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Predgovor

Tema ovog zavr$nog rada definirana je zajedno sa mentorom, kao rezultat trogodiSnjeg
proucavanja 1 studiranja logistike kao znanosti 1 svih logistickih procesa ukljucujuéi i proces
nabave.

Zahvaljujem mentoru na prihvacanju mentoriranja, uputama i smjernicama vezanim za izradu
samog rada te na volji da kao mentor i predava¢ podijeli svoje znanje.

Zahvaljujem svim profesorima i predavacima, kolegicama i kolegama na uloZenom trudu,
pruzenom znanju, usmjeravanju, pomoci i razumijevanju.

Zahvaljujem i ¢lanovima obitelji na bezuvjetnoj podrsci.

Bez svih njih ne bi bilo moguée odraditi sve obaveze i privesti studijski program svom

zavrsetku.



Sazetak

Cilj izrade ovog rada je upoznati se sa ulogom i znafajem procesa nabave kao i svim
aktivnostima vezanim za nabavljanje robe 1 usluga u proizvodnom poduzecu.

U radu su opisane osnovne znacajke pojma nabave, ciljevi koji se procesom nabave moraju
posti¢i, aktivnosti i radnje koje se u ¢itavom procesu poduzimaju, te sam proces koji je potrebno
provesti.

Na kraju rada analiziran je sektor nabave i proces nabave u jednom domac¢em proizvodnom
poduzecu koje se bavi proizvodnjom profesionalne LED rasvjete. Provedenom analizom procesa
i uvidom u dokumentaciju koja se koristi u poduzecu, doneseni su odredeni zakljucci koji ée biti

izneseni na kraju rada. Takoder, predloZzene su mjere poboljSanja nabavnih procesnih aktivnosti.

Kljucne rijeci: nabava kao proces, ciljevi nabave, provodenje nabave, rizici u nabavi

Abstract

The aim of this paper is to get acquainted with the role and importance of the procurement
process as well as all activities related to the procurement of goods and services in a
manufacturing company.

The paper describes the basic features of the concept of procurement, the goals that must be
achieved in the procurement process, the activities and actions that are taken throughout the
process, and the process itself that needs to be carried out.

At the end of the paper, the procurement sector and the procurement process in a domestic
manufacturing company engaged in the production of professional LED lighting were analyzed.
The conducted analysis of the process and insight into the documentation used, made certain
conclusions that will be presented at the end of the paper. Also, measures to improve

procurement process activities have been proposed.

Key words: procurement as a process, procurement objectives, procurement implementation,

procurement risks



Popis koristenih kratica

LED

EXW
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IC

uv

PDCA

Light Emitting Diode, svjetleca dioda

INCOTERMS paritet, ex works, iz tvornice, franko tvornica
INCOTERMS paritet, delivery at place, isporuceno na mjesto
infracrveno zracenja

ultra ljubiCasto zracenje

plan/do/check/act
Planiranje, provedba, provjera, poboljsanje
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1. UVOD

Promatraju¢i razvoj nabave kroz povijest, do kraja 1980.-tih godina, nabava je predstavljala
pasivnu i operativnu funkciju u kojoj su procesi 1 aktivnosti bili isklju¢ivo rezultat potreba i
zahtjeva proizaslih iz drugih poslovnih procesa i funkcija. Takav tradicionalni model temeljio se
na upravljanju tijeka robe i usluga koje su sluzile isklju¢ivo kao potpora svim ostalim
aktivnostima u poduzecu. Narudzbe su se primale iz drugih sluzbi i odjela sa ciljem da se u
procesu nabave postigne najniza moguca cijena.

U sljedecoj fazi, od 1990.- tih na dalje, nabava postaje proaktivna djelatnost te se kao vazna
poslovna funkcija ukljucuje u sve ostale poslovne procese. Dobavljaci dobivaju poseban status i
znacaj. Oni se prate i vrednuju te se ocjenjuje njihov kapacitet, motivacija, iskustvo i sposobnost.

Danas nabavu promatramo kao strateSku funkciju 1 dio poslovne strategije svakog poduzeca.
Od zaposlenika u odjelu nabave ocekuje se profesionalan razvoj i stalno usavrSavanje kako bi se
1 na taj nain ostvarila konkurentska prednost poduzeca, politika stvaranja novih vrijednosti,

snizenje ukupnih troSkova u opskrbnom lancu te na kraju poveéana konkurentnost i zarada.

1.1. Problem i predmet istrazivanja

U ovom zavr$nom radu opisane su glavne znac¢ajke nabave kao i svi procesi koji se u nabavi
provode. Da bi nabava u bilo kojem poduzeca, a posebno proizvodnom, dobro funkcionirala
potrebno je tom poslovnom procesu pristupiti planski, dobro ga organizirati te kvalitetno
operativno provoditi. U odvijanju svih tih aktivnosti javljaju se odredeni rizici koje je potrebno
anulirati 1 svesti na minimalnu moguénost pojavljivanja kako bi se proces proizvodnje mogao

odvijati nesmetano i bez zastoja.

1.2. Svrhai cilj istrazivanja

Svrha istrazivanja je dokazati da je nabava jedan od vaznijih poslovnih procesa te da dobrom
organizacijskom strukturom i strateSkim partnerstvom u nabavi se moze utjecati na efikasnost
poslovanja i na moguénost optimizacije sluzbe nabave u bilo kojoj organizaciji.

Ciljevi istrazivanja su:

» Uoditi vaznost i ciljeve procesa nabave
» Istaknuti vaznost planiranja i dobre organizacije

» Opisati moguce rizike



» Analizirati proces nabave u poduze¢u ENERGYPLUS d.o.o.

» Predloziti mjere poboljSanja procesa nabave

1.3. Znanstvene metode koje su koriStene

Rad se tematski moZze podijeliti u dva dijela.

Prvi dio je teorijski. Nastao je istraZivanjem i prouc¢avanjem literature navedene na kraju rada
te kao rezultat studirane materije vezane za proces nabave kroz sveuciliSni program Tehnicke i
gospodarske logistike.

Drugi dio zavrSnog rada predstavlja analizu poslovnih procesa u jednom domacem
proizvodnom poduzecu s posebnim naglaskom na proces nabave u tom istom poduzecu. Proces
nabave obavljaju djelatnici u posebnom sektoru unutar poduzeéa. Radnim iskustvom u
navedenom poduzecu, kao i1 obavljanjem stru¢ne prakse tijekom Sestog semestra, dobivena je
slika o nacinu rada svih sektora pa tako 1 nabave.

Uocena je odredena problematika u pojedinim fazama procesa nabave te su predloZzene mjere
poboljsanja tog istog procesa. Pretpostavilo se da provodenjem dodatnih aktivnosti kao §to su
planiranje, provedba, provjera i iskazivanje potrebe za poboljSanjem moguce je proces nabave
podi¢i na visi nivo 1 time omoguditi efikasniju nabavu na zadovoljstvo svih strana koje u tom
procesu sudjeluju.

Hipoteza ovog zavrSnog rada je potreba za osiguranjem nesmetanog tijeka proizvodnog
procesa pravodobnom, ekonomi¢nom i efikasnom nabavom potrebnog materijala 1 usluga,
njihovo preuzimanje, skladiStenje, izdavanje u proizvodnju te izdavanje gotovih proizvoda
spremnih za koriStenje.

Metode koji su u radu koristeni jesu metoda analize i sinteze, metoda klasifikacije i metoda

deskripcije.



2. POJAM 1 VAZNOST NABAVE

2.1. Nabava

Prilikom definiranja samog pojma nabave razli€iti autori iznose razli¢ite definicije:

V. FeriSak: ,,Nabava je funkcija i djelatnost poduzeca i drugih poslovnih sustava, koja se
brine o opskrbi materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju ciljeva
poslovnog sustava“[1]

B. Knezevi¢: ,,Nabava je nabavljanje materijala i usluga, odgovarajuce kvalitete iz
odgovarajuceg izvora te njihova pravovremena dostava na odgovarajuée mjesto uz
odgovarajucu cijenu “[2]

Moze se rec¢i da pojam nabave obuhvaca svaku aktivnost koja je usmjerena na pribavljanje
roba, usluga i prava, a njezina vaznost odrazava se na sve funkcije u poduzecu kao i na krajnje
izlaze (outpute) koje proizlaze iz poduzeca.

Cesto se pojam nabave poistovjecuje sa pojmom opskrbe, iako opskrba ima $iri pojam i
znacenje jer se odnosi na cjelokupni ulaz (input) koji je potreban za rad nekog sustava, kao npr.
opskrba materijalima, uslugama, informacijama, energijom, financijskim sredstvima, radnom
snagom i dr.

Promatraju¢i s aspekta drugih aktivnost u poduzecu, npr. proizvodnje ili prodaje, nabava
zauzima pocetnu poziciju u svakom poslovnom procesu i svaka pogreSna odluka nabave
negativno se odrzava na sve ostale funkcije. Kao posljedice takvih pogresnih odluka u nabavi
mogu se navesti neplanirano troSenje financijskih sredstava, stvaranje prekomjernih ili
neprikladnih zaliha, kasnjenje s rokovima u nabavi materijala, kasnjenje s rokovima u isporuci
gotovih proizvoda i mnogi dr. Sve te negativne posljedice neposredno utjecu na konkurentnost
poduzeca, smanjenje profita i lo§ glas koji je kasnije vrlo tesko na bilo koji na€in ispraviti.

U poslovnoj praksi pojam nabave upotrebljava se u uzem smislu i u Sirem smislu.

2.1.1. Nabava u uZem smislu

Nabava u uzem smislu obuhvaca niz operativnih aktivnosti u poslovima pribavljanja objekata
nabave kao $to su materijal, dijelovi, sklopovi, sustavi, trgovacka robe i dr. Djelatnici u odjelu
nabave svakodnevno obavljaju poslove nabave u uzem smislu kako bi se ostvarile definirane

potrebe 1 zahtjevi poslovne organizacije.



Slijedom navedenog, nabava u uzem smislu podrazumijeva:

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

Prijam i vrednovanje ponuda

Pregovaranje

Izbor dobavljaca

Narucivanje

Pracenje rokova isporuke

Prijam i ispitivanje posiljaka robe i dokumenata
Reklamacije

Vodenje evidencije

Kontrola zaliha

Suradnja s drugim poslovnim sustavima

Izvjestavanje

YV V.V V V V V V V V V V V V

Prodaja viskova i otpada

2.1.2. Nabava u Sirem smislu

Nabava u Sirem smislu obuhvaca nabavu u uzem smisli, kao i funkcionalne i strategijske
aktivnosti koje se poduzimaju rade nabave prava, energije, sredstava za rad odnosno licenci,
zakupa, najma, opreme, investicijskih dobara i sl.

Nabava u Sirem smislu podrazumijeva:

Stohasticko i deterministi¢ko istrazivanje potreba
Planiranje nabave

Analiza nabave

Benchmarking nabave

Izbor sustava nabave

Kontrola nabave

Upravljanje mrezom opskrbe

Izrac¢unavanje ekonomi¢nih nabava i normativa zaliha
Istrazivanje trziSta nabave

Izrada vrijednosnih analiza

Suradnja kod izrade novih proizvoda

vV V V V V V V V V V V VY

Kooperacija u nabavi



» Analiza ukupnih troSkova proizvoda

» MenadZzment ljudskih potencijala u nabavi [3]

2.2. Vaznost nabave

Kako bi poduzece proizvelo robu za prodaju, ono mora nabaviti sirovine i materijale,
poluproizvode, gotove proizvode, opremu za proizvodnju, potrosni materijala, odnosno predmete
rada i sredstva za rad i tom smislu moze se govorit o procesu nabave kao strateSkoj funkciji u
poduzecu. Uloga i znacaj nabave je apsolutna Cinjenica na ¢iju veliinu utjece vrsta i opseg
proizvodnje industrijskog poduzeca.

Za konacan uspjeh proizvodnje vazno je da se raspolaze materijalima odgovarajuce koli¢ine,
zadovoljavajuce kvalitete, u pravo vrijeme i po odgovarajucoj cijeni.

Od nabave ocekuje izvrSenje devet tocaka:

Osigurati neprekinuti tijek materijala — sirovina, potroSnog materijala, usluga
Svesti na minimum investicije i gubitke vezane za zalihe

Odrzavati prikladne standarde kvalitete

Nac¢i ili razviti kompetentne dobavljace

Standardizirati kupljene predmete gdje god i kad god je moguce

Nabavljati potrebne predmete i usluge po najnizoj krajnjoj cijeni

Poboljsati konkurentnost poduzeca

Usuglaseno raditi s drugim odjelima u poduzecu

A e A R e

Ostvariti ciljeve nabave uz najnizi moguci stupanj administrativnih troskova [4]

Takoder, vaznost nabave moze se pratiti s dva aspekta u poduzecu. Jedan je aspekt troskovne
efikasnosti, a drugi je operativne efikasnost.

TroSkovi za nabavljene materijale neposredno utjeCu na troskove poslovanja poduzecéa i
ekonomski rezultat opéenito. Na povecanje troSkova mogu utjecati npr. zastoj u proizvodnji,
nepotrebno gomilanje zaliha ili neodgovaraju¢a kvaliteta nabavljenog materijala. Zastoj u
proizvodnji moze nastati iz razloga Sto odjel nabave nije pravovremeno odradio aktivnosti
nabave materijala ili su prekoraceni rokovi dobave i takve situacije direktno utjecu na povecanje
troSkova. U slucaju da se materijali nabavljaju znatno prije vremena potrosnje i kao takvi miruju
kao zalihe na stanju skladiSta, nastaju dodatni troSkovi. Promatraju¢i s aspekta kvalitete
nabavljenog materijala, moguce je da se zbog neodgovarajuce kvalitete proizvede gotov
proizvod losije kvalitete, dolazi do pojave Skarta ili reklamacije kupaca i u tom slucaju takoder

su povecani troSkovi poslovanja poduzeca. Da bi se takve situacije sprijecile, bitno je da u odjelu
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nabave postoje menadzeri dobrih pregovarackih sposobnosti koji su svoje kvalifikacije 1
prednosti spremni iskoristiti da bi se takve situacije sprijecile prije nego $to nastanu. Strategijsko
razmi$ljanje 1 pravovremeno djelovanje je presudno u procesu nabave s ciljem ostvarivanja
dugoro¢nih pozitivnih rezultata 1 uspjeha nabave, a ne kratkoro¢nih efekata, kao Sto je npr.
postizanje minimalnih nabavnih cijena. Ponekad je bolja poslovna odluka odustajanje od
povoljnije ponude ako je to u interesu odrzavanja strukture i broja dobavljaca. Bolje je zadrzati
solidne i stabilne dobavljace u odnosu na one jeftinije koji nude robu po niskim cijenama, ali su
skloni Cestoj promjeni svog prodajnog asortimana $to se onda negativno odrazava na aktivnosti 1
proces nabave, a ujedno i povecanje troskova.

Operativna efikasnost podrazumijeva proizvodnju i primjenu tehnologija kojih nema kod
konkurencije kao i povecanje organizacijske efikasnosti, eliminiranje bespotrebnih poslova,
bolje upravljanje procesima, unapredenje profesionalne kvalitete kroz edukaciju 1 osobni razvoj
djelatnika u poduzecu. Aktivnosti djelatnika 1 njihova inovativnost u pristupu radnim zadacima
predstavljaju kljucni faktor u postizanju operativne efikasnosti. Za svako poduzeée koje zeli biti
konkurentno od klju¢ne je vaznosti da su djelatnici spremni na stjecanje novih znanja, ucenje,
primjenu novih metoda, preuzimanje znanja koje im nudi menadzment Sto onda utjeCe na

operativnu efikasnost, smanjenje troskova i povecanje rezultata poduzeca.



3. CILJEVI NABAVE

Svako poduzece mora imati jedan ili vise ciljeva koje zeli ostvariti, odrzati ili sprijeciti. Kada
su u poduzecu ciljevi opée poznati svima u organizacijskoj strukturi tek tada se mogu sve
poslovne aktivnosti usmjeravati ka ostvarenju tih ciljeva.

Kada se govori o suvremenoj nabavi, snizenje troSkova nabave materijala i usluga je samo
jedan od ciljeva koje poduzece Zeli ostvariti. Ostali vazni ciljevi su kratak vremenski period od
dobivanja narudzbe kupca do isporuke trazenih proizvoda, velik stupanj pouzdanosti ispunjenja
dogovorenih rokova, pouzdanost glede koli¢ine i kakvoée proizvoda, moguénost brze prilagodbe
kolebanjima trzista i potreba kupaca i dr.

Op¢i ciljevi suvremene nabave odreduju da materijali i usluge koje se nabavljaju moraju

zadovoljavati odredene kriterije kao $to su:

A\

Odgovarajuca kakvoca s aspekta funkcionalnosti
Najpovoljnija cijena

Ekonomicna koli¢ina

Pravovremenost

Najpovoljniji izvor nabave

Visok servis isporuke

Zastita okolisa 1 prirodnih resursa

Najmanji rizik

Najnizi troskovi

YV V.V V V V V V V

Dobri odnosi s dobavljacima

Navedene ciljeve moguce je razliito rangirati i ponderirati s obzirom na stanje trziste,
potrebe kupaca ili stanju u organizaciji, tako da u jednom trenu najvazniji cilj moze biti snizenje
troSkova npr. nabavnih cijena ili zaliha dok u drugom to moze biti visok servis isporuke npr.
spremnost zadovoljiti kupca i njegove zahtjeve.

S obzirom na ¢injenicu da se do odredenog cilja moze do¢i razli¢itim putovima na svakoj
organizaciji je da sama izabere poslovnu strategiju te poduzima mjere i aktivnosti kako bi se
postigli planirani ciljevi. Ciljevi se mogu razlikovati prema nizu kriterija prikazanih u Tablici 1

na temelju kojih poduzece razraduje vlastiti sustav ciljeva i strategiju njihovog postizanja.



Tablica 1: Kriteriji razlikovanja ciljeva

1. Ekonomski ciljevi
SADRZAJ CILJEVA 2. Socijalni ciljevi

3. Ekoloski ciljevi

1. Opsegciljeva
DIMENZIJE CILJEVA 2. Vremenska dimenzija

3. Prostorna dimenzija

1. Temeljni ciljevi

HIJERARHIJA CILJEVA 2. Ciljevi poslovnih funkcija
3. Instrumentalni ciljevi na pojedinim podruc¢jima
rada
1.  Komplementarni ciljevi
MEDUOVISNOST CILJEVA 2. Konfliktni ciljevi

3. Neutralni ciljevi

1. Glavni ciljevi
ZNACENIJE CILJEVA 2. Dodatni ciljevi

Izvor: Izrada autora prema Kovac, 1. (2017.): Menadzment nabave, Sveuciliste u Zagrebu,

Ekonomski fakultet, Zagreb 2017.

U okviru nabave moraju se postaviti ciljevi koji omogucavaju kompatibilnost s drugim
funkcijama unutar poduzec¢a kao §to su prodaja i1 proizvodnja. To znaci da je nabava dio lanca
procesa cijelog poduzeca Sto je prikazano na slici 1. i kao takva mora doprinijeti stvaranju

vrijednosti ¢itavog lanca.

Slika 1: Ciljevi poduzeca

CILJEVIPODUZECA

CILJEVI

CILJEVIPRODAJE CILJEVINABAVE PROIZVODNJE

1TD.

OPERATIVNI INSTRUMENTALNI
CILJEVI NABAVE CILJEVI NABAVE

1. CILJEVI 2. CILJEVI
OSIGURAN]JA SNIZENJA
OPSKRBE TROSKOVA

Izvor: Izrada autora prema FeriSak, V., (2006.) Nabava: Politika- Strategija- Organizacija-

Management. 11 aktualizirano i dopunjeno izdanje, Zagreb: vlastita naknada



3.1. Operativni ciljevi nabave

Operativni ciljevi nabave dijele se na ciljeve osiguranja opskrbe i ciljeve sniZzenja troskova.

3.1.1. Ciljevi osiguranja opskrbe

U ciljeve osiguranja opskrbe spadaju:

» Ciljevi kakvoce (kvalitete) — materijali i usluge moraju biti prikladni za namjenu
Ciljevi koli¢ina — raspolaganje odredenim koli¢inama za kontinuirani proces
Ciljevi vremena — pravodobno trazenje, naru€ivanje, zaprimanje i izdavanje

Prostorni ciljevi — raspolozivost na mjestima potrosnje

YV V V VY

Ciljevi smanjenja rizika nabave — osiguranje robe, prosirenje spektra dobavljaca

3.1.2. Ciljevi sniZenja troSkova

Ciljevi sniZenja troskova obuhvacaju:

» Ciljeve sniZenja troSkova objekata nabave — kalkulacija cijena, supstitucija proizvoda,
partnerski odnos s dobavlja¢ima, kontrola zaliha, dugoro¢no planiranje
» Ciljeve snizenja troskova funkcija nabave — istrazivanje trzista, elektroni¢ka obrada

podataka, automatizacija skladista, objedinjavanje narudzbi

3.2. Instrumentalni ciljevi nabave

Instrumentalni ciljevi nabave predstavljaju razradu operativnih ciljeva nabave koristeci pri
tome razliite instrumente kao §to su razni putovi nabave, krediti, okvirni ugovori, razliite vrste
transporta, razlic¢ite koli¢ine nabave i sl. Bitno je da su dobro isti razradeni i medusobno

iskombinirani. Kao primjeri instrumentalnih ciljeva mogu se navesti:

e U sljedecoj godini povecati udio ugovora u domacoj valutu za 50%

e Visinu nabavne cijene ugovarati na temelju kalkulacija

e S dobavljac¢ima ugovoriti prilagodbu cijena materijala s uvjetima na trzistu

e Nabavljati ekonomicne koli¢ine

e Sklopiti ekskluzivne ugovore s dobavlja¢ima

e Za isporuku ugovarati Incoterms paritete skupine C kod domace nabave ili D kod

uvoznih poslova



4. PLANIRANJE, ORGANIZACIJA I OPERATIVNO
POSLOVANJE NABAVE

Operativno planiranje nabave temelji se na politici i1 strategiji nabave koju je poduzece
prethodno definiralo. Pod pojmom politike nabave podrazumijevaju se zamisli 1 stavovi na
temelju kojih se odreduju ciljevi poslovanja nabave (putovi, nacini, sredstva 1 mjere za
ostvarenje), dok strategija nabave podrazumijeva aktivnosti kojima se na duzi rok osigurava ili
poboljsava doprinos nabave stvaranju vrijednosti i uspjesSnosti poslovanja poduzeca.

Organiziranje nabave temelji se na sustavnom pristupu. Svaki sustav sastoji se od
odgovarajuc¢ih elemenata odnosno dijelova i veza izmedu njih. Svi elementi 1 veze izmedu njih
moraju biti u sinergiji kako bi se ostvarili ciljevi sustava odnosno da se postigne trajno,
racionalno 1 uspjesno rjeSavanje zadataka nabave uskladeno s aktivnostima djelatnika 1

mogucénosti prilagodbe promjenama u okolini i na trzistu.

4.1. Planiranje na¢ina nabavljanja

Planiranje nabave obuhvaca aktivnosti u poduzecu c¢ija osnovna zadaca je unaprijed
predvidjeti Sto ¢e se nabaviti 1 koja koli¢ina ¢e se nabaviti. Takvo planiranje temelji se na
podacima dobivenim istraZivanjem trziSta, a ujedno i na temelju podataka iz proslogodiSnje
prodaje 1 planova prodaje za nadolazece razdoblje.

Kod izrade planova nabave okvirno se definiraju koli¢ine i vrijeme nabave na temelju
razli¢itih ¢imbenika koji uzimaju u obzir politiku koli¢ina, politiku cijena, politiku kvalitete,
odnose s dobavljacima, troSkove nabave i skladiStenja, situaciju na trzistu i sl.

Svaki postupak planiranja je odredeni ciklus s odredenim slijedom odvijanja pojedenih
aktivnosti. Najprije se analizira postojeca situacija, definiraju se ciljevi i tek se onda nastavlja s
planiranjem nabave nakon kojeg slijedi odlu¢ivanje, organiziranje, upravljanje i kontrola [5].

Podjela planova nabave prema sadrzaju:

e Planovi nabave dobara i usluga koja/koje se pribavljaju kontinuirano
¢ Planovi nabave dobara i1 usluga koja/koje se nabavljaju periodi¢no
e Planovi nabave dobara i usluga koja/koje je potrebno nabaviti jednokratno

e Planovi troskova funkcije nabave (osoblja, prostora, uredaja i dr.) [1]
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S obzirom na navedeno, moze se re¢i da, ovisno o ucestalosti nabave, postoje dvije

mogucnosti nabavljanja kao §to je prikazano na slici 2.:

1. Pojedinacna jednokratna nabava

2. Ponavljajuéa nabava

Slika 2: Planiranje jednokratne i ponavljaju¢e nabave

OBLIK PRIMARNE POTREBE

Specifi¢an proizvod prema zahtjevima kupca Proizvod za trziSte za nepoznatog kupca

A 4

PODLOGA ZA ISTRAZIVAN]JE SEKUNDARNIH I TERCIJARNIH POTREBA

Sastavnica proizvoda Sastavnica varijanata

NACIN PROIZVODNJE

|¢

Pojedinac¢na proizvodnja Serijska ili masovna proizvodnja

PODLOGA ZA DISPOZICIJU

|¢

Konstrukcijsko rjesenje kupca Zalihe predmeta rada

UCESTALOST NABAVE

|¢

Pojedinacna - jednokratna nabava Ponavljajuéanabava

Izvor: Izrada autora prema FeriSak, V., (2006.) Nabava: Politika- Strategija- Organizacija-

Management. 11 aktualizirano i dopunjeno izdanje, Zagreb: vlastita naknada

Ako se govori o pojedinacnoj- jednokratnoj nabavi, ona predstavlja pojedina¢nu opskrbu
poduzeca materijalima koji se jednokratno utrose u proizvodnji. To znaci da se nabavljaju manje
koli¢ine u kra¢im vremenskim razmacima §to rezultira ve¢im troSkovima nabave i dopreme, ali
manjim troskovima skladiStenja.

U slucaju da se predmeti rada nabavljaju pri ponavljajucoj nabavi, to znaci da se nabavljaju
vece koli¢ine, troSkovi nabave i dopreme su manji, ali se povecavaju troSkovi skladisStenja i

zaliha te se smanjuje koeficijent obrtaja zaliha.
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Slijedom navedenog, plan nabavljanja treba odgovoriti na pitanja kada i koliko nabaviti, da
bi se organizacija pravodobno opskrbila potrebnim zalihama, a da bi se s druge strane postigli

optimalni tro§kovi nabave.

4.2. Planiranje zaliha

Gotovo u svakoj organizaciji postoji potreba drzanja zaliha kako bi se u kratkom roku mogle
zadovoljiti potrebe korisnika odnosno kupaca za predmetima rada. Organizacija mora voditi
racuna o tome da zalihe odrZzava na optimalnoj razini odnosno da one nisu ni premalene ni
prevelike.

U slucaju premalih zaliha moze do¢i do ugrozavanja normalne opskrbe korisnika, zastoja u
odvijanju procesa proizvodnje, povecanja troskova narucivanja zbog hitnosti, kasnjenja tokova
isporuke i slicnih situacija. Sve navedeno dovodi do stvaranja loSeg ugleda na trziStu i
neizbjeznih financijskih gubitaka.

S druge strane, prevelike zalihe smanjuju ekonomic¢nost poslovanja, povecavaju troskove
skladiStenja, smanjuju likvidnost organizacije te postoji mogucénost da zalihe postaju stare,
nekurentne, da se kvare ili da gube svoja svojstva.

Najvazniji zadatak planiranja zaliha je osigurati optimalnu koli¢inu robe koja ¢e u
svakodnevnom trenutku omoguciti nesmetano odvijanje proizvodnih ili drugih procesa u
organizaciji. Planiranje zaliha omogucuju da se zalihe usklade s potrebama poduzeéa i sa
situacijom na trzistu.

Prilikom planiranja zaliha organizacija koristi sljedece pokazatelje:

Prosjecna koli¢ina zaliha
Raspoloziva koli¢ina zaliha
Rezervirana koli¢ina zaliha

Vrijeme obrtaja zaliha

YV V V VYV VY

Koeficijent obrtaja zaliha

Za svaki od tih pokazatelja postoji matematicka formula koja omogucuje da se izracuna
vrijednost svakog od navedenih pokazatelja. Na taj nacin se lakSe prati koli¢ina zaliha i
uskladivanje sa vlastitim potrebama i potrebama trzista.

Sukladno tim pokazateljima, odreduju se tzv. normativi zaliha predmeta rada koji omogucéuju
odredivanje granica unutar kojih se zalihe moraju kretati. Takvi egzaktno utvrdeni normativi
omogucuju da se proces reprodukcije odvija uz racionalne zalihe 1 racionalno koriStenje
skladi$nih prostora, da se realno planiraju obrtna sredstva, kamate i ostali troSkovi, da se

primjenjuje najprikladniji sustav nabavljanja, da se bolje analiziraju zalihe kao takve 1 sl.
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U poslovanju organizacije najceS¢e se utvrduju normativi za sigurnosne, signalne i
maksimalne zalihe. Sigurnosne zalihe su one zalihe koje se koriste kao osiguranje od
nepredvidivih situacija, dok signalne zalihe sluze kao ,,signal® za zapocinjanje novog ciklusa
nabavljanja. Maksimalne zalihe definiraju se kao gornja granica zaliha koja se ne smije prijeci.

Moze se reci da se planiranjem zaliha ostvaruju temeljni ciljevi upravljanja zalihama, a to su:

1. Osigurati nesmetano odvijanje poslovanja (odgovarajuce koli¢ine 1 odgovaraju¢i rokovi
isporuke);

2. Zadrzati troSkove na minimalnoj razini izbjegavaju¢i prevelike zalihe, nekurentne zalihe i
nedostatne zalihe

3. Smanjivanje vezanja kapitala u zalihama te uskladenje zaliha s potrebama poduzeca i sa

situacijom na trzistu [6]

4.3. Proces organizacije nabave

Opcenito govoreci, kod organizacije poslovanja potrebno je voditi racuna o:

» Zadacima koje treba izvrsiti
» Vremenskom i prostornom odvijanju poslovnih zadataka
» Angazmanu ljudi i sredstava

» Regulaciji izvrSavanja zadataka u skladu sa ciljevima [7]

Proces organizacije nabave promatra se kao sustav koji se sastoji od medusobno povezanih
dijelova, podsustava i elemenata (Slika 3), koji svi zajedno Cine sredenu cjelinu. Kao i u svakom
sustavu, svi dijelovi moraju biti medusobno uskladeni radi brze prilagodbe mogucéim
promjenama samog sustava ili promjenama koje se odvijaju u okolini tog istog sustava, odnosno

izvan granica promatranog sustava.
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Slika 3: Sustavi i podsustavi

Primjer:
SUSTAV e Poduzece
PODSUSTAV e  Sluzba materijalnog poslovanja

e Nabava
e Prijem

ELEMENT e  Skladiste
e Otprema
e Transport

Izvor: Izrada autora prema Ferisak, V., (2006.) Nabava: Politika- Strategija- Organizacija-

Management. 11 aktualizirano i dopunjeno izdanje, Zagreb: vlastita naknada
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Kao bitne znacajke svake organizacije mogu se navesti kao na slici 4:

» Sadrzaj: organizacijska teorija, oblikovanje rjeSenja, provedba izabranih rjesenja
» Vremenska dimenzija: dugoro¢na rjesenja i trajni zadaci

» Rasclamba organizacije sustava nabave: s aspekta sluzbe i aspekta toka [1]

Slika 4: Organizacije sustava nabave

ORGANIZACIJA
NABAVE

ORGANIZACIJSKA ORGANIZACIJA
STRUKTURA POSLOVANJA

Izvor: Izrada autora prema FeriSak, V., (2006.) Nabava: Politika- Strategija- Organizacija-

Management. 11 aktualizirano i dopunjeno izdanje, Zagreb: vlastita naknada

4.4. Oblikovanje organizacijske strukture nabave

Svrha 1 cilj svake organizacijske strukture je omoguéavanje donosSenja odluka radi
ostvarivanja §to boljih poslovnih rezultata. Organizacijsku strukturu treba oblikovati na nacin da
se razgranice svi raspolozivi resursi koji se odnose na funkciju nabave i podjelu zadataka, sustav
rukovodecih radnih mjesta, sustav obveza, ovlastenja i odgovornosti 1 sustav komunikacije
izmedu djelatnika. Za svaku organizaciju to znaci da se organizacija nabave moZze izvrSiti na
razliCite nacine: prema zadacima zaposlenika, prema materijalu koji se nabavlja, prema
geografskom podrucju nabavke materijala i sl. Odluku o tome koja organizacijska struktura ¢e se
odabrati donosi najvisi menadzment u poduzecu, a to ¢e svakako biti ona koja je najprimjerenija,
odnosno usmjerena k ostvarenju strategija i politika poduzeca.

U primjeni su razli¢iti modeli funkcijske organizacijske strukture, s obzirom na vrste sustava
i razli¢ite funkcije nabave. Nije isto da li se radi o organizacijskoj strukturi proizvodnog
poduzeca, trgovackog drustva ili drustva koje pruza usluzne djelatnosti. Sva organizacijska

rjeSenja uspostavljaju se ovisno o vrsti sustava tj. individualno.
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Na slici 5 prikazan je model funkcijske organizacijske strukture s deriviranom funkcijskom

podjelom proizvodnje i prodaje iz kojeg je vidljivo da se radi o proizvodnom poduzecu ¢iji

sustav se sastoji od razlicitih sektora koji ¢ine medusobno povezanu cjelinu i kao takvi su bitni

za ostvarivanje funkcija i ciljeva poduzeca.

Slika 5: Model funkcijske organizacijske strukture s deriviranom funkcijskom podjelom

proizvodnje i prodaje

Direkior
poduzets
. I, primaina
- | 1 | | | oo
Istradivania i , A Financij | ; nainy
Razvo, stud proizvods Makava Proizvodnja Kadrowi e Podaja | podjela
[ | | ] II. desivirana
fnksic-
Tehnidka | | Operstivna | | Prozvodni Konlrola § | Odefavanje | | Priprema Domaca oz Shladdtel | ralna
priprema prlprema pogoni prolzvoda | |ienergelika prodaje prodaja oprema padieta

Izvor: Prezentacija Grgurevi¢, D. Proces organiziranja i oblikovanja organizacijske strukture

i organizacije nabave, Sveuciliste Sjever, Varazdin, 2020.
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U slucaju da se rasclanjuje organizacijski sustav nabave, ra§clamba bi mogla izgledati kao na
slici 6.

Slika 6: Organizacijska shema nabavne funkcije

Mabavoa funkcija

I | | I

Priprema nabive - Mabava u zemlji oz Frimanje Sleladitte
; materijala
Istrazivanje | Prikupljanje J . i
triigta ponuds Preusimanje materijala
Planiranje . 3 Rukovanje
Ugovaranje Ambalaza materijalima
I=pitivanje Kontrala Daprema Evidencija
rokova fjala
Kontrola ;
fakture Otpaci
Statistika
nabaye

Izvor: Sikavica, P. i Novak, M. (1999) Poslovna organizacija. Trece, izmijenjeno i
dopunjeno izdanje. Zagreb: Informator., str. 788

Govoreéi o proizvodnom poduzecu, ovisno o proizvodnom programu i o drugim kriterijima
kao Sto su vrsta poduzeca, veli¢ina poduzeca, dobavlja¢ima, prostornoj udaljenosti sredstava

nabave i sl., sluzba nabave moze biti organizirana kao:

> centralizirana
» decentralizirana

> centralizirano - decentralizirana

Centralizirana nabava se obi¢no organizira u malim i srednjim poduze¢ima u kojima je

opskrba u nadleznosti jedne organizacijske jedinice kao §to je prikazano u tablici 2.
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Tablica 2: Prednosti 1 nedostaci centralizirane nabave

CENTRALIZIRANA NABAVA

PREDNOSTI

NEDOSTACI

N XX

{\

objedinjavanje potreba

koristenje koli¢inskih i drugih popusta
jedinstveno provodenje politike nabave
normizacija predmeta rada i koliCina
nabave

bolja dispozicija i brze obrtanje zalihe
materijala

snizenje normativa zaliha

bolja logisticka suradnja s dobavljacima
bolje pracenje trziSta nabave 1 veéi
utjecaj na trziSna zbivanja
specijalizacija referenata nabave

bolja kontrola poslovanja nabave
platanje racuna dobavljata s jednog

mjesta

o manjak kreativne slobode

o otezano  komuniciranje = nabave s
korisnicima predmeta nabave

o vremenski pomak u donosenju odluka

o losiji rezultati

o birokratizacija poslovanja

o povecanje troskova nabave

Izvor: Izrada autora prema Prezentacija Grgurevi¢, D. Proces organiziranja i oblikovanja

organizacijske strukture i organizacije nabave, Sveuciliste Sjever, Varazdin, 2020.

Decentralizirana nabava se primjenjuje u poduze¢ima koja imaju vise prostorno udaljenih

pogona Ciji se asortiman potrebnih materijala bitno razlikuje. Prednosti 1 nedostaci navedeni su u

tablici 3.
Tablica 3: Prednosti i nedostaci decentralizirane nabave
DECENTRALIZIRANA NABAVA
PREDNOSTI NEDOSTACI
v manji tro§kovi transporta o nemoguénost koristenja prednosti
v bolji odnosi s lokalnim trzistem ekonomije koli¢ina
v veca fleksibilnost o  veci op€i troskovi nabave
v' autoritet odlu¢ivanja onih koji najbolje o konkuretnost na trziStu izmedu pojednih
poznaju situaciju sluzbi izmedu
v stimulacija inicijative
v' obudavanje odgovornih djelatnika za

donosenje vaznih odluka

Izvor: Izrada autora prema Prezentacija Grgurevi¢, D. Proces organiziranja i oblikovanja

organizacijske strukture i organizacije nabave, Sveuciliste Sjever, Varazdin, 2020.
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Kombinirana centralizirano — decentralizirana nabava primjenjuje se u velikim i sloZzenim
poduze¢ima. Zadaci se dijele izmedu centralne sluzbe i decentraliziranih jedinica nabave.
Centralna sluzba odraduje poslove vezane uz strateske i takticke zadatke i koordinaciju svih
jedinica nabave, dok decentralizirane jedinice preuzimaju odgovornost za operativne zadatke.

Bitno je naglasiti da svaka organizacija ima svoju vlastitu organizacijsku strukturu koja
nikako nije konstantna. Svaka organizacijska struktura mora biti podloZzna razli¢itim vrstama
promjena bilo u poduzecu i izvan poduzeéa. Ako je organizacijska struktura loSe oblikovana ili
nije podlozna promjenama, ona usporava djelovanje cijele organizacije 1 ne pridonosi njenom

napretku 1 ostvarivanju ciljeva.
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4.5. Operativno poslovanje nabave

Pod pojmom operativno poslovanje nabave podrazumijeva se proces nabavljanja i svi poslovi
koji su povezani s tim procesom kao Sto su komunikacija s dobavljaCima, istrazivanje
konkurencije, vodenje raznih evidencija, posjecivanje sajmova i sl.

Na slici 7 analiticki je prikazan proces nabavljanja, odnosno sve aktivnosti koje se odvijaju u

procesu nakon §to je organizacija utvrdila potrebe koje ima te nakon §to je kreiran plan nabave.

Slika 7: Odvijanje procesa nabavljanja

Izvor: FeriSak, V., (2006.) Nabava: Politika- Strategija- Organizacija- Management. 11

aktualizirano i dopunjeno izdanje, Zagreb: vlastita naknada, str 418.
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Aktivnosti procesa nabavljanja:

Izdavanje, prikupljanje i obrada zahtjeva za nabavu

Utvrdivanje izvora nabave i potencijalnih dobavljaca

Izrada i dostava upita dobavljac¢ima

Prikupljanje i ispitivanje ponuda

Vodenje pregovora

Ocjenjivanje 1 usporedba ponuda, izbor najpovoljnije, donosenje odluke
Sklapanje ugovora o kupnji i naruc¢ivanje predmeta inputa

Pracenje izvrSenja ugovora i narudzbi

Prijam 1 ispitivanje koli¢ine 1 kakvoce robe i usluga, reklamacije
SkladiStenja predmeta nabave

Likvidacija rac¢una dobavljaca

vV V V V V V V V V V V V

Komisioniranje i izdavanje predmeta korisnicima

Sve navedene aktivnosti dio su plana i pripreme nabave s namjerom da se na odgovarajuci i
zadovoljavajuci nacin upravlja procesom nabave te da se na racionalan nacin zadovolje potrebe
korisnika. Cilj stvaranja plana je moguénost naknadne usporedba s ostvarenjem, te adekvatnom
analizom moguce je otkloniti eventualne probleme 1 poteskoce radi poboljsanja itavog procesa.

Bitno je naglasiti da sve aktivnosti u procesu nabave trebaju djelovati uskladeno 1
koordinirano da bi se eliminirale aktivnosti koje ne pridonose stvaranju i povecanju vrijednosti

(pojava uskih grla, praznog hod, dodatnih troskova i sl.)
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5. RIZICI U NABAVI

U svakom poslovnom procesu pa tako i u procesu nabave postoji odredeni rizik sa svim

svojim uzrocima 1 moguc¢im posljedicama. Rizik nije lako predvidjeti, ali je moguce poduzeti

odredene aktivnosti kako bi se pojava rizika smanjila na najmanju mogucu mjeru (informiranje,

istrazivanje trziSta, obuka djelatnika u nabavi, dobra organizacija samog procesa nabave.)

Na slici 8. prikazane su vrste rizika u nabavi. U svakom procesu nabave moze se govoriti o

rizicima odluc¢ivanja i o rizicima nabavljanja i svih podvrsta rizika koji se mogu pojaviti.

Slika 8: Rizici vodenja nabave

- pobbehi dogartay
]

Izvor: Perci¢, M., Kozina G., (2013.) ,,Znacaj logistickog procesa nabave u poslovnom

sustavu®. Tehnicki glasnik 7, 1(2013), 72-79

I prije procesa nabave, ve¢ u fazi odlufivanja, potrebno je eliminirati moguée uzroke

pojedinih rizika tj. poduzeti odredene mjere kako ne bi nastala Steta. Mjere koje se mogu

poduzeti su prikupljanje informacija o stanju na trziStu, predvidjeti ponudu i potraznju, dobiti

informacije o potencijalnim dobavlja¢ima, cijenama, konkurenciji, uvjetima poslovanja i sl.

Za neke rizike karakteristicno je da se pojave u fazi realizacije nabave i u tom slucaju

moguce je poduzeti sljedece aktivnosti:

» Podjelu stete koriStenjem dobavljaca
» Zajednicku brigu s dobavlja¢ima
» Sklapanje ugovora o osiguranju od Stete

» Prenosenje Stete na druge [8]
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6. ANALIZA POSLOVNIH PROCESA U PODUZECU
ENERGYPLUS d.o.0.

6.1. Opcenito o poduzecéu

Op¢i podaci o poduze¢cu ENERGYPLUS d.o.0., prikazani na slici broj 9 u potpunosti su
preuzeti sa web stranice poduzeca, https://www.energyplus.hr/about-us.php, pristupano dana

04.08.2021. godine.

»Tvrtka ENERGYPLUS d.o.0. sa sjediStem u Ludbregu bavi se proizvodnjom, prodajom i
montazom dijelova i sustava uredaja obnovljivih izvora energije, posebno fotonaponskim
solarnim sustavima 1 vjetrenjaCama (vjetrogeneratorima) te proizvodnjom LED rasvjete za
vanjske 1 unutarnje prostore.

Tvrtka ENERGYPLUS je izrazito inovativna u trazenju novih proizvodnji te poznata po
visokoj kvaliteti proizvoda. Moderno organizirana s maksimalnom podrSkom IT tehnologijama.
Poduzece ima 25 godina iskustva u razliCitim oblicima srednje serijskih i visoko serijskih
proizvodnji. Trenutno zaposljava 84 djelatnika i raspolaze s proizvodnim halama koje se prostiru
na 3700 m2. Osnovano je 1996. g. kao Joint Venture poduzeca Herbert Kannegiesser iz Vlotha i
g. Zvonka Magica iz Ludbrega. Sjediste poduzeca nalazi se u industrijskoj zoni Ludbreg-istok.
Od pocetka 2010. godine u potpunosti je u vlasnistvu g. Magica.

Vlastitim proizvodnim programom za otvorene 1 zatvorene prostore, inovacijama i
primjenom najnovijih tehnoloskih dostignu¢a, ENERGYPLUS d.o.0. pruza rasvjetna rjeSenja za
industrijske hale i skladista, poslovne 1 upravne zgrade, trgovine i trgovacke centre, hotele, skole,
bolnice. Vrhunski timovi podrske klijentima i projektiranja rasvjete osiguravaju nalazenje

optimalnog rjeSenja.

Slika 9: ENERGYPLUS d.o.0., Ludbreg

Izvor: https://www.energyplus.hr/blog.php, dostupno 04.08.2021.
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6.2. Uloga i vaznost organizacije

Vaznost organizacije u ljudskim aktivnostima sve viSe raste. Efikasnost i1 efektivnost
organizacije postaje jednako vazan ¢imbenik proizvodnosti kao i sam rad, i proizvodni inputi.
Kvalitetnom organizacijom ostvaruju se znacajne ustede u proizvodnji, prijevozu i odrZavanju.
Sredstva koja bi bila iskoriStena na jednom mjestu preusmjeravaju se u druge svrhe, ¢ime se ne
ostvaruje samo korist za doti¢nu organizaciju, nego za drustvo u cjelini. Proizvodi postaju
kvalitetniji, prijevoz i trgovina jeftiniji. Raste Zivotni standard.

Veliku vaznost organizaciji kao i sistematizaciji radnih mjesta, pridaju i u poduzecu
ENERGYPLUS 1 to na nacin da postoji strogo definirana organizacija i sistematizacija koje se
pridrzava rukovodstvo poduzeca i svi djelatnici.

Na slici 10 prikaza je organizacijska struktura poduzeca. Na vrhu organizacije je predsjednik
uprave, u ovom slucaju vlasnik poduzeca, sa svim ovlastima generalnog direktora. Ispod
predsjednika uprave pozicionirani su ¢lanovi uprave. U ovom slucaju to su direktori sektora
proizvodnje i raCunovodstva. Nakon ¢lanova uprave svoje mjesto zauzeli su voditelji osnovnih
procesa, na mjestima generalnih menadzera, rasporedenih po najvaznijim sektorima: istraZivanje
1 razvoj, proizvodnja, nabava, prodaja, raCunovodstvo i IT sektor. Kao §to je ve¢ spomenuto,
voditelji vrSe organizaciju radnih mjesta, djelatnika 1 poslova u pripadaju¢im sektorima sukladno
unaprijed utvrdenoj sistematizaciji radnih mjesta 1 na taj nain utvrdena je hijerarhijska

odgovornost svakog pojedinca.

Slika 10: Organizacijska struktura poduze¢a ENERGYPLUS

PREDSJEDNIK
UPRAVE
CLANOVI
UPRAVE
VODITEL) VODITELJ e VODITELJ VODITEL) VODITELJ
ISTRAZIVANJA | PROIZVODNJE | T PRODAIJE | RACUNOVODS
RAZVOJA ODRZAVANJA MARKETINGA TVA IT




6.3. Procesni pristup

Procesni pristup se smatra jednim od suvremenih nacela logistickih aktivnosti primjenjivih u
suvremenim industrijama. Takav pristup vidljiv je u ustroju, realizaciji i organizaciji poslovanja
samog poduzec¢a. Pod osnovnim procesima navode se:

v’ Istrazivanje trziSta i kupaca
Razvoj vizije 1 strategije
Oblikovanje i razvoj proizvoda i usluga
Nabava
Prodaja

Proizvodnja 1 otprema

AN N N NN

Priprema i posredovanje (za usluzne djelatnosti)
v" Fakturiranje i kupci
U poduzecu ENERGYPLUS primjenjuje se skoro identi¢an procesni pristup, samo Sto su
razvoj vizije 1 strategije dio istrazivanja trzista 1 kupaca, kao i oblikovanje i1 razvoj proizvoda.
Priprema i posredovanje se ne primjenjuje iz razloga Sto se ne radi o usluznoj djelatnosti.
Na slici 11 prikazan je pojednostavljen tijek proizvodnog procesa poduze¢a ENERGYPLUS,
pocevsi od razvoja proizvoda, nabave, proizvodnje, skladiStenja i otpreme. Svi ti procesi

ukljucuju razli¢ite podprocese 1 druge dodatne aktivnosti.

Slika 11: Procesi u poduze¢u ENERGYPLUS

N AN () - (N (A > ()

25



6.3.1. IstraZivanje, razvoj i oblikovanje proizvoda

Sam proizvodni proces zapo€inje od Odjela istrazivanja i razvoja (R&D odjel), u kojem
inZenjeri 1 struéni suradnici, prema uputama voditelja odjela, pristupaju istrazivanju trzista i
osmisljavanju samog proizvoda. Pripremaju se nacrti, tehnicka dokumentacija, nabavljaju
komponente, izraduju uzorci i nakon izrade prototipa pristupa se razliitim mjerenjima i
ispitivanjima. Posao je zahtjevan i dugotrajan te trazi mnogo znanja, iskustva i truda. U
navedenim procesima, osim ljudskog faktora, veliku ulogu ima tehnologija 1 infrastruktura koja
se primjenjuje. Tu se prvenstveno misli na razli¢ite mjerne uredaje i opremu visoke tehnologije 1
preciznosti. Od tehnologije i uredaja koji se svakodnevno koriste tu su fotogoniometar i tamna
komora (sluze za mjerenje najvaznijih svjetlotehnickih parametara, elektricnih, termalnih, i
optickih svojstva), sfera, FLYR termovizijska kamera i dr. prikazani na slici 12. U poduzece
ENERGYPLUS vlasnik je ulozio znatna financijskih sredstava za nabavku takve opreme. U tom
poslu angazirani su i poslovni partneri, svi udruzeni u poslovni klaster, svaki u svom segmentu.
Tu se pojavljuju poduzeca kao DATA LINK d.o.o. iz Bjelovara, zasluzno za razvoje elektronike,
poduze¢e METAL PRODUCT d.o.o. iz Breznickog Huma u segmentu izrade kucista od
lijevanog aluminija, poduze¢e SESTAN BUSCH d.o.0. iz Preloga u segmentu izrade
polikarbonatnih poklopaca za sva rasvjetna tijela. UkljuCivanjem navedenih renomiranih
hrvatskih poduzeca, stvoren je klaster domacih proizvodaca s ciljem promicanja domace
proizvodnje 1 hrvatskih proizvoda. Veliki naglasak se stavlja na kvalitetu, efikasnost i
dugotrajnost proizvoda.

Nakon odradenih svih procesa vezanih za istrazivanje i razvoj, pristupa se certificiranju
proizvoda od strane za to ovlastenih institucija. Kvaliteta proizvoda potvrduje se certifikatima
izdanim od ,Instituta za elektrotehniku Koncar* Zagreb, Sluzbe za certificiranje proizvoda
»SCERT* ovlastenog od Ministarstva gospodarstva za ocjenjivanje sukladnosti. ENERGYPLUS
je prema certifikaciji Det Norske Veritas ovlaSten za razvoj i proizvodnju elektronickih i

elektromehanickih sklopova, rasvjetne opreme i elektricnih svjetiljki.
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Slika 12: Fotografije iz razvojnog laboratorija ENERGYPLUS

6.3.2. Nabava

Nabava je jedna od vaznijih funkcija u svakom proizvodnom poduzece, ako govorimo o
logistici u najSirem smislu. Nabava je ta koja mora osigurati raspolozivost, odrZavanje i
kapacitete dobave, u smislu da se ispituju dobavni kapaciteti trziSta i da se utjece na dobavljace
kako bi poduzecu dobavljali proizvode koje poduzece treba i zeli. Zadaca nabavnog procesa je
osigurati stalnu opskrbljenost poduzeca potrebnim predmetima rada i sredstvima za rad. Kao
osnovni ciljevi nabave navode se: funkcionalno odgovarajuca kvaliteta materijala 1 usluga,
najpovoljnija cijena, ekonomicna koli¢ina, pravovremenost, najnizi troSkovi, najmanji rizici.

Razlikuje se nabava u Sirem smislu i nabava u uzem smisli. Nabava u Sirem smislu
ukljucuje istraZivanje potreba, analize i planiranje nabave, kontrolu kod nabave, suradnju kod
razvoja novih proizvoda, sklapanje dugoro¢nih ugovora s dobavlja¢ima i dr. aktivnosti. Nabava u
uzem smislu ukljucuje zaprimanje i ispitivanje zahtjeva za nabavu, slanje upita dobavljacima,
pregovaranje, izbor dobavljaca, narucivanje, pracenje rokova, reklamacije, prac¢enje zaliha, razne

evidencije i dr.
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Svi procesi u nabavi su medusobno povezani i moze se rec¢i da se sastoje od aktivnosti
kupaca i dobavljaca. Pod aktivnosti kupca spadaju slanje upita i generiranje narudzbe, pod
aktivnost dobavljaca moze se navesti kreiranje ponude sa svim bitnim elementima, dok je
sklapanje ugovora o nabavi zajednicka aktivnost 1 kupca i dobavljaca. 1z tog razloga kao ulaz
moze se navesti ponuda tj. ponude raznih dobavljaca, dok izlaz predstavlja narudzba prema
jednom ili viSe tih istih dobavljaca.

Da bi nabava u poduzecu bila uspjeSna ona mora kontinuirano voditi brigu o potrebama
poduzeca, razvijati alternativne i nove izvore nabave kako bi se daljnji procesi u poduzecu
odvijali nesmetano 1 bez zastoja. UspjeSnost nabave se moze myjeriti npr.: brojem zakasnjelih
isporuka, brojem reklamacija prema dobavljac¢ima, brojem izgubljenih sati u proizvodnji zbog
propusta nabave, uspjeSno ostvarenim ugovorima i odradenim projektima, postizanje povoljnijih
cijena.

Da bi logisticki proces nabave bio pouzdan, da daje rezultate koji se od njega ocekuju,
potrebno je da sva tri elementa (ljudi, sredstva rada i predmeti rada) imaju svoju pouzdanost.
Pouzdanost kod ljudi u procesu nabave znaci da ¢e djelatnici u odjelu nabave pravovremeno, po
najboljim cijenama i najboljoj kvaliteti nabaviti inpute za daljnje procesu u radu poduzeca. Kao
pouzdanost kod sredstava rada mogli bi smo navesti brzu 1 kvalitetnu komunikaciju izmedu onih
koji robu zahtijevaju i1 onih koji istu isporucuju, danas najéesce elektronickim putem. Predmeti
rada, odnosno predmeti nabave moraju biti isporuceni na vrijeme, odredene zahtijevana kvalitete
1 koli¢ine, spremni za upotrebu, po dogovorenoj cijeni.

Moguce poboljSanje procesa nabave moguce je ostvariti u nekim poboljSanim ili novim
aktivnostima. Npr. poduze¢e moze sklopiti dugorocne ugovore sa dobavljacem koji u neku ruku
znali sigurnost, pouzdanost i ustede. Takoder, kupac moze prije sklapanja ugovora provjeriti
dobavljaca npr. njegov bonitet i poslovanje. Prije slanja upita svakako se preporuca provjera
stanja zaliha kako ne bi doSlo do prekomjernih zaliha ili nekurentnih zaliha koje se nakon
proteka odredenog roka ne bi viSe mogle iskoristiti. Takoder, kao primjer, moze se navesti i
bolja suradnja s Odjelom razvoja 1 istrazivanja u smislu nabave jeftinijih komponenti
zadovoljavajucih karakteristika 1 kvalitete, istrazivanje vaneuropskog trziSta po pitanju cijena
(npr. trziSta van Europske unije), smanjenje troSkova transporta (npr. koristenje kurirskih sluzbi

umjesto vlastitog transporta ako se radi o manjim isporukama) i sl.
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6.3.3. Prodaja

Poslove prodaje poduzecée odraduje direktno s kupcima, na domacem i na inozemnom trzistu.

Prvotni plan uprave drustva nije bio takav. Za domace trziSte pocCetna ideja je bila da se
organizira mreza distributera i1 zastupnika koji bi odradivali prodaju kupcima i investitorima.
Tvrtka bi bila ta koja bi drzala odredene zalihe, proizvodila standardne proizvode po narudzbi ili
custom made proizvode, sve u suradnji sa distributerima. S distributerima i zastupnicima bi se
sklapali ugovori o suradnji u kojima bi bili definirani svi uvjeti medusobne suradnje. Sastavni
dio svakog ugovora bi bio cjenik proizvoda ili rabatna skala za sve grupe proizvoda. Na taj nain
sklopljeno je nekoliko desetaka ugovora. Neki distributeri odraduju distribuciju jo§ i danas, a s
nekima je suradnja raskinuta.

Za inozemno trziSte, posebice trziSte zapadne Europe, plan je bio sli¢an. Ciljano trziste je
trziSte Njemacke, Austrije 1 ostalih zemlja u regiji, iz tehnickih, druStvenih, ekonomskih i drugih
razloga. Plan je bio pronadi i sklopiti ugovor o poslovnoj suradnji sa stru¢nim i ozbiljnim
poduzecima koja bi odradivala posao trazenja kupaca i investitora, sklapanje poslova, isporuku
proizvoda i dr.

Nakon nekoliko godina rada po tom principu ipak se dosSlo da zakljucka da je to mukotrpan
posao i da treba izdvojiti mnogo vremena, truda i rada, edukacija i drugih resursi da bi se doslo
do kvalitetnih partnera i kvalitetno odradenih projekata.

Iz svih navedenih razloga, distributera i zastupnika je ostalo samo nekoliko, a tvrtka je sama
preuzela posao prodaje i direktnu komunikaciju sa trziStem, odnosno kupcima.

Uglavnom, prodaja nije ustrojena na nacin maloprodaje, ve¢ se rade Citavi projekti ugradnje
ovakve profesionalne rasvjete. Kupac odnosno investitor iskaze zelju odnosno potrebu, vrSe se
odredeni izvidi 1 mjerenja, rade se proracuni postojece 1 projekcije eventualne nove rasvjete te na
kraju se dobiva Citava studija koja kao takva predstavlja ponudu tj. troSkovnik opreme 1 usluga.

U slucaju ugovaranja posla tj. sklapanja ugovora o kupoprodaji i/ili izvrSenju radova
obracunava se i fakturira ono S$to je odradeno tj. izvrSeno sve do potpunog ispunjenja ugovora.
Krajnji rezultat je izdavanje racuna koji je investitor tj. kupac duzan podmiriti.

Briga o kupcima je konstanta te ona ukljucuje istrazivanje trzista i potrebe kupaca, njihove

zelje 1 preferencije. Kupac je taj koji definira $to, kada i1 koliko ¢e se proizvoditi.
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6.3.4. Proizvodnja i otprema

Proizvodnja u poduze¢u ENERGYPLUS rasporedena je na tri osnovne grane kojima se
poduzece bavi:

1. Proizvodnja LED rasvjetnih tijela
2. Proizvodnja industrijskih strojeva
3. Obnovljivi izvori energije

U ovom zavr$nom radu obradene su procesne aktivnosti u proizvodnji LED rasvjetnih tijela,
kao opreme koja spada u kategoriju elektricnih i optickih uredaja.

Suvremena LED rasvjeta u mogucnosti je odgovoriti svim zahtjevima rasvijetljenosti
prostora, bez obzira radi li se o stambenim prostorima, poslovnim zgradama ili javnoj rasvijeti.
Dugotrajnost, energetska ucinkovitost, mogucnost odabira temperature boje, mogucnost
regulacije svjetlosnog toka (tzv. inteligentna rasvjeta) i ekoloska prihvatljivost glavne su
prednosti LED rasvjetnih tijela u odnosu na konvencionalnu (Zivina, fluo, metal-halidna...)
rasvjetu.

Vlastitim proizvodnim programom za otvorene 1 zatvorene prostore, inovacijama i
primjenom najnovijih tehnoloskih dostignu¢a, ENERGYPLUS pruza rasvjetna rjesenja za
industrijske hale i skladiSta, poslovne 1 upravne zgrade, trgovine i trgovacke centre, hotele, skole,
bolnice i druge javne zgrade te javnu i cestovnu rasvjetu. Proizvodni program podijeljen je u tri

kategorije kao $to je prikazano na slici 13.

Slika 13: Proizvodni program ENERGYPLUS

«» E+HB380 - Rasvjetna tijela za industriju (proizvodni pogoni, skladista,

nadstresSnice..)
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«» E+DOVE - Rasvjetna tijela vanjske/uli¢ne rasvjete (ulice, trgovi, parkiralista, fasadna

rasvjeta...)

+» E+ AURORA, E+LINE, E+TUBE, E+DISC - Rasvjetna tijela za interijer (uredi,

Skole, hodnici, podzemne garaze...)

Sam proces proizvodnje zapocinje otvaranjem proizvodnog radnog naloga. Skladistar na
temelju dokumenta koji se naziva zahtjevnica, izuzima robu iz skladista i dostavlja u proizvodni
pogon, na to¢no odredenu proizvodnu poziciju, namijenjenu za prvu proizvodnu operaciju. Po
zavrSetku odredene operacije, poluproizvod se premjeSta na drugu poziciju, predvidenu za
sljedecu operaciju i tako redom do zavrSetka procesa proizvodnje, odnosno dok se ne zadovolje
sve operacije navedene na radnom nalogu i1 dok se ne iskoristi sav specificirani materijal sa
zahtjevnice. Bitno je spomenuti da u ovoj grani industrije, pojedine proizvodne operacije su
iznimno osjetljive te radnici iste obavljaju u pamuc¢nim rukavicama i s posebnom paznjom.
Namjera je da se sve viSe dijelova procesa proizvodnje nastoji automatizirati i odradivati strojno
pod kontrolom odredenih softwera. Ljudski faktor se nastoji smanjiti na minimum kako bi se
smanjile greSke koje nastaju djelovanjem i1 radom ljudi. Mjesta za napredak i automatizaciju
uvijek ima, ali za to su potrebna izdaSna financijska sredstva za nabavu strojeva 1 opreme te je
potrebna dodatna edukacija i usavriavanje radnika. Cesto u takvim slu¢ajevima dolazi do otpora

radnika jer nisu skloni promjenama ni prilagodavanju naprednoj tehnologiji. U takvim
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situacijama djelatnicima treba dati podrSku 1 odredeno vrijeme prilagodbe. Sve navedeno imalo
bi pozitivan utjecaj na kvalitetu i brzinu proizvodnje, uz svodenje pojave gresaka na minimum.

Nadalje, nakon Sto od materijala i poluproizvoda nastane gotov proizvod, pristupa se
posljednjoj fazi proizvodnje, a to je zavrSna kontrola. U slucaju proizvodnje LED rasvjete
zavrSna kontrola obuhvaca grijanje LED svjetiljke 1 mjerenja watmetrom 1 nakon S§to je
kontrolom utvrdeno da su zadovoljeni svi parametri odredeni u toj proizvodnoj fazi, pristupa se
pakiranju i odlaganju gotovog proizvoda. Takav gotov proizvod pakira se u plasticnu vredicu,
nakon toga u posebno dimenzioniranu kutiju, odlaze se na kolica (u slu¢aju pojedinacnih
proizvoda) ili paletu (u slucaju vecih koli¢ina). Dokumentom koji se naziva predatnica gotov
proizvod se predaje na skladiSte pod nazivom SkladiSte gotovih proizvoda 1500, fizicki se
premjesta u navedeno skladiste i tamo ¢eka isporuku.

Shematski prikaz tokova materijala do procesa proizvodnje i1 nakon procesa proizvodnje
izgleda kao na slici 14 dok na slici 15 se moZe vidjeti scan originalnih dokumenata koji sluze za
izuzimaju repromaterijala sa skladiSta (Zahtjevnica), specifikacija proizvodnih operacija za
pojedini tip proizvoda (Radni nalog), obrazac zavrSne kontrole i dokument kojim se gotov

proizvod predaje na skladiste (Predatnica) ¢ime roba postaje spremna za isporuku.

Slika 14: Shematski prikaz tokova materijala

FAZA ZAVRSNA
ZAHTJEVNICA M RADNI NALOG PROIZVODNJE ] PREDATNICA
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="ENERGYPLUS

Slika 15: Tokovi materijala ENERGYPLUS

23 - Zahtjevnica

KOPRMVIIEKA 15, LUDBREG et
D LUDBRES, HAVATSRA et Skiadte: 1200 - Repromaterijal
OB SosaTiITZ0 MOOIOGO0Ms | SmaiinioGenorgypius hr
AR TSRS i w12 0 1820 Arojgodna: 1119/ 2019
Tipnaloga: Radninalog /P VPP :
Nabg: 201900964 | 937 /2019 Datum dokumenta 1532019,
Proizvod 3108540432200614 - LED svjeliljka E+DOVE B S il x 15.3.2019.
Koligina 25,0000
Tormin 22.3.2010.
Zakoji nalog : 19-328
Nanucet Kom-10 KOMUNALAG GOSPIE do.0.
Omaa serie
Newundioabrcy - 3472019 (naru,br. 10:2019-DM)
040 Montaza napajanja
| G Vot T 7 o
T 67983z - Podotna pocica nazubjena 3, DIN 6798 Zn om  s0.0000 /
060 Montaza pokiopca svjotiljke
| G CEIETY T 7 ol
5912 MT0¥60 AT - Vi M1060 DIN 6912 A1 fom 100,000 /
050 Montaza poklopea napajanja
| ot T Powat
3 75000 AZ MIXG TXB007 - Samoreznt viak DN 75000 inox MOXG to AL 9007 om 0250000 /
060 Montaza poklopca svietilike
| o TP
4 7500C AZ MK TXG007 - Samoreent ik DIN 7500 nox M3X5 tore FAL 5007 o 1500000 /
040 Montaza napajanja
| G o T Pe]
5 75000 M 310 TORX - Samoreznsviak DIN 7500 M 10 onc om  s0000 /
030 Monta?a PGB-a i la¢a na Al tijelo lampe
| Vot T et
& 75000 M 35 TORX - Samorexni viak DIN 75000 M3 orx om 2750000 /
040 Montaza napajanja
| G o T 7ot
7 7500C M 410 TORX - Samorezni viak DI 7500C M Ax10 onc om0 /
Ispostavio Odobrio Preuzeo
PEIS

='ENERGYPLUS

I KOREAES 16, ossse

el 212/40 40 40 Fax: 042/40 40 45

RADNI NALOG

B 3R TE5 Moy s i
S8 BRI 2RI 3081103180350 s 201900964
erci/godna: 037/ 2019
Gl 347 /2018 25
Koo Frowvet 3108540432200614
HOMUNARAC QOB RIS dei0, LED svijetiljka E+DOVE B 8500, 71W,
4000K, tijelo sivo, kaljeno stakio,
asimetricni kut zracenja T3, EBS Y
Tormin Koteina izvedba

naru. br. 10/2019-DM

[E——

19 - 328

baum:  153.2018. Temin: 22.3.2019.
Po radnom pian, 13002

Za kol rac o

Pt 1

Ukupno wieme s . 8,825

Napomena

Za ieradi (o) 25
PRIPREMA MATERIJALA Tizrade = 0.0000
T priprem: 0.0000
LT o oo
12001
020 S10-01 Stol za montazu poklopaca
Montaza uvodnice kabela
Montirati kabelsku uvodnicu M16/11 PADN. Zategnuti maticu i
AR oiora 1=z T
12886
030 PNG-01 PNEUMATSKI ODVIJAC Za el (o 25
Montaza PCB-a i leca na Al tijelo lampe Tierce - 07500
Pab pozicionirati na predvideno miesto u tijelu lampe. Montirati | T prigremno = 0.0000
IRy ez zeiocne vevrst v Tomvira- ooueo
040 ST0-03 Stol za montazu napajania Tzt Gom 25
Montaza napajanja Tisrace - 57500
EDVOD SIF 200 BK,EDVOD SIF 200 RE spojiti na DC stranu | 1 pripremno = o.0000
|||‘||‘lmm”"l"l”“”m‘l" ispravijaca. AC stranu ispraviica spojili na kabel 3x1,5. T =mvebno= 60000
EDVOD 200 ZZ spojiti na tijelo lampe | zajedno sa vodicem
13858, rovuci kroz tijelo lampe prema peb-u. Spoiiti na Wago
konektor na peb. Step regulato spojiti na iziaz drivera.
Ispitati funkcionalnost.

PROIZVODNIJA

PROIZVODNIJA

="ENERGYPLUS ‘

='ENERGYPLUS

13 - Predatnica

5 “Saaeie

= 1500- Gotovi protzvoa -LED.
BT osso °

troygocinn - BB/ 201!

pr— Knysano  aainom 1822010,
e Knitens u materiainom 2222015,
= C— ey
Predac Tohnoon Primio

Izvor: scan originalnih dokumenata
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Kao $to je ve¢ navedeno, proces proizvodnje u poduzecu ENERGYPLUS zapocinje
pripremom materijala koji je u procesu nabave zaprimljen na skladiSte. Roba se zaprima na
skladiSte repromaterijala, skladiSte poluproizvoda ili skladiSte potroSnog materijala radi lakSeg
pracenja ulaza, izlaza i na kraju krajeva lakSeg provodenja inventure, odnosno evidencije i
popisa materijala.

Od domacih poduzeca s kojima ENERGYPLUS suraduje u dobavi materijala su:
METAL PRODUCT d.o.0., Breznicki Hum - kudista od lijevanog aluminija
DATA LINK d.o.o., Bjelovar — tiskane plocCice
SESTAN BUSCH d.o.0. Prelog — polikarbonatni poklopci
GUMIMPEX d.o.o0. Varzdin — gumene brtve itd.

Od inozemnih poduzeca izdvajaju se:

CREE, Inc, USA — LED diode
INPOTRON GmbH, Njemacka — driveri odnosno ispravljaci
LEDIL Oy, Finska — lece.

Ako se u fazi ispitivanja gotovih proizvoda utvrde nepravilnosti, pristupa se dodatnim
aktivnostima 1 ispravcima nedostataka nakon kojih je potrebno izvrsiti ponovno ispitivanje.
Nakon $§to ispitivanja i mjerenja zadovolje odredene standarde, pristupa se pakiranju.

Dio materijala koji se koristi u proizvodnji prikazan je tablici 4.

Tablica 4: Materijali 1 uredaji koji se koriste u proizvodnom procesu

TISKANA PLOCICA,

REPROMATERUIAL

POLUPROIZVODI

POTROSNI MATERIJAL

ELEKTRONIKA, LECE
DRIVERI, TJ. ISPRAVLIACI

VIJCI, BRTVE, SILIKON

PROIZVODNIJA

IO | e e | )
VRECICE PVC VRECICE
KUTUE KARTONSKE KUTIJE, FOLUJA PAKIRANJE
PALETE EURO PALETE

GOTOV PROIZVOD

Vazno je napomenuti da cilj i namjera poduze¢éa ENERGYPLUS je da se orijentira ka
viSeserijskoj proizvodnji radi lakSeg planiranja, proizvodnje i isporuke samih rasvjetnih tijela i
manjih financijskih zahtjeva glede stanja skladiSta, potrebe za repromaterijalom, smanjuje se
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tehnicka dokumentacija 1 dr. Svi ti procesi, koji prethode i slijede centralni proces proizvodnje
nisu ni malo jeftini i jednostavni. Za razvoj, nabavu, proizvodnju i isporuku pojedinacnih
svjetiljka trebao bi drukciji pristup, vise sredstava, vise inputa, vise radnika, vece skladiste i veca
financijska sredstva. U takvim sluc¢ajevima, bilo bi isplativije baviti se distribucijom odnosno
uvozom, skladiStenjem i prodajom direktno korisnicima, a ne razvojem 1 proizvodnjom.
ENEGYPLUS nema takav pristup. Namjera uprave je da se oformi viSeserijska proizvodnja
profesionalne LED rasvjete koja sama vodi racuna o:

«+ Trajnosti proizvoda - osnovni problem trajnosti LED rasvjete je termalni

menadzment. Inovativnim rjeSenjem problema odvodnje visoke temperature s

elektronskih komponenti svjetiljke postizu zivotni vijek do 100 000 sati.

X/
°

Kvaliteta svjetla - LED rasvjetu karakterizira izvrsna prepoznatljivost boja i visok
Color Rendering Indeks - karakteristika emitiranog spektra svjetlosti bliskog
prirodnom, sun¢evom svjetlu.

¢ Sigurnost kod LED rasvjete - nema stroboskopskog efekta i zbog toga pozitivno
utjece na sigurnost ¢ovjeka u radnoj okolini, smanjuje moguénost nastanka pozara,
zbog sigurnosnog, niskog napona pogodna je za Skole, vrti¢e i druge javne prostore.

« Ekoloska komponenta - ENERGYPLUS rasvjeta ne sadrzi zivu, olovo, kadmij-
bromid, itrij, aresen i druge Stetne sastojke, u potpunosti se moze reciklirati, ne
emitira Stetna UV 1 IC zracenja, ne privlaci kukce i1 druge ziva bica, ne zagrijava se,
smanjuje svjetlosno zagadenje, uStedama u potroSnji energije utjeCe na smanjenje
emisije CO2 u atmosferu ...

U ovom slucaju, proizvoda¢ moze stajati iza takvih tvrdnji jer procesi koje prethode samoj
proizvodnji i kontrolirana proizvodnja, mogu kao rezultat dati mjerene i provjerene podatke,
izvorne tehnicke listove 1 dokumentaciju kojom se dokazuju sve informacije potrebne
korisnicima.

Nakon §to je roba uskladiStena u skladiStu zatvorenog tipa, u prikladnoj ambalazi, bilo na
policama ili paletama, ona ¢eka isporuku.

Na slici 16 prikazana je zavrSna faza proizvodnje — polaganje kutija gotove robe na EURO

paletu, spremno za zavrSno omatanje folijom 1 uskladiStenje.
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Slika 16: Zavr$ni procesi pakiranja ENERGYPLUS
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U slucaju poduze¢a ENERGYPLUS potrebno je spomenuti da se procesu proizvodnje
pristupa nakon $to odjel prodaje odradi svoj dio posla, tj. ugovori neki projekt. Zalihe na
skladiStu obi¢no nisu velike iz razloga $to se ne prodaju pojedinacni proizvodi, ve¢ projekti, pa
drzanje zaliha nije u interesu poduzeca. Zalihe se drze samo za slucajeve pojave reklamacija, kod
vecih projekata, ako zbog utjecaja visih sila ili greSaka tehnickog osoblja se ispostavi da pojedine
LED svjetiljke ne rade ispravno. Takoder, pozeljno je da poduzece raspolaze ¢im manjim
zalihama da ne bi doslo do pojave tzv. nekurentnih zaliha, tj zaliha robe, u ovom slu¢aju LED
svjetiljaka, koje se zbog zastarjelosti viSe ne mogu prodati. Tehnologija u podrucju LED dioda
sklona je brzim promjenama 1 napretku te ono $to je nedavno bilo aktualno postaje zastarjelo 1
neiskoristivo, a nikome nije cilj da na skladiStu repromaterijala i poluproizvoda ili gotovih
proizvoda ima takvu neiskoristivu robu.

Nakon S$to prodaja ugovori posao, pokre¢e se proizvodnja, roba se uskladisti 1 na kraju je
potrebno ugovorenu robu isporuciti tj. otpremiti kupcu.

Ugovorom o isporuci ili ugovorom o kupnji definiraju se svi potrebni uvjeti vezani za
konkretnu isporuku. Ugovoren je INCOTERMS paritet isporuke prema kojem se obvezuje bilo
dobavljac, u ovom slucaju proizvodac, bilo kupac (krajnji kupac, izvodac radova, distributer...).
Poduze¢e ENERGYPLUS obi¢no koristi EXW 1 DAP paritete.

U slucaju EXW pariteta, ,,ex works®, iz tvornice, franko tvornica, roba stoji na skladistu
dobavljaca, tj proizvodaca. Roba je na raspolaganju kupcu u prostorijama dobavljaca, u ovom
slucaju proizvodaca. Dobavlja¢ nema obvezu ni ukrcaja, ni izvoznog carinjenja, ni osiguranja
robe. Sve troskove i rizike snosi kupac i sam pribavlja prijevozno sredstvo.

U slucaju DAP pariteta, isporu¢eno na mjesto, prodavatelj stavlja robu na raspolaganje kupcu
na dolaznom prijevoznom sredstvu pripremljeno za iskrcaj na odrediStu. Prodavatelj snosi trosak
1 rizik dok roba nije isporucena.

Sto se ti¢e unutarnjeg transporta tj. transporta u postupcima rukovanja materijalom, koriste se
razliCita standardna kolica. Takoder, u upotrebi su i ru¢na kolica za posebne namjene koja sluze
iskljucivo u postupku proizvodnje u fazi odlaganja i manipulacije s LED svjetiljkama, kako ne bi
doslo do mogucih oSte¢enja. U primjeni su i razli¢ite vrste viliara, npr. na ru¢ni pogon i na
plinski pogon. Najvise se primjenjuju paletni i1 skladiSni vilicari.

U situacijama vecih isporuka robe sa skladiSta koja je zapakirana na EURO palete
standardnih dimenzija, obi¢no drvene konstrukcije, isporuku vrsi sam proizvodac. Pri isporuci
koristi vlastite transportne resurse za izuzimanje robe iz skladiSta, utovar robe na vlastito
transportno sredstvo (kamion) i sam snosi sve troskove prijevoza do kupca. Sve se definira

ugovorom.
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U situacijama manjih isporuka, npr. nekoliko komada, za otpremu i transport koriste se
dostupne kurirske i dostavne sluzbe (GLS, Overseas, HP Express) s ciljem racionalizacije

troSkova dostave.

6.3.5. Fakturiranje i kupci

Prilikom izlaska robe sa skladista, radi se otpremnica koje sadrzi sve podatke vezane za robu
koja se isporucuje. Jedan primjerak otpremnice daje se vozacu koji vrsi dostavu, drugi primjerak
ide kupcu 1 jedan se zadrzava kod dobavljaca, tj. proizvodaca.

Na temelju otpremnice kreira se raCun odnosno faktura koji se takoder dostavlja kupcu i koji
predstavlja izvrSenje ugovorne obveze. Kupac je duzan racun podmiriti do dospijeéa placanja. U
Hrvatskoj to cesto nije slucaj. Rafune odnosno fakture dalje obraduje i knjizi sektor
racunovodstva. Evidencijom racuna moguce je dobivati razliCite izvjesStaje vezane za pojedine
kupce, artikle, promete za odredeni period, stanja potrazivanja i sl.

Na slici 17 su prikazani dokumenti izdani prilikom izlaska robe iz skladista (Otpremnica) i

pripadajuéi racun (Racun R1).
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Slika 17: Otpremnica i Racun R1

Otpremnica
PLUS d.0.0 RACUN R-1
6212018 i 19, LUDBRES. o
L 7315730 MaDioeD04 70/03/1
Hupac: Skiadits o
HOMUNALAC GOSPIC 40,0 1500 - Gotov protzved -LED Kupec: Mjesto lzdavanja LUDBREG
_ : Datum izdavanja 25.3.2019.
(et e Vrijeme izdavanja 7:34:03
& Dat 213208, KOMUNALAC GOSPIC d.o.o. Oizmakoa oparaira s
Hnaska vozilo: .
: Buzimska 10 Datum dospijeca 9.4.2019.
53000 Gospi¢ Datum isparuke 25.3.2019.
Mjssto laponuks: e Nagin placanja virmanom 15 dana
ez OIB:64163074544 plmcan :
o [ = = |
thai
1 amsasmaes [P — o = s | Actikl Cpis [ Ol [Koligina] _Cljena _[Popust %] POV % Tnos
1 3108540432200614  LED svietijka £+ DOVE B 8500 kom 25 143883 10 25 32.396.40
2 3105030432200812  LEI DOVE S 5000, 46W, 3000K. fiielo  kom 2 135101 10 25 243182
siv io, asimetneni kut zracenja T3,
| izvedn:
7. SpENIm o, i 3 320006007000100  Nosatza E+ DOVE B kom 27 15000 2 4.080.00
a0:1 . 40: 38.678,22
Poziv na bro] ; HRO0 70-2019 Vrjednost 274802
Nacin placanja: transakcijski racu Popust 0,00
- - IBAN HRE323600001102261646 Osnovica za PDV 25%: 38.878,22
o o e 2 (BRN 2360000-1102251646) Pov. 715,56
Fesina et Zagrebatka banka d.d. [kupno (kn) 48.597.78

TBAN HR7124840061103160380
(ZRN 2484008-1103160380)

BAN 110514170
{(ZRN 2340009-1110514170)
Privredna banka d.d.

Seuri igor

Izvor: scan dokumenata

6.4. Proces nabave u poduzecu ENERGYPLUS d.o.o0.

U poduze¢u ENERGYPLUS proces nabave odvija se u sljede¢im koracima:

1. Zahtjev za nabavu:
Odjel razvoja poduzeca daje pisani zahtjev odjelu nabave za nabavkom probnih 100 kom
aluminijskih odljevaka za izradu kuciSta LED svjetiljka. Zahtjev sadrzi podatke u kojim
rokovima 1 gdje treba ispostaviti materijal, odnosno gdje je potrebno obaviti usluge, zatim
oznake namjene, kakve ateste materijal mora imati i koja ispitivanja je morao proci, prijedlog
potencijalnog dobavljaca, podatke o nainu pakiranja i prema potrebi nacrte ili drugu

dokumentaciju koja moze posluziti nabavi

2. Istrazivanje trzista:
Odjel nabave istrazuje poduzeca koja mogu isporuciti odljevke, sukladno zahtjevima
postavljenim od odjela razvoja. Dobavljaci se istrazuju putem informacija dostupnih preko weba,

putem informacija dobivenih preko poznanstva, koriStenjem prijaSnjeg iskustva. Zajednickom
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odlukom razvoja i nabave, odlucen je da se upiti za dostavu ponude posalju u tri izabrana
poduzecéa: Dalekovod d.d. Zagreb, Metal Product d.o.o. Breznicki Hum, Interkomerc Mostra,

BiH

3. Upit dobavljacu:
Upit predstavlja pisani zahtjev dobavljacu da dostavi ponudu ili informacije o njegovim
proizvodima. Upitima se provodi konkretno ispitivanje situacije na trziStu nabave. Konkretni
upiti sa svim trazenim informacijama za nabavu aluminijskih odljevaka poslani su elektronickim

putem na adrese prodaje konkretnih poduzeca.

4. Ponuda dobavljaca:
Iz razloga §to je u upitu dobavljaca naveden rok za dostavu ponude (obi¢no 5 radnih dana), u
navedenom roku su zaprimljene sve tri trazene ponude, Sto ujedno govori 1 o ozbiljnosti
potencijalnih poslovnih partnera. Nakon §to utvrdili koje su ponude pravovaljane prema roku
dostave, na¢inu podnosenja, dokumentaciji, sadrzaju, slijede ispitivanja elemenata ponuda koji
trebaju omoguciti ocjenjivanje, medusobnu usporedbu i izbor najpovoljnije ponude. Uvidom u tri
zaprimljene ponude, i razmatranjem svih elemenata, odlu¢eno je da se za dobavljaca izabere
poduzeée Metal Product d.o.o. iz Breznickog Huma (kvaliteta, iskustvo, blizina poduzeéa, ne i

najniza cijena).

5. Vodenje pregovora o nabavi:
Pregovori u postupku nabavljanja vode se s ciljem zaklju¢ivanja ugovora ili poboljSanja uvjeta
ugovora o nabavi ili u situacijama kada prilikom izvrSenja ugovora dolazi do otklona od
ugovorenih odredbi koje valja dogovorno rijesiti. Predmeti pregovora su elementi ponude koji
nisu za kupca prihvatljivi. To su najcesce cijene (cijena po komadu al odljevka, cijena za manju
koli¢inu, cijena za vecu koli¢inu), kakvoca i rokovi isporuke predmeta nabave (certifikati,
norme, izjave), ali i ostali elementi ponude (troskovi transporta). Takoder, zahtjev kupca je bio

da se odredi konkretna osoba za svu eventualnu komunikaciju.

6. Ugovor o nabavi:
NajceS¢e se ugovori zaklju€uju na temelju ponude dobavljaca, njezine analize i rezultata
pregovora u svezi uvjeta kupoprodaje. Kada se usklade tehni¢ki i komercijalni uvjeti
kupoprodaje, onda se moze sastaviti 1 potpisati ugovor. Osim takvog nacina, ugovori o nabavi

mogu se zakljuciti na temelju ponude i prihvata ponude te narudzbe i prihvata narudzbe. S
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obzirom da se u konkretnom slucaju radi o manjoj koli¢ini narudzbe, ugovor se realzirao

prihvacanjem ponude i slanjem narudZzbenice.

7. Narudzba:
U pravilu se dobavljacu dostavlja pismena narudzba jer pruza pouzdane informacije za izvrsenje
posla. Narudzba treba sadrzavati naziv i adresu kupca (narucitelja) koji ispostavlja narudzbu,
naziv i adresu dobavljaca (prodavatelja) kojem je upucena narudzba, broj narudzbe, datum
narudzbe 1 oznake na koje se treba pozvati u komunikacijama, redni broj predmeta koji
narucujemo, to¢an opis predmeta narucivanja s podatcima o kakvo¢i, jedinici mjere, koliini i
cijeni, uvjete kupnje, rok i mjesto isporuke, rok i nacin plac¢anja, nacin otpreme i ostalo §to je

dogovoreno izmedu stranaka s potpisom narucioca.

8. Kontrola i vodenje evidencije:
O stru¢nom pregledu robe i nalazima provedenog ispitivanja kakvoce prijamna kontrola treba
odmah obavijestiti nabavu, kako bi se probleme kakvoce isporucene robe Sto prije rijesilo, s
ciljem da se pravodobno zadovolje potrebe korisnika. Uvidom i usporedbom ponude dobavljaca,

narudzbe kupca i potvrdom narudzbe, utvrdeno je da su zadovoljeni svi traZzeni elementi.

9. Prijam materijala u skladiste:
Materijal se prima u skladiSte nakon preuzimanja otpremnih dokumenata i nalaza prijamne
kontrole. Kod prijama u skladiSte, materijala isporucenih od drugih poduzeca, ispostavlja se
skladisna primka. U skladistu se odvijaju procesi transporta, kontrole, premjestanja, izdavanja u
proizvodnju, obrade i komisioniranja. Izradom skladi$ne primke (koli¢ina!) i materijalne primke

(cijena, zavisni troskovi!) odljevci su zaprimljeni na skladiSte i mogu se dalje izdati u

cen .

10. Reklamacije:

Kupac prigovore moze priop¢iti dobavljacu usmeno u roku odredenom za prigovore, ali ih mora
pismeno potvrditi i dostaviti stru¢ne nalaze, ako ih ima. Ako prigovor ne stavi pravodobno,
smatra se da je robu preuzeo bez prigovora o njezinoj kakvoci. Kada je rije¢ o skrivenim
manama ili ako je prodavatelj obmanuo kupca, kupac mora nedostatke o isporucenoj robi
neodlozno reklamirati, ¢im je otkrio manu. Ako samo jedan dio isporucene robe ima nedostatke
kupac ne moze odbiti prijam ostale robe, izuzevsi ako isporucena roba iznosi cjelinu ili ako
kupac ima razlog da primi ugovorenu koli¢inu samo u cjelini. Kada je isporuc¢ena roba bolje

kakvoce od ugovorene, kupac ne moze zbog toga odbiti prijam robe, osim ako ima opravdan
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interes da mu se isporuci ba§ roba ugovorene kakvoce. U konkretnom slucaju, potrebe za

reklamacijom nema jer je isporuceno sve sukladno unaprijed dogovorenom.

6.5. Mogucnosti poboljSanja procesa nabave u poduzeéu ENERGYPLUS

d.o.o.

Planiranje, provedba, provjera i potreba za poboljSanjem od kljucne su vaZznosti za
odvijanje nabavnih procesa.
Prakti¢nom primjenom menadZzerskih alata nabave mogu se planirati, provesti, provjeriti i

poboljsati procesi koji su od kljucne vaznosti za odvijanje nabavnih procesa.

PDCA krug (Demingov krug) predstavlja proces planiranja, provedbe, provjere ili
proucavanja i poboljSavanja pojedinih procesnih koraka.
Sastoji se od sljedecih faza:
v Planiranje — faza u kojoj se utvrduju ciljevi sustava, sredstva za ostvarivanje zadanih
ciljeva i strategije kojima se odreduje u kojem smjeru i¢i.
Planiranje ovisi o kupcu i njegovim zahtjevima, potrebnim resursima, dokumentiranosti ,

strategijama, ciljevima, efikasnosti procesa ili sustava.

v" Provedba — faza realizacije planiranih aktivnosti. Provodi se nakon analize i odluke
prethodne faze. Radi se o probnoj implementaciji planiranog pristupa, promjene ili
poboljsanja.

Provedba ovisi o resursima, slozenosti procesa, mnogo ukljucenih subjekata poslovanja,

organiziranosti svih kriti¢nih to¢aka organizacije.

v Provjera — faza koja sluzi za pracenje i mjerljivost procesa kako bi se ispunili ciljevi i
zahtjevi organizacije. U ovoj je fazi od kljune vaznosti da se raznim izvjeStajima,
analizama 1 menadZzmentskim alatima pomno analiziraju 1 izvjestavaju rezultati pojedinog

podprocesa.

v Pobolj$anje — faza koja dolazi nakon svih spomenutih aktivnosti u Demingovom krugu.
Cilj spomenute faze jest da se nakon svih ¢injenica, rezultata i ostvarenja uzima u obzir
svaki pojedini segment zasebno te da se radi na poboljSanju kako bi se u buduénosti
kvaliteta poslovanja podigla na visu razinu te kako bi se time jo§ viSe zadovoljio kupac,
kao i1 sve ostale zainteresirane strane procesa. Kontinuirano poboljSanje ve¢ je ustaljena

praksa bez koje nema napredovanja.
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Demingov krug u upravljanu procesima nabave izgledao bi kao na slici 18.

Slika 18: Demingov krug

POBOLISANIE PLANIRAMIE
*  potpuna provedba + identifikacija potencijalnib
poboljfanog rjigsenja poboliganja

prikupljanje i analiza
podataka
= planiranje promjene

* trafenje novih
poboljZanja

Mapiranje procesa,
standardizacija procesa,
izvjestavanje, cbuka za
rad u standardnom

Dijagramitoka, Pareto
analiza, analizauzroka i
pasljedica,
brainstorming.

procesu.
PROMIERA PROVEDBA
* mjerenje *  testiranje
ucinkovitosti potencijalnog
= analiza primjene riesenja
*  prikupljanje
podataka

Timske vjestine, rjiedavanje
kenflikata, test rjegenja,
obuka,

Check liste provjere, graficka
analiza, kontrolne karte, kljutni
pokazateli uCinka (KPI).

Izvor: https://www.mingo.hr/public/documents/95-vodic-kvaliteta-i-rizici.pdf, dostupno

06.08.2021.

Na primjeru tvrtke ENERGYPLUS i faza koje primjenjuje u procesu nabave moze se reci
da postoje alati i1 aktivnosti koje bi tvrtka mogla primjenjivati sa svrhom poboljSanja procesa i
kao podlogu za odlucivanje i primjenu pravih strategija i taktika koje bi bile u skladu s ciljevima,
vizijom i misijom poduzeca.

Planiranje predstavlja klju¢ni 1 neizostavni element dugoro¢nog promisljanja. Bez dobrog
planiranja, nema ni dobre organizacije poslovanja. U fazi planiranja procesa nabave mogu se
koristiti razni menadZerski alati za pregled trenutne situacije i donoSenje dobrih poslovnih
odluka. Temeljem primjene svakog od navedenih alata i analizom dobivenih rezultata moguce je
utvrditi eventualne uzroke nastanka problema, identificirati i ocijeniti rizike, definirati mjere
pomocu kojih se ti isti rizici mogu anulirati i1 sl. Tvrtka ENERGYPLUS u procesu nabave ne
primjenjuje ni jedan od ovih alata te je svakako preporuka primjena istih.

Operativnom provedbom rjeSavaju se problemi te se realiziraju aktivnosti koje se
svakodnevnim upravljanjem provode u djelo. Svakako, u procesu praéenje i upravljanja potrebno
je sluziti se raznim indikatorima 1 alatima koji omogucuju kvalitetno funkcioniranje svih procesa

nabave. Tvrtka ENERGYPLUS u svom poslovanju prati stanje zaliha, kao i stanje skladista kako
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bi se proces proizvodnje mogao odvijati nesmetano i bez zastoja. U situaciji da bi tvrtka ostala
bez potrebnih zaliha ne bi se mogle isporuciti kupcima dogovorene koli¢ine Sto bi negativno
utjecalo na odnose s kupcima, nastanak nepovjerenje, tvrtka bi dosla na lo§ glas i to sve bi
utjecalo na cjelokupno poslovanje.

Provjera je od iznimne vaZnosti za organizaciju jer doprinosi sigurnosti, daje ocjenu te
upucuje na potrebe za poboljsanjem procesa. Tvrtka ENERGYPLUS u poslovanju ne primjenju
alate iz faze provjeravanja te i u tom segmentu postoji potreba i preporuka da se navedeni alati
primjenjuju s ciljem postizanja maksimalne moguce koristi. Kao primjer mozZe se navesti
preporuka primjene analize dobavljaca. Prilikom pristupanja novim dobavljacima potrebno je
pomno pratiti njihovu poziciju i stanje odrzavanjem poslovanja s dobavlja¢ima. Potrebno je
prikupiti Sto viSe informacija kako bi se umanjili rizici od prijevara, naglih prestanka poslovanja,
nenamirenih obveza i sl. Potrebno je provjeriti bilance, raCune dobiti 1 gubitaka, bonitet, raspitati
se o poslovanju, kontaktirati razne poznavatelje poslovanja potencijalnog novog dobavljaca te
teziti realnom upoznavanju s ciljem dodatne procjene dobavljaca.

Poboljsanje je klju¢ svakog napretka, poslovnog rezultata i konkurentske prednosti.
Postoje alati koji sluze kao podloga za poboljSanje procesa te su itekako koristan segment za rast
1 razvoj organizacije. Dobavlja¢i su klju¢na tocka kvalitete samog procesa. Predstavljaju
sudionike koji opsluzuju organizaciju koja zaprimljene ulazne komponente rasporeduje unutar
svog sustava (proizvodnja, daljnje plasiranje, preprodaja...). Bez kvalitetnog dobavljaca tesko je
osigurati kontinuitet, kvalitetne proizvode, pouzdanost, zdravu atmosferu i1 brojne druge
pokazatelje uspjesnosti. U danasnje se vrijeme dobavljac tretira kao partner s kojim se dolazi do
zeljenih ciljeva. Ukoliko je dobavlja¢ nezadovoljan i nemotiviran, tesko je ocekivati efikasnu
realizaciju ciljeva. Cesto se u praksi postavlja pitanje je li uvijek potrebno pregovarati i teziti §to
nizim cijenama materijala 1 sirovina zbog dugoroc¢nosti i1 opstanka dobavljaa. Tvrtka
ENERGYPLUS vodi brigu o svojim dobavlja¢ima, ali da bi suradnja bila dugotrajnija i
kvalitetnija potreban je i poseban pristup. Od dobavljata se mora traziti na prvom mjestu
pouzdanost, u smislu zadovoljavajuce kvalitete robe koju dobavlja¢ moze isporuciti na vrijeme i
po prihvatljivoj cijeni. Uz sugestije kupaca svaki dobavlja¢ moze poboljsati uvjete 1 kvalitetu u
svim segmentima poslovanja. Dobavljacima su bitne 1 povratne informacije s trzista, od nas kao
kupca, da bi se mogli dalje razvijati i usavrSavati. U svakom poduzecu postoji prostora za
napredak, te uz volju i sredstva, razina poslovanja se uvijek moze podi¢i na razinu vise, sve na

zadovoljstvo 1 jedne i druge strane.
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7. Zakljucak

Nabava u industrijskim odnosno proizvodnim poduze¢ima je najvaznija karika u ¢itavom
procesu poslovanja jer omogucuje nesmetano, ekonomicno i uspjeSno poslovanje cijelog
poduzeca. Iz tog razloga potrebno je u proces nabave uloziti mnogo paznje, planiranja, truda i
stru¢nosti.

Danas nabava nije samo kreiranje narudzbi dobavlja¢ima i osiguranje materijala odnosno
usluga u trazenim rokovima. Radi se o slozenim procesima koji ukljucuju istrazivanje trzista,
analize 1 utvrdivanje potreba, vodenje raCuna o zalihama, planiranje, provedbu i1 eventualno
moguce pobosljanje nabavnih aktivnosti, uvodenja inovacija i proaktivne politike nabave kako bi
se postigla fleksibilnost i efikasnost ¢itavog proizvodnog procesa.

Da bi proces nabave postizao svoju funkciju potrebno je da taj proces odraduje stru¢an kadar
djelatnika koje mozemo zvati menadzeri nabave. Njihov primarni zadatak je upravljanje
procesima nabave s ciljem povecanja profitabilnosti samog poduzeca $to ukljucuje procjenu
raznih poslovnih rizika, provodenje kontrola, odredivanje optimalnih koli¢na, analizu moguc¢ih
troskova, vodenje brige o stanju i troskovima skladiSta, financiranju nabave, vodenje brige o
svim potrebnim inputima za proizvodnju, ali 1 brige o racionalnom troSenju energenata, nabavci
informaticke 1 informacijske opreme, ekologiji, drustveno odgovornom poslovanju i sl.

StrateSko znacenje nabave namece nuznost primjene svih modela najbolje prakse u
procesima planiranja, narucivanja, realizacije i kontrole nabave. U svim spomenutim procesima
nuzno je inzistirati 1 na kontinuiranim unapredenjima 1 kontinuiranom povecanju razine
ucinkovitosti. Veliku ulogu imaju i dobavlja¢i koji viSe ne predstavljaju izvor uStede vec su
ravnopravni partneri u donoSenju vaznih odluka u nabavi. Nabava je slozen proces i bez obzira
na razvoj informacijskih poslovnih programa neophodno je ulaganje u ljudske resurse.
Ulaganjem u profesionalni razvoj i poticanjem cjelozivotnog obrazovanja djelatnika procesi
nabave provoditi ¢e se kvalitetnije na obostrano zadovoljstvo 1 vlasnika poduzeca 1 djelatnika.

Hipoteza ovog zavr$nog rada bila je nesmetan tijek proizvodnog procesa pravodobnom,
ekonomi¢nom i efikasnom nabavom potrebnog materijala i usluga, njihovo preuzimanje,
skladistenje, izdavanje u proizvodnju te izdavanje gotovih proizvoda spremnih za koriStenje.
Hipoteza je dokazana.

Primjenom raznih menadzerskih alata moguce je proces nabave poboljsati, unaprijediti i
ubrzati §to u konacnici dovodi do uspjesnijeg i ekonomicnijeg odvijanja ne samo procesa nabave
vec 1 uspjesnijeg poslovanja ¢itavog poduzeca.

Biti proizvodac u Hrvatskoj danas nije ni malo jednostavan posao, posebno u tehnologijama

koje su podlozne promjenama i stalnom napretku kao Sto je to u LED tehnologiji. Ulaganje u
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opremu, strojeve 1 ljudstvo je neophodno ako se zeli biti konkurentan na globalnom trzistu kojem
svi teze. Za to su potrebna financijska sredstva, hrabrost i sposobnost.

Potrebno je naglasiti da su elementi logistike inkorporirani u sve dijelove poslovnog procesa.
Nabava, kao i svaki proces u funkcioniranju poduzeca, je bitna i predstavlja kariku bez koje se
ne moze. Na logistici je zadatak da sve te procese zaokruzi i omoguci uspjeSno vodenje

poslovanja i ostvarivanje poslovnih ciljeva.

46



47



8. Literatura

[1] V. Ferisak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management — 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, vlast. naklada, 2006.

[2] Knezevi¢, B., Temeljni pojmovi, znacenje i povijesni razvoj nabave u kontekstu lanca
opskrbe, (Zagreb: Sveuciliste u Zagrebu, Ekonomski fakultet, 2015)

[3] Perci¢, M., Kozina G., (2013.) ,,Znacaj logistickog procesa nabave u poslovnom sustavu®.
Tehnicki glasnik 7, 1(2013), str. 134-135

[4] D. Bloomberg, et all: Logistika, Mate, Zagreb, 2006

[5] Siroci¢, A., (2017) Temeljni procesi u sustavu nabave, Varazdin, SveuciliSte Sjever

[6] Skrobot, P. (2018.): Upravljanje zalihama, Sveudiliite u Zagrebu, Ekonomski fakultet,
Zagreb 2018.

[7] Krpan Lj., Varga D., Marsani¢, R. (2015) ,,Organizacijska struktura nabave uposlovnim
procesima‘“. Tehnicki glasnik, 9 (3), str. 329.

[8] Perci¢, M., Kozina G., (2013.) ,,Znacaj logistickog procesa nabave u poslovnom sustavu®.
Tehnicki glasnik 7, 1(2013), str. 134-135

48



Popis slika i tablica

Slika 1:
Slika 2:
Slika 3:
Slika 4:
Slika 5:

Slika 6:
Slika 7:
Slika 8:
Slika 9:
Slika 10:
Slika 11:
Slika 12:
Slika 13:
Slika 14:
Slika 15:
Slika 16:
Slika 17:
Slika 18:

Tablica 1:
Tablica 2:
Tablica 3:
Tablica 4:

Ciljevi poduzeca, str. 8

Planiranje jednokratne 1 ponavljajuce nabave, str. 11
Sustavi i podsustavi, str.14

Organizacije sustava nabave, str. 15

Model funkcijske organizacijske strukture s deriviranom funkcijskom podjelom
proizvodnje i prodaje, str. 16

Organizacijska shema nabavne funkcije, str. 17

Odvijanje procesa nabavljanja, str. 20

Rizici vodenja nabave, str. 22

ENERGYPLUS d.o.o. Ludbreg, str. 23

Organizacijska struktura poduze¢a ENERGYPLUS, str. 24
Procesi u poduze¢cu ENERGYPLUS, str. 25

Fotografije iz razvojnog laboratorija ENERGYPLUS, str.27
Proizvodni program ENERGYPLUS, str. 301 31

Shematski prikaz tokova materijala, str. 32

Tokovi materijala ENERGYPLUS, str. 33

Zavrsni procesi pakiranja ENERGYPLUS, str. 36
Otpremnica i Racun R1, str. 39

Demingov krug, str. 43

Kriteriji razlikovanja ciljeva, str. 8
Prednosti i nedostaci centralizirane nabave, str. 18
Prednosti i nedostaci decentralizirane nabave, str. 18

Materijali 1 uredaji koji se koriste u proizvodnom procesu, str. 34

49



