jest pod ogromnim pritiskom konkurencije, poslovne okoline koja
se brzo mijenja i sve zahtjevnijih skupina ljudi. Svaka organizacija je definirana s puno
poslovnih procesa koji opisuju na¢in na koji organizacija provodi svoje poslovanje. Neki
procesi su kljucni za poslovanje organizacije i ¢ine njenu komparativnu prednost. Neki nisu
toliko kljucni, ali su i dalje bitni za njeno funkcioniranje. Poslovni proces u navedenom sluc¢aju
ukljucuje sve aktivnosti koje se provode izmedu kupaca i prodavatelja ili obrnuto. Svaka
organizacija treba imati najvaznije ¢cimbenike koji organizaciju drze na okupu — ljude, procese
i tehnologiju. Svaki od elemenata je jednako vazan jer bez ljudi i njihova znanja ne moze se, a
procesi i tehnologija moraju biti na razini s ljudima i pripremljeni za rad s njima i za njih.

Upravljanje poslovnim procesima (eng. Business Process Management, BPM) je sustavan
pristup poboljSavanja poslovanja temeljen na oblikovanju, mjerenju, analizi, poboljSanju i
upravljanju procesima. Upravljanje poslovnim procesima oslanja se na poslovni pristup
upravljanja promjenama zbog unapredivanja poslovnih procesa s kona¢nim ciljem ostvarenja
poslovnih ciljeva, pri cemu promjene obuhvacaju cijeli zivotni ciklus procesa: od definiranja i

modeliranja do izvodenja, analize i optimizacije procesa (Vuksi¢ i Kovacic¢, 2004).
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Slika 1. Model upravljanja poslovnim procesima

Izvor: (Buntak, K., Sesar, V., Kovaci¢, M. 2018. — Analiza i oblikovanje radnog mjesta,
Varazdin)

Model upravljanja poslovnim procesima zapocinje sa zahtjevima kupaca kao ulaznim
podacima. Procesno orijentirana organizacija u skladu sa svojom filozofijom okuplja zahtjeve
svih zainteresiranih strana. Ti se zahtjevi moraju ispunjavati tijekom procesa. Broj i vrsta
zainteresiranih ovisi o vrsti organizacije. Definiranjem ulaznih zahtjeva zainteresiranih strana,
organizacija prelazi u drugu fazu planiranja modela. Planiraju¢i kao funkciju upravljanja i u
sinergiji s ostale Cetiri funkcije (organizacija, upravljanje ljudskim resursima, vodenje i
kontrola), organizacija mora definirati sve potrebne resurse kako bi postigla zahtjeve svih
zainteresiranih strana.

Ako bi se zainteresirane strane mogle generalizirati i svesti na zajednicki nazivnik za sve
organizacije, moglo bi se re¢i da postoje zahtjevi kupaca, zaposlenika, dioniCara, bankara,
drustva, partnera, dobavljaca i ostalih zainteresiranih strana. Ispunjavanje zahtjeva izravno je
povezano s ucinkovito$¢u organizacije. Osnova kontrole je dobro planiranje. Planiranjem,

organizacija odreduje referentne vrijednosti potrebne za sljede¢u fazu u kojoj organizacija vrsi



kontrolu ucinkovitosti i djelotvornosti procesa. Organizacija tijekom planiranja mora ukljuciti
faktor sigurnosti koji ¢e omogucditi sigurnosno odstupanje od referentnih vrijednosti danih u
planu. Medutim, nedovoljno poveéan koeficijent sigurnosti smanjuje organizacijski potencijal,
$to dovodi do manje koli¢ine izlazne proizvodnje. Nakon faze planiranja organizacija zapocinje
s fazom implementacije u kojoj se prati stabilnost procesa, u¢inkovitost, djelotvornost i na kraju
ekonomizacija procesa. Ako tijekom procesa dode do odstupanja od referentnih vrijednosti,
tada organizacija mora uzeti u obzir sve zahtjeve zainteresiranih strana, analizirati odstupanja
i ukloniti ih. Nakon analize i ispravljanja procesnih anomalija, organizacija zapocCinje novi
proces planiranja s provedbom rjeSenja problema i poduzimanjem preventivnih radnji. Za
analizu procesnih anomalija, organizacija ima na raspolaganju mnogo alata. Neki od njih su:
statisticke kontrolne karte, sila polja, FMEA, dijagram afiniteta, matrica prioriteta, Ishikawa
dijagram, brainstorm i mnogi drugi (Buntak, et.al., 2018).

Naime, poslovni procesi jasno prikazuju nacin na koji se obavlja posao. Njima se odreduje
ne samo tijek obavljanja posla, ve¢ se naglaSava i nuzno povezivanje razlicitih organizacijskih
jedinica. Pri samom definiranju procesa potrebno je imati na umu da se svaki poslovni proces
sastoji od 5 kljucnih elemenata i to: ulaza, izlaza, mehanizama, pravila i kontrole ljudi.

Kod modeliranja poslovnih procesa postoje dva pristupa (Vincek, 2017):

e Graficke metode (staticko modeliranje)

¢ Simulacijsko modeliranje (dinami¢ko modeliranje)

Modeliranje poslovnih procesa takoder omogucava slijedece:

e Definiranje klju¢nih poslovnih procesa

e Modeliranje svih ili pojedinih procesa u detalje

e Identificiranje procesa koji traze poboljsanja,

e Modeliranje novih procesa prije nego se implementiraju

Simulacijsko modeliranje poslovnih procesa — simulacija je korisno sredstvo za
modeliranje i promjene poslovnih procesa. Simulacija omogucuje ukljucivanje slucajnih
varijabli u model procesa, eksperimentiranje s modelom i predvidanje u¢inaka promjena na
performanse modela koje su karakteristicne za simulacijsko modeliranje. Uz ocigledne
prednosti koje bi mogla donijeti primjena diskretne simulacije u izradi prijedloga poboljsanja
postojecih procesa, ona ima i odredene nedostatke (Vincek, 2017).:

e Dugi i skupi razvoj modela

¢ Slozeno vrednovanje modela i izvodenja eksperimenata

e Potrebno je poznavati velik broj metoda i alata



e Rezultat simulacijskog eksperimenta nije optimalno rjesenje

e (Odabir najboljeg rjesenja ovisi o procjeni i odluci ¢lanova projektnog tima

Analiza poslovnih procesa omogucava njegovo bolje razumijevanje, a logi¢na posljedica
toga jest i efikasnije postavljanje, povezivanje 1 izvrSavanje aktivnosti koje ¢ine taj konkretni
poslovni proces. Analizom poslovnih procesa pronalaze se (Vincek, 2017):

e Aktivnosti koje ne dodaju vrijednost

¢ Redundantne aktivnosti

e Neprimjerene upotrebe tehnologije

e Neprikladna pravila i procedure

Nuzni koraci prilikom analize procesa su (Vincek, 2017):

o Definirati cilj aktivnosti i analizirati korake od kojih se aktivnost sastoji

e Otkriti da li aktivnost dodaje vrijednost ili ne

e Definirati mjere za rezultate aktivnosti

e Definirati znanje koje je potrebno kako bi se aktivnost mogla izvesti

e Odrediti tko izvodi aktivnost

o Definirati troskove, resurse i vrijeme trajanja aktivnosti

e Simulirati proces

Poboljsanje procesa je imperativ za osiguranje konkurentnosti organizacije (Vincek, 2017).

2.2. Vaznost procesne orijentacije

Sve ve¢om primjenom procesne orijentacije u danasnjim uvjetima poslovanja dolazi do jace
povezanosti poslovnih procesa i njihovih karakteristika sa stanjem i uspjeSnoscu organizacije.
Cilj svake organizacije jest postizanje najvise razine zrelosti koja omogucuje organizaciji da
neprekidno unapreduje svoje procese. Organizacije danas integriraju svoje poslovne procese
kroz funkcijske jedinice te na taj nacin usvajaju procesno orijentirani pristup. Procesna
orijentacija organizacije se definira kao stupanj na kojem organizacija daje paZnju svojim
klju¢nim poslovnim procesima (Glavan, 2019).

Poduzetnici su kroz povijest mijenjali svoje proizvodne procese i na taj nacin pridonosili
ponajprije napretku svoje manufakturne radionice ili obrta, zatim samo industrije, a kona¢no i
cjelokupne civilizacije (Sikavica i Hernaus, 2011.) Promatrajuci iz proizvodne perspektive,
moze se zakljuciti da je ve¢ pojavom znanstvenog menadzmenta doslo do unapredenja
proizvodnih procesa. lako je naglasak bio samo na proizvodnim, a ne i na medufunkcijskim

procesima, bilo je moguce promatrati proizvodne aktivnosti od njihova pocetka do zavrSetka.
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Tijekom 1960 —ih i 1970 — ih godina, kroz pokret kvalitete, posebni su doprinos pruzila
japanska poduzeca, koja su u brojnim industrijama razvile brze, efikasne procese, poput razvoja
novog proizvoda, logistike, prodaje i marketinga. Osim koncepta lanca vrijednosti, znacajan je
doprinos ostavila i praksa potpunog upravljanja kvalitetom (engl. Total Quality Management
—TQM). Praksa toga je plod Zelje japanskih poduzeca da unaprijede kvalitetu svojih proizvoda,
kako bi mogla biti konkurentna americkim proizvodac¢ima, a zapravo predstavljaju daljnju
razradu i nadovezuju se na pokret kvalitete. Moze se definirati kao pristup poboljSanja
ucinkovitosti 1 fleksibilnosti poduzeca kao cjeline. Ukljucuje brojne metodologije poput
razvoja funkcija kvalitete, smanjenje varijabilnosti, samoprocjene i primjene ISO standarda,
vitke proizvodnje, statisticke kontrole procesa i sl. Kljucno obiljezje i vrijednost potpunog
upravljanja kvalitetom su usredoto¢enost na kupce i na poslovne procese. Osim toga, njegove

su vazne odrednice praksa benchmarkinga odnosno uklju¢enost zaposlenih (Vincek, 2017).

... do 1980 — ih 1980 - 1990... 2000 —2010...

- metode i anali- - koncept lanca - upravljanje poslo-
za procedura vrijednosti vnim procesima

- studija pokreta :> -TQM ::> - BPM sustavi

- znanstveni - vitka proizvodnja - arhitektura
menadZment . . poduzeca

- Sest sigma filozofija

- pristup kontrole . o - BPMN

kvalitete - reinZenjering

poslovnih procesa

Slika 2. Razvojne faze procesne orijentacije
Izvor: (Sikavica i Hernaus, 2011).

Krajem 19. stoljeca prodaja je postala sistematska, izdavacke kuce su organizirale timove
ljudi koji su prodavali popularne knjige, a veletrgovci su slali putujuée prodavace koji su se
pobrinuli da su trgovine pune njihove robne metode prodaje, promoviranje proizvoda,
distribucija, distribucija proizvoda. Pojavom masovne proizvodnje i formiranjem upravljanih
prodajnih timova u Fordu, Heinzu, General Motorsu te drugim poduze¢ima, poduzetnici i
poslovni ljudi su se poceli odnositi prema prodaji kao prema znanosti, sa svojim pravilima i
zakonitostima (Vincek, 2017). Poduzetnici u poduze¢ima masovne proizvodnje postavili su
odjele prodaje kako bi sistematizirali promoviranje i distribuiranje svojih proizvoda

Standardiziralo se sve, pa ¢ak i govor prodavaca te njegov pristup.
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Funkcijski pristup Procesni pristup

- naglasak na proizvodima i uslugama - naglasak na na¢inu obavljanja posla
( poslovnim procesima)
- vertikalna komunikacija i spor - horizontalna komunikacija i brz
protok informacija protok informacija
- funkeijski menadzeri kao kljucne - vlasnici procesa kao kljucne
pozicije pozicije

- isprekidani radni tokovi - pojednostavljeni i povezani
radni tokovi
- konkurencija prilikom raspodjele - zajednicki resursi
resursa

Tablica 1. Razlike izmedu funkcijskog 1 procesnog pristupa poslovanju

Izvor: (Sikavica i Hernaus 2011).

Iz tablice je vidljivo da procesni pristup naglasava unutarnju sloZzenost poduzeca i u njezino
srediSte stavlja poslovne procese. On omogucava potrebnu integraciju poti¢u¢i komunikaciju i
povezujudi i razlicite dijelove organizacije s ciljem stvaranja vrijednosti za kupce. Orijentacija
prema kupcima naglasena je kao kljuna polazisSna osnova procesnog pristupa. Procesna
orijentacija moze biti primijenjena u svakoj organizaciji, kao i izmedu viSe organizacija.
Naime, procesni pristup radikalno mijenja uvrijezene poslovne postupke i navike obavljanja

posla, §to nerijetko izaziva otpor prema promjenama i negodovanje.
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3. Nabava kao funkcija i proces

Nabava je funkcija i djelatnost poduzeca i drugih poslovnih sustava, koja se brine o opskrbi
materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnim za realizaciju ciljeva poslovnog
sustava. Kao djelatnost je izuzetno sloZena i znacajna za uspjeSnost poslovanja poduzeca.
Pretpostavke za u¢inkovito obavljanje nabave kao djelatnosti su ekonomska i tehni¢ka znanja
te poznavanje psihologije, u danasnje vrijeme potrebno je poznavati informacijsku tehnologiju,
strane jezike, osobitosti kulture i obi¢aja zemalja dobavlja¢a odnosno partnera u poslovanju.
Nabava se poistovjecuje Cesto s kupnjom ali i s pojmovima materijalno poslovanje i logistika,
i marketing nabave (Kruhak, 2016).

Porast znacaja nabave uvjetovan je sve vecom drustvenom podjelom rada i povecanjem
broja predmeta nabave. Iskusni menadzeri sa svojim dobavljac¢ima ostvaruju jake poslovne
odnose te tako svojim organizacijama ostvaruju znatne usStede koje su od iznimne vaznosti za
konkurentnost na trziStu. Bitno je odabrati pravu opremu za proizvodnju te je kupiti po
povoljnijoj cijeni i na taj nacin stvoriti konkurentnost koja na trzistu traje godinama. Dobre
nabavne navike izbjegavaju operativne probleme. Ako dode do kasnjenja osnovnih sredstava
za proizvodnju, rad u istoj staje. Ukoliko kvaliteta nabavljenog materijala ne zadovoljava
standarde moze se desiti da proizvod ne zadovolji standarde kupaca. Izbjegavanje ovih
problema nuzno ne vodi do operativne ucinkovitosti, odnosno operativna ucinkovitost je

neostvariva ako dode do navedenih problema.

NABAVA RAZVO] PRODATA
= )

|

DOBAVLIAC — PROIZVODNIA — DISTEIBUCITA —

Slika 3. Nabava u organizacijskoj strukturi

Izvor: (Ferisak, 2006)
Mjesto nabave u organizacijskoj strukturi poduzeca ne moze se unaprijed odrediti ve¢ ovisi
o uvjetima koji su drugaciji u svakom poduzecu. U suvremenim rjeSenjima bitno je da se
poboljsa sposobnost reagiranja na razne i promjenjive potrebe opskrbe, da se smanje troskovi

opskrbe, da se izmedu nabave i korisnika uspostave izravne komunikacijske veze, da se snize
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troskovi te da se pove¢a motivacija djelatnika nabave. Nabava mora imati moguénost

djelotvorne i ekonomicne realizacije zadataka opskrbe. (Krpan, Varga i Marsani¢ 2015).

3.1. Svrha i ciljevi nabave
Nabava se moze sagledati u uZem i Sirem smislu. U uzem smislu s aspekta funkcija pod
nabavom se podrazumijeva odvijanje operativnih poslova u procesu pribavljanja objekata
nabave. To su poslovi koje je potrebno svakodnevno obavljati da bi se u pravo vrijeme
definirale potrebe opskrbe. U Sirem smislu pak nabava obuhvaca strategijske zadatke o kojima
ovise ucinci i dobit poslovnog sustava. Zadatak nabave u Sirem smislu je da pripremi §to bolje
koriStenje moguénosti trzista nabave, da pozitivno utjece na proizvodnu potro$nju i prodaju uz
koriStenje svih potencijala. U suvremenom poslovanju i suvremenoj nabavi je snizenje
troskova nabave materijala i usluga jedan od ciljeva, dok je op¢i cilj maksimiranje dobiti, no
on nije dostatan ako se ne odrede ciljevi niZeg reda koji u krajnjoj liniji bi trebali omoguciti
dugoro¢no ostvarivanje opceg cilja(Ferisak, 2006).
Op¢i ciljevi nabave su da se pribave materijali i usluge (Ferisak, 2006):
e Funkcionalno odgovarajuce kakvoce,
e Po najpovoljnijoj cijeni
e U ekonomicnoj koli¢ini
e U pravo vrijeme
¢ S najpovoljnijih izvora
o Uz visok servis isporuke
e Uz postizanje najveée moguce zastite okoliSa i prirodnih resursa
e Uz najmanje rizike i najnize troSkove
e Dobre odnose s dobavljac¢ima
Ostvarenje tih ciljeva ovisi o nizu uvjeta a u razli¢itim situacijama pojedini ciljevi dobivaju
razli¢itu vrijednost. Svrha nabave jest da poveze i uskladi potrebe vlastite organizacije sa
sredstvima, uslugama i energijom $to ih sama ne proizvodi, s interesima dobavljaca tih objekata
opskrbe. Donositelji odluka o nabavi nastoje uravnoteziti ciljeve da bi se ostvarila §to bolja
opskrba. Cesto se zadaci nabave obavljaju u okviru drugih poslovnih funkcija, ali da bi se
obavili efektivno i ufinkovito, funkcija nabave mora imati odgovaraju¢i polozaj u

organizacijskoj strukturi i dovoljan broj kvalificiranih i motiviranih djelatnika (FeriSak, 2006).
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3.2. Organizacijska struktura nabave

Organizacijom se poistovjecuje pojam improvizacije koji se koristi kada dolazi do
neoc¢ekivanih, neuobicajenih, iznenadnih promjena faktora koji utje¢u na organizaciju, pa smo
prisiljeni prilagoditi organizaciju u kratkom roku tim promjenama, ili pak u slucajevima
potrebe brzog uklanjanja nedostataka provedenih organizacijskih rjesenja (FeriSak, 2006).

Organizacijska rjeSenja su dugorocna ali ne i trajna pa ih u skladu s promjenama faktora o
kojima ovise valja relativno Cesto dotjerivati. To pokazuje da postoji stalna potreba za
improvizacijom. Improvizacijama se koristimo i u slu¢ajevima kada jos§ ne postoji moguénost
sagledavanja definitivnih rjeSenja, jer ne znamo koji ¢e se uvjeti mijenjati, ali ne i kako pa se

zbog toga ne mogu uspostavljati trajna rjeSenja (Ferisak, 2006).

ORGANIZACIJA

FORMALNA NEFORMALNA

organizacija
procesa
poslovanja

organizacijska

male grupe

struktura (timovi i klike)

Tablica 2. Formalna i neformalna organizacija
Izvor: (FeriSak, 2006).

Slika prikazuje formalnu i neformalnu organizaciju nabave iz koje se vidi da je svrha podjela
i koordinacija zadataka zbog Sto efikasnijeg ostvarivanja ciljeva na strani formalne
organizacije, dok se neformalnom organizacijom nastoje izraziti sve one spontano nastale
pravilnosti u funkcioniranju organizacije.

Organizacijska struktura je sastavni i najvazniji dio svakog poduzeca, ukupnost veza i
odnosa izmedu svih ¢imbenika proizvodnje kao i ukupnost veza i odnosa unutar svakog
pojedinog ¢imbenika proizvodnje odnosno poslovanja. Njome se trajno reguliraju poslovi

nabave koji se odvijaju istodobno ili jedni za drugima, tako da se usklade ukupne
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meduovisnosti tih poslova imaju¢i na umu ciljeve nabave. Organizacijska struktura upravlja
ljudskim i drugim resursima, a odnosi se prema (Kruhak 2016) na:

e podjelu zadataka i funkciju nabave,

e sustav rukovodnih i izvr$nih radnih mjesta i odnosa izmedu njih,

e sustav obveza, ovlastenja i odgovornosti radnih mjesta,

e sustav komuniciranja izmedu radnih mjesta.

Organizacijskom strukturom su definirani zadatci nabave svake pojedine organizacijske
jedinice odnosno radnog mjesta kao i njegove ovlasti i odgovornosti. Razlikuju se razlicita
radna mjesta (linijska, Stabna), razli¢iti oblici organizacije (linijska i viSe-linijska organizacija),
te moguénost uspostavljanja razli¢itih odnosa izmedu pojedinih radnih mjesta i izmedu
organizacijskih jedinica. Organizacijska struktura funkcije nabave uspostavlja se primjenom
nacela koje smo razmatrali u sintezi zadataka, oblikovanju mjesta i stvaranju hijerarhije, s time
da valja odluciti hoce li se nabava organizirati centralizirano, u okviru jedne sluzbe, koja ¢e
obavljati sve funkcionalne zadatke, ili ¢e biti decentralizirana po razli¢itim podruc¢jima
djelatnosti. Ako se primjeni viSe-linijski oblik organiziranja, odredene funkcije nabave bit ¢e
sastavni dio organizacijske jedinice za upravljanje proizvodom i/ili projektiranje, ili ¢e se
koristiti matri¢ni oblik organizacije pa ¢e linijska sluzba nabave imati odredene suradnike za
operativne poslove nabave u pojedinim objektno uspostavljenim organizacijskim jedinicama
poduzeca.

Nabava mora uspostaviti i svoju unutarnju strukturu, a ona moze biti linijska i
Stabnolinijska. Tako organizirana nabava predstavlja op¢u funkciju poduzeca, koja moze svoje
suradnike delegirati u razna tijela poduzeca i u vise-linijske organizacijske jedinice (Kruhak,

2016).

3.3. Proces nabave
Realizacija nabave obuhvacda sve aktivnosti vezane uz pripremu i kupnju, uz isporuku,
dopremu, prijem i skladiStenje ulaznih predmeta, te njihova disponiranja u skladu sa zahtjevima
korisnika. Elementi procesa nabave su (Kruhak, 2016):
e Izdavanje, prikupljanje i obrada zahtjeva za nabavu
e Utvrdivanje izvora nabave i potencijalnih dobavljaca
e Izrada i dostava upita dobavljac¢ima
e Prikupljanje i ispitivanje ponuda

e Vodenje pregovora
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e QOcjenjivanje i usporedba ponuda te izbor najpovoljnije ponude

e Sklapanje ugovora o kupnji i naru¢ivanje ulaznih predmeta

e Pracenje izvrSenja ugovora i narudzbi

e Prijam i ispitivanje koli¢ina i kakvoce isporucene robe

e SkladiStenje predmeta nabave

e Likvidacija racuna dobavljaca

e Sastavljanje posiljke

e [zdavanje predmeta nabave korisnicima

Prva faza procesa nabave zapocinje pokretanjem samog procesa nabave. Podaci za nabavu
trebaju opisivati proizvod odnosno robu koja se narucuje. Opis proizvoda treba biti temeljit i
mora imati sve relevantne podatke za nabavu. NajceS¢e su to toCan naziv proizvoda(iz
organizacije), kataloski naziv proizvoda (naziv od dobavljaca ili trgovacki naziv),
nomenklaturni broj, koli¢ina, rokovi isporuke, posebne napomene vezane uz kvalitetu
proizvoda, prilozi (nacrti, kopije iz kataloga, slike i dr.). Organizacija treba osigurati
primjerenost posebnih zahtjeva za nabavu prije nego §to ih priop¢i dobavljacu.

Druga faza odnosi se na utvrdivanje i izbor izvora nabave, izradu i slanje upita
dobavljacima, prikupljanje i ispitivanje ponuda, vodenje pregovora te izbor ponude i sklapanje
ugovora o kupnji. Nakon narucivanja slijedi izvrSenje ugovora/narudzbe. U toj fazi dobavljac
robu treba proizvesti, ako je nema na zalihi, pripremiti isporuku (sortirati, zapakirati, staviti na
palete ili na kontejnere) i zajedno s dokumentima o isporuci otpremiti kupcu u skladu s
ugovorom. Nakon toga slijedi faza manipulacije i transporta te prijema i ispitivanja koli¢ine i
kakvoce isporucene robe, skladiStenja i izdavanja predmeta nabave korisnicima. Aktivnosti
procesa nabavljanja potrebno je koordinirati da djeluju uskladeno kako ne bi dolazilo do uskih
grla, praznog hoda, kvalitativnih pogorsanja i sl. Posebna pozornost mora biti usmjerena na
procese stvaranja vrijednosti, a potrebno je eliminirati aktivnosti koje ne pridonose stvaranju
vrijednosti, tj. aktivnosti koje zahtijevaju odredeni rad i stvaraju troSkove, a korisnici/kupci ih
ne priznaju (Kruhak, 2016). Takoder, znacajno je da se uskladi i vrijeme odvijanja aktivnosti s

ciljem skra¢enja ukupno potrebnog vremena odvijanja procesa nabave.
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Slika 4. Dijagram tijeka u Ivancici

Vlastita izrada prema dokumentaciji tvrtke Ivancica

Slika prikazuje dijagram toka podataka. Dijagram je objasnjen u poglavlju 6 ovog zavr§nog
rada. Dijagram je graficka metoda za prikazivanje tokova podataka kroz sustav, njihovih
izvoriSta i odredista te procesa koji djeluju na tokove podataka - osnovni elementi dijagrama
jesu : tokovi podataka, procesi, spremisSta podataka, vanjska izvoriSta i odrediSta podataka,
izmedu ostalog tok podataka predstavlja skup podataka koji u proces ulaze ili iz njega izlaze,
a pri tome imaju jasan te potpuno jednoznacno definiran sadrzaj i strukturu; povezuje sve ostale
komponente dijagrama i kanal je kojim teku informacije u proces ili iz procesa.

Proces predstavlja skup aktivnosti koje djeluju na skup ulaznih tokova podataka i
transformiraju ih u skup izlaznih tokova podataka - svaki proces mora imati barem jedan ulazni

ijedan izlazni tok podataka, a moze ih biti i viSe.
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4. Upravljanje procesom nabave

Upravljanje procesom nabave ukljucuje sve neophodne procese koje je potrebno definirati
kako bi se dobavili odredeni proizvodi ili usluge potrebni za realizaciju projekta, zadrzane pod
direktnom nabavom investitora. To se odnosi na kupnju, najam ili ugovaranje razlicitih
proizvoda i usluga od brojnih dobavljaca. Upravljanje nabavom prati proces planiranja te

vodenja procesa nabave, zatim kontrola procesa i primopredaja(Kruhak, 2016).

Action Plan

PLAMIRAMIE

PRIMOPREDAIA

™

KONTROLA k——/ VOBENIE

PROCESA PROCESA
MNABAVE

NABAVE

Slika 5. PDCA Krug
Izvor: (Kruhak, 2016)

PDCA je dinamicki krug koji se moZe primijeniti na svaki od procesa organizacije, kao i na
cjelokupni sustav procesa. Moze se uporabljivati pri planiranju, vodenju procesa, kontroli i
neprekidnom poboljSavanju kako realizacije proizvoda, tako i ostalih procesa sustava
upravljanja kvalitetom. Odvijanje i primjena PDCA metodologije na pojedinim procesima
indirektno uvjetuje primjenu iste metodologije i na cijeli sustav upravljanja. U tom slucaju,
koraci su sljedeci:

Planiranje: uspostava odgovarajuce politike i ciljeva te dokumentiranje procesa i sustava
upravljanja kroz dokumentaciju sustava upravljanja.

Vodenje procesa: uvodenje i operativno koristenje politike, nadzora, procesa i dokumenata
sustava upravljanja.

Kontrola procesa: mjerenje funkcioniranja sustava u praksi te usporedba sa postavljenom

politikom i ciljevima putem unutarnjih neovisnih ocjena i ocjena uprave.
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Primopredaja: provedba preventivnih radnji, ispravci i popravnih radnji za pojedine
poslovne procese kako bi se uspostavilo neprekidno poboljSavanje uspostavljenog sustava

(Kruhak, 2016).

4.1. Definiranje rizika

Definicije rizika su mnogostruke pa je pojam rizika potrebno razmatrati u kontekstu
pojedinog podrucja interesa. Tradicionalno, rizik se definira kao neizvjesnost ostvarivanja
gubitka te kao vjerojatnost pojave (negativnog) dogadaja i visine Stete koja kroz taj rizik
nastaje. Poslovni procesi sadrZe viSe vrsta rizika. Neki od njih su (Kruhak, 2016):

e Rizici nabave

o Rizik nabave nastaje kroz opasnost nastanka neke smetnje u procesu nabave
koja rezultira nemoguénoséu ispunjenja zadanog cilja, a to je ispunjenje
zahtjeva kupca.

o Pojam rizik nabave odnosi se na mnostvo razli¢itih rizika koji mogu nastati
unutar dobavnog procesa. Prirodne Kkatastrofe, politicki nemiri, ekonomske
problematike i sl. mogu posve nepredvideno imati znacajne negativne
posljedice za neku organizaciju.

e Rizici kod upravljanja ljudskim potencijalima

o Rad s ljudima jedna je od najvecih varijabli u poslovanju. Za razliku od strojeva
covjek ima znatno manju pouzdanost. On ne moze konstantno raditi te mu je
potreban odmor i motivacija. Svaki ¢ovjek je individualan i samim time zaseban
rizik za organizaciju.

e Rizici kod prodaje

o Kod prodaje je bitno osigurati se od mogucih prevara. U Hrvatskoj je uobicajena
prodaja sa naknadnim plac¢anjem ili otplatom na nekoliko obroka. Pri tome je
potrebno dobro poznavati stranku s kojom je otplata dogovorena zbog mogucih
dobitaka.

o Najve¢i rizik je nepla¢anje za prodani proizvod ili uslugu. Uvijek je potrebno
osigurati se protiv takvih situacija, jamcem ili sli¢nim sredstvima.

e Rizici kod investicija

o Rizici kod investicija mogu imati najveée financijske posljedice. Investicija

unutar organizacije ili proizvodnog pogona je najcesce vrlo velik financijski

1ZNnos.
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o Zbog toga je pri takvim investicijama potrebno provesti detaljnu analizu svih

troskova koji uz nju dolaze te koji profit ona donosi.

e Rizici kod razvoja novih proizvoda

o Kodrazvoja novih proizvoda bitno je da se taj proces dodjeli stru¢nim osobama,

koje bi trebalo posjedovati odredeno iskustvo u tom podrucju.

o LoSom izradom dokumentacije ili primjenom krive tehnologije proizvodnje

lako se ostvari nevaljani proizvod. Takvi proizvodi predstavljaju ogroman

gubitak.

Primarni cilj upravljanja rizicima jest minimizirati prijetnje koje rizici predstavljaju

organizaciji. Prema Zellmeru, upravljanje rizicima moguce je provoditi s dviju razliitih

osnova, iz perspektive uzroka i iz perspektive posljedice.

Analiza utjecaja i posljedica pogreSaka (engl. Failure Mode and Effect Analysis) sustavna

je metoda kojom se identificiraju i spreavaju problemi na proizvodu ili procesu prije njihova

nastanka. FMEA metoda fokusirana je na prevenciju pogresaka i smanjivanje mogucénosti da

se pogreska dogodi te povecanje zadovoljstva korisnika. U¢inkovitost ove metode ocCituje se u

identificiranju korektivnih mjera potrebnih kako bi se sprijecilo da dode do propusta, a kako bi

se osiguralo Sto vise profita, kvalitete i pouzdanosti.

Koraci
programa

Podaci o riziku,
misljenja struénjaka,
FMEA, FTA, ETA,

tehnicke analize

Izvori

Podaci o projekiu,
informacije za metriku

>

Odrediinteres i pitanja koja se ti¢u rizika

Popis rizika, odredba o
riziku

)

sl

Analiziraj, procjeni i klasificiraj
vjerojatnost i djelovanije rizika

Procjena rizika,
klasifikacija rizika

<>

Planiraj, odluéi §to u¢initi s rizikom

_> Plan izbjegavanja
¥ rizika, praéenje potreba

J L

Prati i provjeravaj postupke umanjivanja
rizika

Izvjeséa o riziku,

'—> planovi izbjegavanja

rizika

<>

Kontruliraj, procjeni unickovitost, prati
rizike

Odluke o riziku

=

Slika 6. Postupak FMEA analize

Izvor: (Topi¢, 2013)
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FMEA metoda ukljucuje puno ¢imbenika kako bi se identificirale pogreske i njihovi uzroci.
FMEA metoda sustavno prati i otkriva pogreske. Pod pojmom pogreske podrazumijevaju se
bilo koje greske ili nedostaci u proizvodnji ili usluzi zbog kojih kupac tih proizvoda ili usluga
nece biti zadovoljan. Kako je kvaliteta zadovoljstvo kupca, tako je vazno otkloniti bilo kakve
pogreske koje se pojavljuju u procesima, a da bi se one uklonile potrebno ih je prvo pronaéi i
analizirati.

Kada se pogreske pronadu vazno je saznati koliko su one ozbiljne i kakve su posljedice
takvih pogresaka, koliko ¢esto se ponavljaju i na koji nacin se otkrivaju. Sve te analize su
potrebne da bi takve pogreske mogli ukloniti i sprijeciti njihovo ponavljanje. Uspjeh FMEA
metodologije je u tome §to se pomoc¢u nje mogu pouzdano identificirati mogucée pogreske u
poslovnim procesima. Zbog toga se Cesto koristi u proizvodnoj industriji. FMEA metodologija
je dobar alat za sustavno pracenje gubitaka i pogresaka i na taj naCin analiziranja utjecaja takvih
pogresaka na cjelokupni poslovni proces. Najvise ju koriste menadzeri sigurnosti i menadzeri
kvalitete. FMEA analiza se provodi u dva dijela. Prvo se pronalaze pogreske, a zatim se
analiziraju i odreduje njihov utjecaj na cjelokupni proces. Pri tome se mora pratiti i analizirati
cjelokupni poslovni proces. FMEA metodologija upotrebljava se kada se postojec¢i proces,

proizvod ili usluga upotrebljavaju na novi drugaciji nacin (Topi¢, 2013).
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5. Proces nabave u tvrtci Ivancica d.d.

Tradicija u proizvodnji obuée duga vise od 60 godina i drustveno odgovorno poslovanje
¢ini Ivancicu d.d. Ivanec, vode¢om tvrtkom za proizvodnju obuce u Hrvatskoj. Tvrtka je
usmjerena na stvaranje i stalno povecanje dodane vrijednosti, razvoj i rast vlastitih marki
proizvoda te razvoj maloprodajne mreze.

Vlastite marke proizvoda baziraju se na kriteriju zdrave, kvalitetne, funkcionalne i udobne
obuce. Osim u Hrvatskoj, proizvodi Ivancice na trzistu su dostupni diljem Europe pa i svijeta.
Preteziti dio prometa sa vlastitim robnim markama ostvaruje na domacem trzistu, dijelom kroz
veleprodajnu mrezu, a dijelom preko vlastite maloprodajne mreze. U prioritetnim ciljevima
razvoja poslovanja je razvoj proizvoda fokusiran na stvaranje inovativnih kolekcija postojeceg
brenda ,,Froddo* te razvoj novih tehnologija. Cilj je stvarati dodane vrijednosti na proizvodima
i usvojiti nove tehnologije radi rasta prodaje i uspjesnosti poslovanja tvrtke. Sve poslovne
procese tvrtke podrzava cca 700 djelatnika, usmjerenih na razvoj matrice vjestina u proizvodnji
i usavrSavanje znanja i vjestina stru¢nih kadrova na drugim poslovnim funkcijama.

Ivancica d.d., je do sada primila brojne nagrade za kvalitetu i dizajn, nagrada ,,Zlatni kljuc*
u kategoriji najbolji izvoznik, a brand ,,Froddo* nagraden je ,,Superbrands‘ statusom.

Svrha nabave u poduzecu Ivancica d.d., jest ostvarenje ujednacenog postupaka pri nabavi
materijala za proizvodnju kao i odredivanje odgovornosti te nac¢ina komunikacije odjela pri
nabavi materijala. Postupci koji su opisani u ovom radu primjenjuju se na sluzbe: razvoj
proizvoda, prodaje, marketinga, nabave, plana i analize, knjigovodstva te odjel planiranja
proizvodnje.

Nabavni nalog izraduje sluzba nabave radi nabave osnovnog i pomo¢nog materijala, a
nabavni nalog sluzbe razvoja proizvoda odobrava voditelj razvoja. Koli¢ine osnovnog
materijala utvrdene su pregledom materijalnih potreba za sezonu. Zahtjevnicu za potroSeni
materijal generira skladiSte repromaterijala. Maticni list dobavljaca jest dokument (dosje) u
kojem su zapisane karakteristike pojedinog dobavljaca u ispunjavanju kriterija za rangiranje
dobavljaca. Prema stru¢noj literaturi preuzete u tvrtci Ivancica lista odobrenih dobavljaca je
lista dobavljaca koji ispunjavaju zadane kriterije u propisanom stupnju. U procesu nabave
glavnu odgovornost za nabavu odgovarajuc¢eg repromaterijala ima direktor sektora nabave, a

svaki od postupaka nabave opisan je u nastavku rada.
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5.1. Misije i vizije poduzeéa

Misiju mozemo definirati kao razlog postojanja tvrtke. Ona je jedinstvena, realna i ostvariva
te prvenstveno orijentirana na potroSace. Orijentirana je na kompetentnosti i tijekom vremena
se moze korigirati.

Vizija se moZe opisati kao zvijezdu vodilju tvrtke odreduje njen smjer kretanja u sljedecih
3-5 godina — ona definira potrebe potrosaca koje ¢e tvrtka zadovoljavati u buducnosti (Buntak,

Kovaci¢, Martincevic, i Sesar 2020).

5.1.1. Vizija poduzeéa Ivancica d.d.

Osnovnom funkcijom ili zadatkom poduzec¢a smatramo misiju kao sastavni dio poslovanja.
Misija Ivancice d.d. je stvoriti inovativnu, visoko kvalitetnu i funkcionalnu obuc¢u koja nastaje
u poticajnom okruzju, na zadovoljstvo kupaca, zaposlenika i vlasnika. Kako vizija predstavlja
sliku idealne buduénosti, Ivancica d.d., zeli postati trzi$ni lider u regiji s vlastitim robnim

markama(Sluzbeni prirucnici Ivancice d.d).

5.1.2. Misija poduzecéa Ivancica d.d.

Stvarati inovativnu, visoko kvalitetnu i funkcionalnu obuéu koja nastaje u poticajnom
okruzju, na zadovoljstvo kupca, zaposlenika i vlasnika. Usmjerenost na rast i razvoj kroz
visoko vrijedan proizvod, Ivancica d.d., zeli zadovoljiti potroSace koji prepoznaju proizvod

visoke kvalitete 1 funkcionalnosti(Sluzbeni priru¢nici Ivancice d.d)..

5.2. Upravljanje kvalitetom

Ivancica d.d., uvela je sustav upravljanja kvalitetom sukladno zahtjevima ISO 9001:2008
kako bi postigla najvisi moguci nivo kvalitete svojih proizvoda i usluga u djelatnostima
proizvodnje, veleprodaje i maloprodaje obuce. Politika kvalitete sastavni je dio poslovne
politike 1 strategije razvoja DrusStva, a odredena je jasno postavljenim ciljevima kvalitete i
prilagodena samoj organizaciji Drustva.

U tvrtci su identificirani i dokumentirani svi procesi potrebni za funkcioniranje sustava
upravljanja kvalitetom. Odreden je njihov slijed, medusobno djelovanje, te kriteriji i metode
za njihovo ucinkovito provodenje i nadzor nad njima. Resursima za provodenje nadzora i
mjerenja ovih procesa osigurane su sve informacije nuzne za ostvarivanje planiranih rezultata
i mjera za trajno poboljsanje ovih procesa. Dokumentacija sustava upravljanja kvalitetom

sadrzi:
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e Dokumentiranu izjavu o politici kvalitete

e Dokumentirane ciljeve kvalitete

e Prirucnik kvalitete

e Dokumentirane postupke koje zahtijeva norma sustava upravljanja kvalitetom

e Dokumentirane postupke i druge dokumente koje zahtjeva Drustvo kako bi se osiguralo
ucinkovito planiranje, provodenje i upravljanje vlastitim procesima(radne upute,
planovi i drugi dokumenti)

e Dokumenti vanjskog porijekla kao §to su vaze¢i zakonski propisi, norme, dokumenti
poslovnih partnera i sl.

e Zapise koje trazi Norma i zapise koje Drustvo smatra nuznima

5.3. Organizacijska struktura poduzeca

Organizacijska struktura poduzeca predstavlja ustrojstvo prema odjelima koji ¢ine sastavni
dio menadzmenta, odnosno podrazumijeva gradu, sastav, raspored, nacin gradnje i organizam.
Pokazuje na koji nacin je u nekoj organizaciji izvrSena podjela rada i kako su formirane

organizacijske jedinice - odjeli, sluzbe ili sektori.
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Slika 7. Prikaz organizacijske strukture Ivancice d.d.

Izvor: dokumentacija preuzeta u tvrtci Ivancica d.d.

Vaznost strukture za organizaciju, jednaka je vaznosti anatomije za Zivi organizam, stoga
se Cesto 1 naziva anatomijom organizacije. Postoji nekoliko kriterija na temelju kojih se moze
uspostaviti organizacijska struktura. Kriteriji mogu biti poslovne funkcije kao Sto su nabava,
proizvodnja, prodaja, ra¢unovodstvo i ljudski potencijali, proizvodi ili usluge te podruc¢ja na
kojemu organizacija posluje.

U danasnje vrijeme cesto se nailazi na kombinirane ili mjeSovite organizacijske strukture

kao Sto je slu¢aj kod Ivancica d.d.
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6. Dokumentiranje procesa nabave na primjeru tvornice

Ivancica d.d.

Nabava je uz prodaju, postala trzisno orijentirana funkcija poduzeca. Kako bi proizvelo
robu za prodaju, odjel nabave unutar poduzeca mora nabaviti dijelove i materijale, opremu za
proizvodnju i operativu te potro$ni materijal. TrziSte nabave postalo je opsezno i intenzivira
se medunarodna razmjena dobara. Pod nabavom u uzem smislu podrazumijeva se odvijanje
operativnih poslova u procesu pribavljanja objekta nabave. Tu spadaju poslovi koje je potrebno
svakodnevno obavljati kako bi se pravodobno realizirale definirane potrebe i zahtjevi opskrbe
poduzeca, sa nabavom robe odgovaraju¢e kvalitete, u potrebnoj koli¢ini, po primjerenim
cijenama, rokovima i na odredenom mjestu. Kako bi se cjelokupni proces nabave kao i samog
poslovanja unutar poduzeca uspjesno odvijao, tvrtci u tome uvelike olakSava koristenje SAP
ERP sustava. Unutar poduzeca Ivancica d.d. nabava u uzem smislu podrazumijeva operativne

poslove prikazane u nastavku zavr$nog rada.
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Slika 8.SAP ERP Sustav

Izvor: dokumentacija preuzeta u tvrtci Ivancica d.d.
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6.1. Opis procesa nabave repromaterijala za proizvodnju

Na temelju dostavljene Bilance prodaje i sastavnice artikala generira se zahtjevnica za
nabavu materijala za proizvodnju. Unutar jedne sezone moguce je generirati viSe privremenih
Bilanca prodaje, a po zavrSetku prodaje kolekcije, generira se Bilanca prodaje koja ukljucuje
privremene bilance prodaje. Po istoj proceduri vrSi se generiranje Zahtjevnica za nabavu
materijala za proizvodnju. Promjene koli¢ina u zahtjevnicu dopustive su radi promjene

normativa do roka slanja zadnjih NarudZbenica u sezoni.
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Slika 9. Zahtjevnice za nabavu materijala

Izvor: dokumentacija preuzeta u tvrtci Ivancica d.d.

NarudZbenica sadrzi podatke: naziv dobavljaca, valuta, Sifra materijala, veli¢ina odnosno
klasa, boja artikla, debljina artikla(za koze), narucena koli¢ina materijala, cijena, troskovi,
dozvoljeno odstupanje od koli¢ine te obavezno i Zeljeni datum isporuke. Tako kreiranu
narudzbenicu, nabava Salje dobavljacu. Sa kljucnim dobavlja¢ima zakljucuje se godisnji

ugovor. Cijene i koli¢inski popusti ugovaraju se po sezoni.
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o® Iantica d.d.
Ivancica anee, P Preradorica 12
wandica dd Proizvodnja obuée i rgoving '"‘mm m#&‘&%“’mﬂ’
@ _ @ | froddo
20 S
Purchase order
DAML s.r.l, PO numbsridate
VIA MONTURANESE 1462 4500027842/ 24.09.2020
SANTELPIDIO A MARE 63811 Contact personTelephona
Italy Marina Cepanec/042 402 253
E-mail
meepansc@ivancica.hr

Your vendor number with us
100388

Please deliver to: Delivery date: 15.10.2020
Ivanéica

Petra Preradovica 12

42240 IVANEC

HRAVATSKA

Deliv. terms: EXW
Payt. terms: within 90 days Due net Currency EUR

hem  Material Description
Order qty. Unit Price per unit Net value

00010 1001702B0on Dardo Cammel ch.+GRD Cam.inv.Marr.
3.209 Pair

Ben Dardo Cammel! chiaro+GRD Camm.inv.marr.cuc.Grezzo+GRD Muffa ruby
dur.60

Dimension Qty Unit Price Curr. Amount Deliv.date
25 214 Pair 2,46 EUR 526,44 15.10.2020
26 308 Pair 2,46 EUR 757,68 15.10.2020
27 346 Pair 2,46 EUR B51,16 15.10.2020
28 395 Pair 2,46 EUR G71,70 15.10.2020
29 320 Pair 246 EUR 787.20 16.10.2020
30 316 Pair 2,46 EUR 777,36 15.10.2020
3 254 Pair 2,76 EUR 701,04 15.10.2020
32 232 Pair 276 EUR 640,32 15.10.2020
33 194 Pair 276 EUR 53544 16.10.2020
24 164 Pair 276 EUR 452,64 15.10.2020
35 167 Pair 276 EUR 460,92 16.10.2020
36 142 Pair 3,00 EUR 426,00 15.10.2020
37 86 Pair 3,00 EUR 258,00 15.10.2020
a8 37 Pair 3.00 EUR 111,00 15.10.2020

Slika 10.Narudzbenica dobavljac¢u donova, str.1

Izvor: dokumentacija preuzeta u tvrtci Ivancica d.d.
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DAML. s.r.l., hanéica d.d. Page 2

VIA MONTURANESE 1462 42240 lvanac, Petra Preradovica 12,
SANTELPIDIO A MARE 63811 Croatia
Italy PO number/date

4500027842/ 24.09.2020 IS

fem Material Description
Order qty. Unit Price per unit Net value
ke Gy o L Aedy BB 58
Net incl. disc. 8.358,90
Tot. net itern val. excl. tax EUR 8.358,80

Please, confirm order with delivery date.

If the goods are of European erigine, on invoice you have to write valid statement about origin of goods
with all required elements.

The invoice must be addressed to: lvancica d.d., P. Preradovica 12, 42240 vanec, Croatia. On invoica

must be indicated number and date of Purchasing order and INCOTERMS parity.
Slika 11. Narudzbenica dobavljacu donova, str.2
Izvor: dokumentacija preuzeta u tvrtci Ivancica d.d.
Potvrdu narudzbe dobavlja¢ je duzan dostaviti u roku od ¢etiri dana od dana zaprimanja
narudzbe. Nakon §to nabava dobije povratnu informaciju od dobavljaca, ona upisuje u Bilancu

materijala datum dolaska naru¢enog materijala na skladiste kao informaciju koju koristi i plan

proizvodnje. Dobavu materijala organizira sluzba nabave.
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Conferma d'Ordine - Order Confirmation

Destinatario:

IVANCICA d.d.
Tvornica Obuce - ivanec
P.Preracoviea 12

42240 IVANEC (CROAZIA) (HRY | ]

Destnazone:

DAMISR.L. EN
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Slika 12. Potvrda narudzbe dobavljaca

Izvor: dokumentacija preuzeta u tvrtci Ivancica d.d.
Kada je naruceni materijal dopremljen, a kod uvozne robe i proveden postupak carinjenja,
nabava u narudzbenici kontrolira nabavnu cijenu. Nabavna cijena uklju¢uje ugovorenu cijenu

1 kalkulativne zavisne troskove nabave u visini od 2% na ugovorenu cijenu.
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Slika 13. Kontrola nabavne cijene kod ulaza u skladiste

Izvor: dokumentacija preuzeta u tvrtci Ivancica d.d.
Po primitku svih dokumenata o zavisnim troskovima nabave, izraduje se logisticka

verifikacija fakture materijala i fakture zavisnih troskova.
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Slika 14. Logisticka verifikacija fakture

Izvor: dokumentacija preuzeta u tvrtci Ivancica d.d.
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Svrha ove transakcije je verificiranje fakture dobavljaca, materijala i usluga narucenih preko
narudzbenice. Radnja se primjenjuje na sluzbu nabave i financija. Sama verifikacija obavlja se
s ciljem da se izvrsi kontrola zaprimljenih koli€ina, cijena i zavisnih troSkova usporedujuci ih

sa fakturom dobavljaca.

6.2. Inventure

Inventura je zakonska obveza te predstavlja godiSnji popis imovine i obveza. Osnovna
zadaca inventure jest prikazati istinito i stvarno stanje imovine, obveza i kapitala. Vrlo je vazno
kvalitetno provesti popis i iskazati stvarne vrijednosti u izvjeS¢ima, na nacin kako to zahtijevaju
rac¢unovodstveni standardi. Zakonom o ra¢unovodstvu nije precizno definirano kada je
konkretno potrebno provesti inventuru no opcenito se preporucuje da datum inventure bude $to
blizi 31.12. odnosno danu s kojim zavrSava godiSnje obracunsko razdoblje

(https://www.minimax.hr/blog-sto-inventura-zasto-se-provodi/, datum pristupanja 27. rujna

2020.). Ako je poslovna godina razlicita od kalendarske, provodenje inventure prilagodava se
zavrSetku poslovne godine.
Ukoliko se pojavi potreba, inventura se u odredenoj sluzbi/sektoru moze organizirati i vise

puta tokom godine.

6.2.1. Inventura na kraju sezone
Na kraju svake kalendarske godine, prema zakonskoj regulativi na nivou cijele firme
provode se godiSnje inventure. Ukoliko se pojavi potreba, inventura se u odredenoj
sluzbi/sektoru moze organizirati i viSe puta tokom godine. Na kraju svake sezone, direktor
nabave duzan je organizirati inventuru koZe, repromaterijala i pomo¢nog materijala. Majstori
krojarne duzni su po zavrsetku krojenja plana, za visak cijelih koza izraditi povrat na skladiste,
a majstori Sivaona na kraju sezone pomocne materijale (Snale, rinCice, ambleme i sl.)
rasporediti po artiklima i napraviti povrat na skladiste kako bi i te koli¢ine uSle u sumu
inventure.
Po odradenoj inventuri direktor nabave izraduje izvjestaj inventure koji mora sadrzavati :
e Koli¢inu ulaza materijala
e Kolicinu izlaza materijala po nalozima
e Koli¢inu potrosenog materijala

e Preostalu koli¢inu materijala
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Izvjestaj se predaje upravi, te ujedno koristi kao podloga za naru¢ivanje materijala za novu

s€zonu.

6.2.2. Inventura po izradenoj kolekciji

Nakon zavrsetka izrade kolekcije, voditelj OTP-a u dogovoru sa direktorom nabave
organizira inventuru koze, repromaterijala i pomoénog materijala. Voditelj izrade modela
duzan je prije same inventure izvrsiti povrat cijelih koza na skladiste, a za pomo¢ne materijale
organizirati inventuru ¢ije stanje dostavlja voditelju razvoja. Prema podacima inventure,
voditelj razvoja izraduje izvjestaj inventure, a koji mora sadrzavati:

¢ Koli¢inu ulaza materijala

e Koli¢inu izlaza materijala po nalozima

e Koli¢inu potrosenog materijala

e Preostalu koli¢inu materijala

Izvjestaj se predaje upravi.

6.2.3. RjeSavanje preostalih zaliha materijala
Po zavrsetku proizvodnje tekuée sezone, direktor nabave organizira izradu karte uzoraka
materijala s navedenim koli¢inama istih. Voditelj sluzbe razvoja analizira izvjeStaje i kartu
uzoraka zaliha te utvrduje prijedlog za postupanje sa zalihama na nacin da izradi:
e Listu materijala koji se u narednom razdoblju ukljucuju u bilancu potreba
e Listu materijala i prijedlog artikala koji ¢e se proizvesti
e Listu materijala za prodaju ili otpis
Voditelj sluzbe razvoja proizvoda i direktor nabave sazivaju radni sastanak tima(prodaja,
maloprodaja, tehnicki direktor) sa ciljem definiranja konacnog rjeSenja o postupanju sa
zalihama. Materijalima predvidenim za prodaju utvrduju se prodajne cijene i provodi se

postupak vrijednosnog uskladivanja.

6.3. Kategorizacija dobavljaca

Svrha kategorizacije dobavljaca je utvrdivanje kriterija i vodenje liste odobrenih dobavljaca.
Kategorizacija se primjenjuje na dobavljace od kojih Ivancica d.d. nabavlja materijale i usluge
s utjecajem na kvalitetu. Ne primjenjuje se na dobavljace koji su definirani zakonskim

odredbama(npr. Komunalne usluge, usluge carinjenja...).Direktor nabave odreduje polaznu
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kategoriju za svakog dobavljaca na obrascu ,,Maticni list dobavljaca®. Kriteriji koje razmatra
kod odredivanja kategorije dobavljaca jesu:

e Kvaliteta (kvaliteta materijala, pakiranja..)

e Cijena(cijena u odnosu na iste i sli¢ne materijale, povijest cijena)

e Isporuka(pravovremenost, kompletnost)

e Usluga(korespondencija, brzina odgovora)

Svakom se dobavljacu dodjeljuju bodovi od 0 do 100 koji se mnoze sa ponderom. Zbroj
ocjena svih kriterija daje zbroj bodova. Prema broju bodova dobavljaci se kategoriziraju na
sljedeci nacin:

e A—o0d81do 100 bodova

e B-o0d 6l do 80 bodova

e C —manje od 61 bodova

Oznake kategorija imaju slijede¢e znacenje kod narucivanja:

e Oznaka A — prioritetna suradnja

e Oznaka B - alternativni dobavlja¢, kada A ne moZe isporuciti predmet nabave po

zeljenim uvjetima

e Oznaka C — pricuvni dobavljac¢

U slucaju promjena u ispunjenju nekog od kriterija ocjenjivanja, direktor nabave korigira
kategoriju. Kada dobavlja¢ prijede u nizu kategoriju, direktor mu upucuje dopis kojim ga
izvjeStava da obrati vecu pozornost na odredene parametre svojeg rada. Direktor nabave
odlucuje o uvodenju novog dobavljaca. U pravilu, novi dobavlja¢ inicijalno dobiva kategoriju
B.

Direktor nabave vodi i odrzava listu kvalificiranih dobavljaca na obrascu ,,Lista odobrenih
dobavljaca“. Lista odobrenih dobavljaca predstavlja poslovnu tajnu Drustva i nije dostupna

neovlastenim osobama.

6.4. Odabir dobavljaca

Odabir dobavljaca vrsi se neposredno prije pocetka izrade Mape modela, a na temelju
prikupljenih uzoraka i ostalih informacija na sajmovima materijala. Kao glavni kriterij za
odabir dobavljaca je ,,Lista odobrenih dobavljaca®“, a zavisno o modnim trendovima projektni
tim moze odabrati materijale i od nekog novog dobavljaca. Ukoliko dobavlja¢ nije u
mogucnosti isporuciti definirani materijal za kolekciju, sluzba nabave u dogovoru s voditeljem

projekta utvrduje zamjenski materijal drugog dobavljaca.
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Kod pomo¢nog materijala (pojacanja, konci, zatvaraci, rinCice...), sluzba nabave pronalazi i

odabire dobavljaca koji zadovoljava trazene kriterije.

6.5. Reklamacija dobavljacu

Materijal koji je pristigao na skladiSte najprije pregledava kontrolor ulazne kontrole.
Ukoliko materijal ne odgovara trazenoj kvaliteti (uzorku), kontrolor ulazne kontrole
obavjestava direktora nabave. Dopunski uvid u kvalitetu vr$i komisija u sastavu voditelja
proizvodnje, voditelja sluzbe razvoja, direktora prodaje i direktora nabave, te tada donose
konacnu odluku. Ukoliko je materijal nesukladan, tada se nesukladnost upisuje u Zapisnik o
ulaznoj kontroli, a nabava odraduje postupak reklamacije. Ovisno o vrsti nesukladnosti,
materijal se moze zadrzati i traziti snizenje cijene od dobavljaca ili se materijal vraca
dobavljacu i trazi se financijsko odobrenje dobavljaca. Nesukladni materijal koji se vraca
dobavljacu, stavlja se na skladi$Snu lokaciju ,,Materijali za povrat™ na skladiStu i o njemu se
sastavlja Zapis o nesukladnoj robi. U dogovoru sa dobavljacem, vrsi se postupak povrata robe

§to on odobrava i pismeno potvrduje.
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7. Zakljucéak

Nabava je funkcija i djelatnost poduzeca i drugih poslovnih sustava, koji se brine o opskrbi
materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju ciljeva poslovnog
sustava. Ciljevima se definiraju stanja koja se Zele ostvariti, odrzati ili sprijeciti. U suvremenom
poslovanju opéi su ciljevi nabave da se pribave materijali i usluge: funkcionalno odgovarajuce
kakvoce, po najpovoljnijoj cijeni, u ekonomicnoj koli¢ini, u pravo vrijeme, s najpovoljnijih
izvora, uz visoki servis isporuke, uz postizanje najve¢e moguce zastite okolisa i prirodnih
resursa, Uz najmanje rizike, uz najnize troskove, uz dobre odnose s dobavljac¢ima.

Opskrba materijalima, uslugama i sredstvima za rad, mora se odvijati s odgovaraju¢im
stupnjem sigurnosti i ekonomicnosti te s ciljem da se unutar poslovnog sustava osigura
dugoro¢no ostvarenje dobiti. Nabava je u poduzec¢u vrlo vazna jer pogresne odluke nabave
negativno se odrazavaju na sve ostale funkcije i krajnji rezultat. Njezinim povezivanjem sa
skladistem i prodajom omogucuje se stvaranje ponude trgovinskog poduzec¢a. Nabava ne moze
uvijek realizirati opskrbu prema najpovoljnijim uvjetima jer se ¢esto zahtijevaju hitne isporuke
te je stoga potrebno uzeti u obzir zahtjeve vlastite prodaje i orijentirati se na dobavljace s kojima
se dogovaraju reciproéni poslovi. Cesto je potrebno uskladiti razli¢ite zahtjeve organizacijskih
jedinica unutar poduzeca te tada to utjeCe na nabavne cijene, rokove, koli¢ine i troSkove nabave
i zaliha materijala. Nabavne cijene ovise o cijeni dobavljaca, dodacima na cijenu, popustima,
troskovima pakiranja, prijevoza, osiguranja i carine. Kako bi ponudene cijene dobavljaca bile
usporedive, uvijek je potrebno izrac¢unati kona¢nu nabavnu cijenu.

Za ukupni rezultat nabave od velike vaznosti je odnos troskova i rezultata dispozicije
materijala, skladiStenja i transporta te zbrinjavanja otpadaka i viska materijala. Osim §to nabava
znatno utjece na dobit , konkurentnost, likvidnost i bilancu poduzeca, potrebno je napomenuti
znacenje nabave kao izvora vrijednih informacija o postoje¢im i potencijalnim dobavljac¢ima,
novim proizvodima, uslugama i tehnologijama, o promjenama cijena, trendovima na trzistu
nabave i slicno. Bit nabave jest da te informacije prikuplja, sreduje, obraduje, koristi i dostavi
ih drugim sluzbama s ciljem da se zadaci realiziraju uz $to vece ucinke i §to nize troskove.

U ovom zavrsnom radu opisan je proces nabave na primjeru poduzeca Ivancica d.d. koje
se bavi proizvodnjom i prodajom obuce. Poduzeée ima unaprijed opisan slijed aktivnosti u
procesu nabave, kako bi se ¢im brze proizvodne odjele opskrbilo potrebnim materijalima te
kako bi gotov proizvod u §to kra¢em roku stigao do krajnjeg kupca. Za funkciju nabave unutar
Ivancice d.d., od velike je vaznosti da je organizirana i prati vremenske okvire, jer se prodaja

odvija sukladno narudzbama kupaca, obzirom da se proizvodi prema unaprijed odredenim
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standardima. Kod nabavljanja repromaterijala, odjel nabave obicno Kkoristi situaciju
ponavljanja kupovine koja uvelike olakSava i pojednostavljuje sam proces nabavljanja, te kao
takav, odjel nabave uspjeSno odrzava odnose sa strateSkim partnerima, sa kojima sklapa

viSegodisnje ugovore te tvrtka na taj nacin Stedi financijske i vremenske resurse.
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Zadatak zavrsnog rada
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aris

Funkcija nabave u organizaciji od posebne je vaznosti za normalno funkcioniranje danasnjih
organizacija. Temeljni cilj nabave je osiguranje svih potrebnih resursa neophodnih za normalno
odvijanje procesa u organizaciji. Medutim, kako bi se osigurala uginkovitost procesa nabave, nabavom
je potrebno upravijati. Cilj ovog zavr$nog rada opisati je proces nabave u odabranoj organizaciji. U

ovom zavrsnom radu potrebno je:

1. Opisati poslovne procese i procesnu orijentaciju
2. Opisati nabavu kao funkciju i proces

3. Opisati proces upravljanja nabavom

4. Opisati proces nabave u odabranom poduzecu
5. Prikazati proces nabave u odabranom poduzeéu
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IZJAVA O AUTORSTVU
I
SUGLASNOST ZA JAVNU OBJAVU

Zavrini/diplomski rad iskljucivo je autorsko djelo studenta koji je isti izradio te student
odgovara za istinitost, izvornost i ispravnost teksta rada. U radu se ne smiju koristiti
dijelovi tudih radova (knjiga, ¢lanaka, doktorskih disertacija, magistarskih radova, izvora s
interneta, i drugih izvora) bez navodenja izvora i autora navedenih radova, Svi dijelovi
tudih radova moraju biti pravilno navedeni i citirani. Dijelovi tudih radova koji nisu
pravilno citirani, smatraju se plagijatom, odnosno nezakonitim prisvajanjem tudeg
znanstvenog ili stru¢noga rada. Sukladno navedenom studenti su duzni potpisati izjavu o
autorstvu rada.

Ta, \Uﬁf(&m;& LQQH.@&) (ime i prezime) pod punom moralnom,
matem]alnom i kaznenom odgovorposcu, izjavljujem da sam iskljuéivi
autgr/:ca zavrsnog/dl\plomskog (obrisati nepotrebno) rada pod naslovom
¥OleSon URGAL (upisati naslov) te da u

\ VU‘LC(—U. ‘\U""L)(,'l_(_,
navedenom radu nisu na nedozvéﬁem naéin (bez pravilnog citiranja) koristeni

dijelovi tudih radova.

Student/ica:
(upisati ime i prezime)

p CLUJ&? /(/fffu_/ {,

! (vlastorucm‘ﬁ:otpls)

Sukladno Zakonu o znanstvenoj djelatnost i visokom obrazovanju zavrine/diplomske
radove sveuéiliSta su duZna trajno objaviti na javnoj internetskoj bazi sveuéiliine knjiznice
u sastavu sveucilista te kopirati u javnu internetsku bazu zavrinih/diplomskih radova
Nacionalne i sveuéiliSne knjiZnice. Zavrini radovi istovrsnih wmjetni¢kih studija koji se
realiziraju kroz umjetnicka ostvarenja objavljuju se na odgovarajuéi nacin.

Ja, pfzﬁf&w(\ VW Ceq (ime 1 prezime) neopozivo izjavljujem da
1 b /diplomsk brisat treb

sam sug asan/na s ]avmavgm ZQWS%JP oms qg (o rrsg) 1 nepotrebno)

rada pod naslovom ReDisTEA (upisati
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naslov) €iji sam autor/ica.

Student/ica:
(upisati ime i prezime)
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