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Sazetak

Tema zavr$nog rada je Organizacija procesa nabave u poduze¢u Labor d.0.0. koja se

bavi proizvodnjom i prodajom namjestaja.

Rad se sastoji od pet tematskih jedinica. U drugom poglavlju zavrsnog rada objasnjen
je pojam i poslovna funkcija nabave, njeni ciljevi te politika nabave, kao i elementi procesa
nabave. Treé¢e poglavlje odnosi se na organizaciju aktivnosti procesa nabave, organizacijsku
strukturu nabave te su razradeni oblici organizacijske strukture nabave. U ¢etvrtom poglavlju
obavljana je analiza sustava nabave poduzeca Labor d.o.o., profil poduzec¢a, djelatnosti i
proizvodi poduzeca, te je prikazana organizacija samog procesa nabave. Peto poglavlje odnosi
se na prijedlog poboljSanja sustava u kojem je nakon analize postojeceg sustava nabave te
uocavanja nedostataka u istom navedena moguénost poboljSanja samog sustava nabave te
prednosti 1 nedostaci. U zadnjem poglavlju na temelju istraZivanja i prikupljenih podataka

iznesen je zakljucak.

Klju¢ne rijeci: nabava, organizacija nabave, organizacijska struktura, ciljevi i politika nabave
Summary

The topic of final work is organization of procurement process in the company Labor

d.o.o. which is engaged in the production and sale of furniture.

The work consists of five thematic units. The second chapter of final work deals with
the term and business function of procurement, its objectives and procurement policy as well
as elements of procurement process. The third chapter deals with the organization of the
procurement process activities, the organizational structure of procurement and elaborated
forms of organizational procurement structure. In the fourth chapter, an analysis of the
procurement system of the company Labor d.0.0., the profile of the company, the activities and
the products of the company was performed and the organization of the procurement process
was presented. The fifth chapter refers to the proposal for an improvement of the system where,
following an analysis of the existing procurement system and the discovery of shortcomings in
the aforementioned possibility, the improvement of the procurement system itself, as well as
advantages and disadvantages. In the last chapter on the basis of research and data collected,

the conclusion was made.

Keywords: procurement, procurement organization, organizational structure, objectives

and procurement policies
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1. UVOD

Logistika se nalazi u gotovo svim segmentima poslovanja, dok nabava postaje sve vise
strateSka funkcija ¢ije se odluke temelje sniZzenju ukupnih troskova u ¢itavom lancu opskrbe.
Nabava se bavi koordinacijom svih kretanja i stanja materijala i robe od trzista nabave do
proizvodnje.

Cilj zavr$nog rada je analizirati proces nabave unutar poduzeca opcenito, prikazati
proces nabave na poduze¢u Labor d.o.o. te formulirati prijedlog poboljsanja sustava nabave
unutar doticnog poduzeca.

Rad se sastoji od pet tematskih jedinica. U drugom poglavlju zavrsnog rada objasnjen
je pojam i poslovna funkcija nabave, njeni ciljevi te politika nabave, kao i elementi procesa
nabave.

Trece poglavlje odnosi se na organizaciju aktivnosti procesa nabave, organizacijsku
strukturu nabave te su razradeni oblici organizacijske strukture nabave.

U cCetvrtom poglavlju obavljana je analiza sustava nabave poduzeca Labor d.o0.0., profil
poduzeca, djelatnosti i proizvodi poduzeca, te je prikazana organizacija samog procesa nabave.

Peto poglavlje odnosi se na prijedlog poboljSanja sustava u kojem je nakon analize
postojeceg sustava nabave te uocavanja nedostataka u istom navedena mogucnost poboljSanja
samog sustava nabave te prednosti i nedostaci.

U zadnjem poglavlju na temelju istrazivanja i prikupljenih podataka iznesen je

zakljucak.



2. POSLOVNA FUNKCIJA NABAVE

2.1. Logistika i nabava

Logistika u najSirem smislu obuhvaca tri temeljne funkcije svakog proizvodnog
poduzeca nabava, proizvodnja i prodaja. Ovisno o tome u kojem smjeru se odvija materijalni
tijek razlikuju se ulazna logistika koja se bavi opskrbom svih materijala i usluga potrebnih za
proizvodnju i izlazna logistika ¢iji je zadatak isporuciti trazeni proizvod kupcima. Organizacija
proizvodnje je sustav s velikim brojem operacija koje su izvoriste visokih troskova. To proizlazi
iz kompleksa koji zapocinje nabavom, a nastavlja se kontrolom materijala i pripremom, te
kona¢nom raspodjelom po odredenom programu na pojedine operacije. Nabava kao takva mora
osigurati raspolozivost te odrzavanje i razvijanje kapaciteta dobave. Nabava ispunjava svoje
zadatke na nacin da upoznaje raspolozive dobavne kapacitete koji se nalaze na trzistu i da
pomocu marketinSkih instrumenata utje¢e na dobavljace kako bi poduze¢u dobavljali zeljene
proizvode. Takoder treba ocijeniti koji buduci proizvodi na budu¢im nabavnim trzistima mogu
doprinijeti rjeSenju problema poduzeca, stoga snosi odgovornost za razvoj buducih dobavnih
kapaciteta. S druge strane logistika nabave zaposSljava postojece dobavne kapacitete
proizvodeci potrebne tokove materijala i poluproizvoda kako bi vlastitom poduzecu omogucila
raspolozivost kupljenih dobara.

Znacenje funkcije nabave u poduze¢u moze se ocijeniti prema udjelu troSkova
materijala u ukupnom prihodu poduzeca. Zadatak nabavne funkcije je osigurati stalnu
opskrbljenost poduzecéa potrebnim predmetima rada i sredstvima za rad. Predmet nabave su svi

materijalni inputi poduzeca.

U logistiku nabave ulaze sljedeéi logisti¢ki zadaci':

odluka ,,proizvoditi ili kupovati® zajednicki sa proizvodnjom

uskladiti nabavu s proizvodnjom (vrste posiljki, vrijeme dobave, mjesto dobave)
e smanjiti transportne troSkove

e suradivati sa dobavljac¢ima

e pronaci adekvatnog dobavljaca

e optimizirati troSkove nabave

e provoditi kontrolu kvalitete

e osiguranje opskrbe

1 Segetlija, Z.: Uvod u poslovnu logistiku, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2008.



Nabava se moze obavljati na tri nadina?:

e pojedinacna nabava prema potrebi,
e nabava uz drzanje zaliha i

e nabava na osnovi posebnog ugovora.

U slucaju potreba pojedinac¢na nabava ima prednosti za logistiku jer se skladiste manje
koli¢ine, stoga su vezivanje kapitala i troSkovi zaliha mali. S druge strane problem moze biti
predugo vrijeme isporuke i nedovoljno iskoristenje proizvodne opreme. Drzanjem zaliha
rjesava se taj problem i poduzece je manje osjetljivo na kolebanja i nesigurnosti kod dostave
od strane dobavljaca, ali se povecavaju skladisni troskovi. Uz pouzdane dobavljace moguca je
nabava na osnovi ugovora. U tom slu¢aju koli¢ina zaliha u skladistu drzi se na razini

sigurnosnih zaliha ¢ime se smanjuju troskovi.

2.2. Pojam nabave

Upravljanje nabavom seze od 1832. godine kada je objavljen tekst Charlesa Babbagea
pod naslovom ,,0 ekonomiji strojeva i proizvodnji“. Tokom 1970-tih prvi put se na voditelje
nabave pocelo gledati kao na profesionalce, a ne kao na sluzbenike. Do kraja 1980-tih godina,
troskovi kupovine materijala predstavljali su otprilike 60% troska prodane robe, §to je

pokrenulo koncepcijski pomak od kupovine do upravljanja nabavom.?

Kako bi proizvela robu za prodaju, poduzec¢a moraju nabaviti dijelove i materijale,
opremu za proizvodnju i operativu te potro$ni materijal, kao Sto su olovke, papir i sl. Proces
nabave moze biti tako jednostavan kao §to je poslati nekoga do robne kuce ili specijalizirane
prodavaonice po kutiju olovaka. No, u vecini slucajeva taj je proces puno slozeniji, skuplji i

znacajniji za dobrobit poduzeca.

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. Osim klasi¢nih aktivnosti smanjenja troskova, nabava koristi sve naprednije
tehnike kontrole troSkova koji snazno podupiru funkcionalnu, organizacijsku i regionalnu

suradnju i konsolidaciju te tako potice jacanje suradnje izmedu tvrtke i dobavljaca. Poslovna

2 Segetlija, Z.: Uvod u poslovnu logistiku, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2008.
3 Krpan, LJ., Varga, D., Marani¢, R., Organizacijska struktura nabave u poslovnim procesima, Tehnicki glasnik,
Vol.9 No.3 Rujan 2015. — struéni ¢lanak
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funkcija nabave spada u segment poslovanja ¢ijim se interaktivnim upravljanjem mogu smanjiti

troskovi te povecati profit unutar poduzeca.

Pod nabavom u uzem smislu podrazumijeva se odvijanje operativnih poslova u procesu
pribavljanja objekata nabave. Tu spadaju poslovi koje je potrebno svakodnevno obavljati kako
bi se pravodobno realizirale definirane potrebe i zahtjevi opskrbe poslovnog sustava za
objektima nabave odgovarajuce kvalitete, u potrebnoj koli¢ini, po primjerenim cijenama,
rokovima i na odredenom mjestu uz odgovarajuci servis.

Nabava u uzem smislu podrazumijeva operativne funkcionalne poslove*:

e primanje, ispitivanje i objedinjavanje zahtjeva za nabavu

e upiti dobavlja¢ima

e prijem i vrednovanje ponuda

e pregovaranje

e izbor dobavljaca

e narucivanje

e pracenje rokova isporuke

e prijem i ispitivanje posiljaka robe i dokumenta

e reklamacije prema dobavlja¢ima

e vodenje evidencije nabave

e kontrola zaliha

e suradnja s drugim poslovnim sustavima

e izvjeStavanje

e prodaja viskova i otpada

Kada se gleda s aspekta objekata, nabava u uzem smislu podrazumijeva nabavu
materijala (sirovina, pomo¢nih i pogonskih materijala), dijelova, skolopova, sustava i

kompleksnih poslovnih procesa te nabavu trgovacke robe.

4 Feri$ak, V., Stihovié, I.: Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989.
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Nabava u Sirem smislu obuhvaca i strategijske zadatke o kojima ovise ucinci i dobit

poslovnog sustava. Ti zadaci su®:

stohasticko 1 deterministicko istrazivanje potreba
planiranje nabave

analiza nabave

benchmarking nabave

izbor sustava nabavljanja

kontrola nabave

upravljanje mrezom opskrbe

izraCunavanje ekonomi¢nih nabava i normativa zaliha
istrazivanje trziSta nabave

vrijednosna analiza

suradnja kod razvoja novih proizvoda

priprema i sklapanje dugoro¢nih ugovora o nabavi
kooperacija u nabavi

analiza ukupnih troskova proizvoda

menadzment ljudskih potencijala u nabavi

Zadaci nabave u Sirem smislu su pripremiti §to bolje koriStenje moguénosti trzista

nabave, da pozitivno utjece na proizvodnu potro$nju i prodaju definiranjem vrsta, oblika i

strukture ulaza uz koristenje potencijala dobavljaca i vodec¢i racuna o zastiti okolisa, s ciljem

da se $to bolje zadovolje zahtjevi potrosaca te da se maksimiziraju ucinci i dobit poslovnog

sustava. Pored nabave materijala, dijelova, sklopova, sustava, solucija i trgovacke robe nabava

u Sirem smislu obuhvaca i nabavu usluga (odrzavanja, ¢is¢enja, cuvarske sluzbe, istrazivanja i

razvoja, savjetodavnih/konzultantskih usluga, logistickih usluga, itd.), prava (licenci, fransiza,

najma, zakupa, leasinga), energije i sredstava za rad (opreme i investicijskih dobara). Sve za

$to se dobiva ra¢un moze se smatrati nabavom®.

5 Ferisak, V., Stihovié, I.: Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989.
® Ferisak,V., Stihovi¢, I.: Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989.

12



2.3. Ciljevi nabave

Opc¢em cilju maksimiziranja dobiti poduzeca nabava doprinosi tako da interne korisnike
opskrbi materijalima i uslugama uz najpovoljnije uvjete. U klasi¢noj nabavi taj se cilj nastoji
ostvariti na nacin da se §to viSe snize nabavne cijene materijala i usluga, odnosno troskovi
nabavljanja. U suvremenoj je nabavi snizenje troSkova nabave materijala i usluga samo jedan
od ciljeva. TroSkove je potrebno promatrati cjelovito, kako bi se ostvarile koristi za dobavljace,
kupce proizvoda i usluga vlastite organizacije te za drustvo u cjelini. Uz ekonomske sve vise

na znacenju dobivaju i ekoloski ciljevi jer raste drustvena svijest o potrebi zastite okoliSa.

Opd¢i ciljevi suvremene nabave:’
e funkcionalno odgovarajuca kakvoc¢a materijala i usluga
e najpovoljnija cijena
e ckonomicna koli¢ina
e pravovremenost
e nabava sa najpovoljnijih izvora
e Vvisok servis isporuke
e najmanji rizik
® najnizi troSkovi

e dobar odnos s dobavljac¢ima

Kriteriji razlikovanja ciljeva:®
1. sadrzaj ciljeva:
e ekonomski ciljevi
e monetarni: ostvarenje dobiti, ostvarenje prodaje, rentabilnost poslovanja, osiguranje
likvidnosti i sl.
e nemonetarni: neovisnost, prestiz, trziSna mo¢, drustveni i politi¢ki utjecaj, partnerstvo s
dobavlja¢ima itd.
e socijalni ciljevi: socijalna sigurnost djelatnika, zadovoljstvo poslom, mogucnost
napredovanja i sl.
e ckoloski ciljevi: sacuvati resurse, smanjiti potrosnju vode i energije, siguran prijevoz

opasnih materijala itd.

7 FeriSak, V., Stihovi¢, 1.: Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989.
8 Ferisak, V., Stihovi¢, 1.: Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989.
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2. dimenzije ciljeva:
e opseg ciljeva: koli¢ine koje treba nabaviti, koli¢ine isporuke, visine zaliha i sl.
e vremenska dimenzija: dugoro¢ne, srednjorocne i kratkoro¢ne potrebe, vrijeme
nabavljanja, vrijeme isporuke itd.
e prostorna dimenzija: mjesto potro$nje materijala, mjesto isporuke, mjesto skladistenja i
sl.
3. hijerarhija ciljeva:
e temeljni ciljevi: ciljevi cjelokupnog poslovanja (strateski i takticki ciljevi)
e ciljevi poslovnih funkcija: uskladen rad poslovnih funkcija, povecanje kakvoce rada i
sl.
e instrumentalni ciljevi na pojedinim podru¢jima rada: prisutnost na trziStu, stalnost
izvora nabave, stalnost koli¢ina nabave itd.
4. meduovisnost ciljeva:
e komplementarni ciljevi: ostvarivanje jednog cilja ovisi o ostvarenju drugog cilja
(nadopunjuju se), npr. vece nabavne koli¢ine i nize nabavne cijene
e konfliktni ciljevi: konkurentski odnosi pa opseznije ostvarenje jednog cilja dovodi do
slabijeg ostvarenja drugog cilja, npr. ciljevi ekonomi¢nosti i sigurnosti, zbog toga je
potrebno postaviti prioritete ostvarenja ciljeva
e neutralni ciljevi: odnosi medu ciljevima su indiferentni, tj. nisu medusobno ovisni
5. znacenje ciljeva:
e glavni ciljevi: imaju veliko znacenje (npr. pravodobna opskrba)

e dodatni ciljevi: imaju manje znacenje (npr. smanjenje koli¢ine prosje¢nih zaliha)

2.4. Politika nabave

Politika nabave predstavlja skup zamisli i stavova na temelju kojih se odreduju ciljevi
poslovanja nabave te izabiru putovi, nacin, sredstva i mjere za njihovo uc¢inkovito i racionalno
ostvarenje. Radi se o skupu podpolitika koje se odnose na dobavljace, koli¢inu narudzbi i zaliha,
nabavne cijene, kvalitetu, vrstu proizvoda i nagine dopreme®. Bit politike su interesi koji su
izraZeni u zamislima, zeljama i namjerama subjekata i sudionika politike sa ciljem da zadovolje
potrebe sustava, a putem njih i svoje potrebe. Promijenjenim okolnostima potrebno je
prilagoditi politiku nabave tj. koncepciju nabave koja predstavlja zamisli nacina realizacije

politike nabave. Njome se postavljaju kriteriji ponasanja rukovodstva i osoblja nabave u

% Ferisak, V., Stihovi¢, 1.: Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989.
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rjesavanju zadataka nabave na temelju postavljenih ciljeva i filozofije nabave. Predstavlja i
misaonu podlogu poslovnih odluka u svezi s izborom dobavljac¢a, odnosa s dobavljac¢ima,
smanjenja rizika nabave, vertikalne i horizontalne kooperacije, naruc¢ivanja robe i sl.
Instrumenti politike nabave mozemo definirati kao varijable s podruc¢ja nabave koje
utjeCu na ostvarivanje ciljeva nabave. U razli¢itim literaturama postoje i razlicite podjele
instrumenata politike nabave, ali najéesce se navode i detaljnije obraduju instrumenti poput:
politike kolicine, politike kakvoce, politike nabavnih cijena i pla¢anja, politike izvora nabave i
odnosa s dobavljacima. Jos neki instrumenti koji se javljaju rijetko su npr.: politika odnosa s
javnos$éu, politika oglasavanja, politika oblikovanja proizvoda. Kako bi se postigli sinergijski
efekti, instrumente politike nabave potrebno je Koristiti u kombinaciji istih, pri ¢emu se govori

0 miksu nabave.

2.4.1. Politika koli¢ine

Pitanje koli¢ine nabave pojedinih materijala ili proizvoda povezano je s potrebnim
prijevoznim i skladisnim prostorom, jedini¢nim cijenama, rokovima isporuke. Kod politike
koli¢ina potrebno je voditi ra¢una o ekonomicnosti nabave tj. moguénosti snizenja troskova
nabave, dopreme, skladiStenja i zaliha. Kako bi se te mogucnosti Sto bolje iskoristile, koli¢ina
se promatra kao trziSna varijabla koju valja fleksibilno oblikovati. Uz razmatranje
ekonomicnosti, u politici koli¢ina vaznu ulogu ima i sigurnost opskrbe. S obzirom na to da su
ekonomicénost i sigurnost dva suprotna nacela, potrebno je traziti nacin kako ih zadovoljili na

najpovoljniji nacin, tj. trazi se optimalno rjesenje u odredenim okolnostima.

Uskladivanje zahtjeva sigurnosti i ekonomicnosti temelj je politike koli¢ina nabave,
zaliha, odnosa izmedu koli¢ina vlastite proizvodnje i nabave, odnosa investicija i zakupa ili
najma, odnosno leasinga, te horizontalne i vertikalne kooperacije u nabavi. O politici koli¢ina,
tzv. sekundarne nabave ovise odluke o pr ikupljanju i reciklazi otpada i nepotrebnog

materijala.l°

Osim ekonomicnosti bitan je i $to manji stupanj rizika. Optimalna oli¢ina nalazi se u

sjeciStu pravca sigurnosti i ekonomi¢nosti sto je vidljivo na slici 1.

10 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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Stupanj sigumostii
ekonomi;‘rnosti opskrbe

Sigumost

Ekonomi¢nost

= Koli¢ina
Optimalna koli¢ina

Slika 1. Utjecaj varijable koli¢ina na stupanj sigurnosti i ekonomi¢nosti opskrbe

1ZVOR: izradio autor prema: Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management,
2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006

2.4.2. Politika zaliha

Politika zaliha brine da zalihe budu tolike da osiguraju kontinuirano odvijanje procesa
reprodukcije, a da istodobno budu ekonomic¢ne. DrZanje zaliha omoguéuje KoriStenje
povoljnijih situacija i uvjeta na trzistu nabave, odnosno pruza mogucnost nabavljanja potrebnog
materijala u najpovoljnijim situacijama. Zbog toga je jednom utvrdene normative zaliha
potrebno mijenjati u skladu s promjenama uvjeta na trziStu nabave i potrebama proizvodne

potrosnje i prodaje vlastitog poduzeca.

Postoje tri poremecaja u nabavi, a to su prekonormne i nekurentne zalihe koje
predstavljaju visak materijala za planirane potrebe, te nedostatne zalihe gdje se nedostatak ne

moze nadoknaditi.

Prekonormne zalihe nastaju ako se poremete odnosi izmedu dinamike i koli¢ina
isporuka, te dinamike i koli¢ina potrosnje predmeta rada zbog ¢ega se zalihe povecavaju iznad
normativa maksimalne zalihe. Do poremec¢aja moze do¢i iz vise razloga kao S§to su zastoj u

proizvodnji, veée isporuke dobavljaca, izmjena plana proizvodnje.

Nekurentne zalihe oznacavaju sve zalihe koje nemaju dovoljan koeficijent obrtaja.
Nekurentne zalihe mogu biti zalihe nepotrebnog materijala ili zalihe potrebnog materijala.
Nekurentne zalihe nepotrebnog materijala mogu nastati zbog izmjena proizvodnog programa,

izmjene tehnologije i sl.
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Nedostatne zalihe ne zadovoljavaju potrebe procesa reprodukcije jer je isporuceno
premalo predmeta rada, ili je predmet rada isporuc¢en prekasno ili se radi o prostorno

neodgovarajuéem pokrivanju potreba.!

2.4.3. Politika kakvoce

Politika kakvoée odnosi se na specificiranje znacajki materijala, proizvoda ili usluga
relevantnih za ispunjenje ciljeva namjene roba ili usluga. Odredbe kupoprodajnih ugovora u
ovom kontekstu nuzno trebaju sadrzavati prava i obveze ugovornih strana u slucaju neizvrsenja
ugovora (povrat robe, reklamacije, svrstavanje robe u nizu klasu). Vrlo ¢esto usko odredene
specifikacije proizvoda zahtijevaju dodatne troskove nabave, ali istodobno rezultiraju viSom
kvalitetom, koja pridonosi snizavanju ukupnih troskova.

Politikom kakvoce definira se podloga odredivanja i ostvarivanja ciljeva koji se odnose
za izbor ponude dobavljaca. Potrebna kakvoca definirana je zahtjevima korisnika i uvjetima
primjene dobara. Moze se odrediti ili specificirati kao skup materijala, proizvoda ili usluga
relevantnih za ispunjenje ciljeva namjene dobara i/ili usluga (dimenzije materijala, kemijski
sastav, fizikalna svojstva, bioloska svojstva, opticka svojstva, funkcionalnost, ekoloske
osobine).!?

Odredivanje kakvoce predmeta nabave vise je tehni¢ki nego komercijalni posao.
Medutim, komercijalisti tu imaju vaznu ulogu. Oni moraju pribaviti informacije o potrebama i
zahtjevima kupaca, te informacije o trendovima na trziStu nabave, uspostaviti veze sa
potencijalnim dobavljac¢ima, te ih ukljuéiti u izradu specifikacije materijala. Kada govorimo o
kontroli kakvoc¢e uobicajeno je da se kKontrola organizira kod dobavljaca (posjet pogonima).
Kod uobic¢ajenih trgovackih marki materijala i serijskih proizvoda ispituje se postoji li
svjedodzba odnosno certifikat neovisne organizacije o propisanoj normi kakvoce. Najpoznatije

takve svjedodzbe koje se danas koriste su ISO 9001-9004.

Medunarodna organizacija za standardizaciju — 1ISO — u Zenevi, brine se o odredivanju

op¢ih normi koje vrijede u cijelom svijetu. U suvremenom prometu posebno znacenje imaju

norme serije 1SO 9000 iz 1987. tj. norme ISO 9001 do 9004.

11 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
12 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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Norme ISO 9000 sadrze smjernice za uspostavljanje i osiguranje sustava kakvoce, te
za dokazivanje razine osiguranja kakvoée nekog poduzeéa koje nesSto proizvodi, prodaje ili
pruza usluge.

ISO 9001 definira sustav kakvoée wu konstrukciji, razvoju, proizvodnji,
instalaciji/montazi i servisu tj. u cijelom zivotnom ciklusu proizvoda. Koristi su u proizvodnim
i usluznim poduzeéima.

ISO 9002 koristi se pretezno u proizvodnim poduzecima, ako isporucitelj/proizvodac
treba dokazati da ispunjava zahtjeve osiguranja kakvoée u proizvodnji, odnosno montazi.

ISO 9003 definira sustav osiguranja kakvoce u zavr§nom ispitivanju/kontroli gotovih
proizvoda.

ISO 9004 sadrzi smjernice za rukovodne, organizacijske, tehni¢ke, administrativne i
kadrovske pripreme, te zadatke u svezi provedbe sustava osiguranja kakvoce u vlastitoj

organizaciji.

Poduzec¢a mogu pribaviti ISO certifikate od neovisnih institucija, koje su akreditirane
za ocjenu 1 kontrolu osiguranja kakvoce u skladu s tim normama. Proizvod/usluga dobavljaca
koji dokaze da posluje u skladu sa ISO standardima zahtjeva minimum posla vrednovanja
kakvoce, kontrole rokova, prijemne kontrole itd., te se time smanjuju troskovi vezani uz

kontrolu kakvoce.r®

2.5. Rizici u nabavi

Pitanje rizika je vrlo kompleksno i zasluzuje posebnu pozornost i analizu. On je
neizbjezan faktor svakog poslovnog pothvata pa tako i nabave. U fazi odlu¢ivanja vrlo je tesko
predvidjeti rizik, odnosno njegove uzroke i moguce posljedice. U procesu nabave potrebno je
smanjiti mogucu opasnost i Stetu koja moze pri tome nastati, a to je moguce posti¢i mjerama
smanjenja rizika odlucivanja i mjerama smanjenja rizika realizacije. Temeljni preduvjet
pripreme za smanjenje rizika je informiranje, $to znaci da treba imati relevantne informacije
ve¢ kod istrazivanja trzista kako bi se osigurali elementi precizne prognoze ponude i potraznje.
Konac¢nu organizaciju nabave i obuku kadrova treba provesti u skladu s temeljnim ciljevima

nabave i prikupljenim informacijama.

13 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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RIZICI

RIZICT RIZICI
ODLUCIVANJA REALIZACLE
LOSA NESTRUCNOSTI OBJEKTIVNI SUBJEKTIVNI
PRIPREMA POSTUPANIE
ODLUKA PO INTUICII
- pn}:odne pojave - nema motiva za rad
-pozar - spekulacije u radu
-havarije - zloupotreba polozaja
- prisilni prekid rada - negativni stavovi
- drustvene nestabilnosti djelatnika
- Strajk - autokratsko vodenje
- politicki dogadaji

-rat itd.

Slika 2. Rizici u nabavi

1ZVOR: izradio autor prema: Segetlija, Z: Uvod u poslovnu logistiku, Ekonomski fakultet u Osijeku; Osijek,
2008.

Na slici 2. prikazana je podjela rizika koji mogu biti rizici odlu¢ivanja i rizici realizacije
te njihovi ¢imbenici. Smanjenje rizika u fazi ostvarenja nabave zahtijeva nekoliko zahvata koji
se odnose na postupke kao $to su podjela Stete koriStenjem dobavljaca, zajednic¢ka briga s

dobavlja¢ima, sklapanje ugovora o osiguranju $tete te prenosenje Stete na druge.

2.6. Elementi procesa nabave

Realizacija nabave obuhvaca sve aktivnosti vezane uz pripremu i kupnju, uz isporuku,
dopremu, prijam i skladiStenje ulaznih predmeta te njihova disponiranja u skladu sa zahtjevima
korisnika. Sinonimi za proces nabave su: tehnika nabave, postupak nabave, odvijanje procedure

nabave i sustav nabave.

Zbog njihovog znacenja za uspjesno obavljanje zadataka i za trosSkove nabave valja ih
dobro upoznati i adekvatno primijeniti u pojedinim procesima nabave. Nije svejedno provodi li
se postupak nabavljanja primjenom klasi¢nih komunikacijskih sredstava ili elektronic¢ki.
Elektronicka nabava omogucuje komprimiranje pojedinih elemenata procesa nabavljanja i
znatno skracuje vrijeme nabave. Medutim, za potrebe jednokratne nabave predmeta velike
vrijednosti postupak nabavljanja mora obuhvatiti sve navedene aktivnosti, a racunala
omogucuju da se procesi odvijaju brze 1 kvalitetnije. Na slici 3. prikazani su elementi procesa

nabave i njihov tijek te sudionici samog procesa.
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Medusobno djelovanje
Sklapanje prod.posla

Alkcija kupca

Alkcija dobavljaca

Akcija kupca

Slika 3. Elementi procesa nabave

1ZVOR: http://web.efzg.hr/dok/TRG//bknezevic/isut%202013/05_Sustav%20
pisanih%?20poslovnih%20komunikacija%20NOVO.pdf

Elementi procesa nabave su:**

izdavanje, prikupljanje i obrada zahtjeva za nabavu

utvrdivanje izvora nabave i potencijalnih dobavljaca

izrada i dostava upita dobavlja¢ima

prikupljanje i ispitivanje ponuda

vodenje pregovora

ocjenjivanje i usporedba ponuda te izbor najpovoljnije ponude i donosenje
odluke o nabavi

sklapanje ugovora o kupnji i narucivanje ulaznih predmeta (inputa)
pracenje izvrSenja ugovora i narudzbi te mjere zastite prava u slucaju
neispunjenja obaveza dobavljac¢a u skladu s odredbama ugovora

prijam 1 ispitivanje koli¢ine 1 kakvoce isporuc¢ene robe i/ili izvrSenih usluga, te
reklamacije u slu¢aju otklona od ugovorenih parametara

skladistenje predmeta nabave

likvidacija racuna dobavljaca

sastavljanje posiljke (komisioniranje) i izdavanje predmeta nabave korisnicima

14 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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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. Najc¢esce su to to¢an 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 Sto 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 dobavlja¢ 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 1 izdavanja predmeta nabave korisnicima. Cjelokupno odvijanje procesa nabave
prikazan je na slici 4.

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. Takoder, znacajno je da se uskladi i vrijeme odvijanja

aktivnosti s ciljem skra¢enja ukupno potrebnog vremena odvijanja procesa nabave.
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ZAHTIEV
EA NABAWY

POTENCIIALRT
OORAVLIALT

Slika 4. Odvijanje procesa nabave

1ZVOR:http://web.efzg.hr/dok/trg/bknezevic/mnab2012/mnab2012sem09.pdf

2.6.1. Zahtjev za nabavu

Zahtjev za nabavu (nalog za nabavu, zahtjevnica materijala, interna narudzba,) mogu
izdati organizacijske jedinice kojima su potrebni materijali, robe ili usluge.

Nalog za nabavu mora sadrzavati §ifru i naziv proizvoda, potrebnu koli¢inu, tko je
izradio nalog, datum, mjesto dostave, rokove u kojima treba ispostaviti materijal, namjenu (npr.
sirovina, potro$ni materijal, dio za dogradnju nekog stroja ili uredaja, pricuvni dio, supstitut,
novi uredaj, zamjenski uredaj i sl.), kakve ateste materijal mora imati (npr. kemijskog sustava,
mehanic¢kih osobina) i koja ispitivanja je morao proc¢i (npr. radiografsko, ultrazvukom,

hidrauli¢ne testove), prijedlog potencijalnog dobavljaca, podatke o nac¢inu pakiranja i prema
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potrebi nacrte ili drugu dokumentaciju (npr. propagandni materijal proizvodaca) koja moze
posluziti nabavi.'®

Uobicajeno je da se u slu¢ajevima pojedinac¢ne opskrbe zahtjev izdaje u pisanom obliku,
pri ¢emu mora dobiti suglasnost centralne tehni¢ke sluzbe ili nadleznog rukovodstva u
poduzecu te financijske sluzbe, koja ga kontaktira, preispituje raspoloziva financijska sredstva

i nakon $to na zahtjevu potvrdi svoju suglasnost dostavlja zahtjev sluzbi nabave.

U slucajevima opskrbe s vlastitih zaliha zahtjevi za nabavu dostavljaju se skladisnoj
sluzbi, koja na temelju njih pripremi i izdaje trazene materijale korisnicima. Zbog
racionalizacije posla koriste se posebni obrasci zahtjeva, koje u nac¢elu popunjavaju korisnici,
odnosno ovlastene osobe u organizacijskoj jedinici korisnika (medutim to nerijetko radi
skladistar, a korisnik ili ovlastena osoba samo potpise popunjeni zahtjev). Za materijale kojima
se korisnici opskrbljuju s vlastitih zaliha koje se stalno nadopunjuju, umjesto obrazaca zahtjeva
za nabavu, u uvjetima ru¢ne obrade podataka koristila se prijenosna kartica (engl. traveling
requisition). Jedna prijenosna kartica predvidena je za otprilike 30 zahtjeva, a cirkulira izmedu
korisnika i skladista kao nosilac informacija o zahtijevanom i izdanom materijalu. Prelaskom
na elektroni¢ko poslovanje prijenosna kartica je izgubila svoju svrhu, a umjesto nje koriste se
liste dispozicije ili liste prijedloga za nabavu. U tim listama navedene vrste i koli¢ine materijala
testiraju se, u pravilu, kao prijedlog potreba, za koje nabave treba ispitati moze li u skladu s
primijenjenim sustavom nabavljanja i politikom zaliha materijale izdati u koli¢ini i rokovima u

skladu s planom potro$nje/prodaje.®

Prije donosSenja odluke o nabavi zahtjeve za nabavu potrebno je preispitati kako bi se
utvrdilo sljedeée:’

e Jesu li zahtijevani predmeti nabave jednozna¢no specificirani? Jesu li za materijale
navedene njihove $ifre, naziv, a ako je rije¢ 0 novim predmetima nabave, njihova
kakvoca, funkcije, namjena, kod strojeva ucinci, na¢in pogona i ostalo §to nabavi
omogucuje nedvosmisleno identificiranje?

e Jeli zahtijevana vrsta i koli¢ina predmeta nabave predvidena planom nabave, a ako nije

na koji ¢e nacin biti pokriveni troSkovi nabave?

15 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.

16 Monezka, R., Handfield, R., Giunipero, L., Patterson, J.: Purchasing and Supply Chain Management, fourth
edition, South — Western, 2009.

17 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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e Jesu li normirane koli¢ine i rokovi nabave?

e Postoji li ekonomska opravdanost nabave, moguénost koriStenja rezerviranih zaliha ili
mogucnost supstitucije s raspolozivim ili jeftinijim materijalom?

e Mogu li se potrebni predmeti pribaviti reciprocnom nabavom, kooperacijom u nabavi
ili, kod strojeva, postoji li moguénost zakupa ili najma?

e Sadrze li zahtjevi sve potrebne podatke i jesu li potpisani od strane ovlastene osobe,

kako bi se bez odlaganja mogao nastaviti proces nabavljanja?

2.6.2. Upit

Dostavljanje upita dobavljac¢ima osjetljiva je faza u postupku nabave, jer pored cilja da
na postavljeni upit bude i odgovoreno, svaki upit na odredeni nacin stvara i prvi dojam o
poduzecu kod potencijalnog partnera kome se obraca. U tom kontekstu je korisno prije
oblikovanja i upucivanja dopisa (upita za ponudu) prikupiti relevantne informacije o poduzecu,
potencijalnom buduc¢em poslovnom partneru. Korisne informacije su vezane za podrucje
standarda komunikacije i poslovanja koje ista tvrtka prakticira sa svojim stalnim kupcima, na
koji naéin je moguce ste¢i povoljan poslovni bonitet, §to tvrtki dobavljacu odgovara u
poslovnom odnosu i drugo. Ove spoznaje predstavljaju rezultat kreativnih aktivnosti i
djelovanja menadzmenta nabave, $to se realizira putem uspostavljenog modela za dostavljanje
upita dobavlja¢ima, i obrade dostavljenih ponuda.

Upit predstavlja zahtjev dobavljacu da dostavi ponudu ili informacije o njihovim
proizvodima, odnosno uslugama. Za elektronic¢ki dostavljene upite cesto se Koristi engl.
skrac¢enica E-RFX, koja se odnosi na viSe pojmova ,,Request for...* i to: Request for Proposal
— RFP, precizno definira zahtjeve u svezi funkcija trazenog proizvoda ili usluge, Request for
Quotation — RFQ su upiti kojima se traze ponude jednoznaéno specificiranih, a na trzistu
uobicajenih proizvoda ili usluga i Request for Information — RFI se odnosi na trazenje
informacija s ciljem da se moze bolje specificirati zahtjeve u upitu.®

Upitima se provodi konkretno ispitivanje situacije na trzistu nabave. Prilikom trazenja
prikladnih dobavlja¢a treba voditi ratuna o znac¢enju predmeta nabave za poduzecée, o ukupnoj
koli¢ini i vrijednosti predmeta nabave, trzisnoj ponudi, lokaciji potencijalnih dobavljaca i sl.

Podaci o poznatim izvorima nabave te podaci koji se prikupe pretrazivanjem on-line

baze podataka, kataloga proizvoda te drugih izvora podataka polazista su za izbor dobavljaca

18 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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kojima ¢e se dostaviti upiti. Takoder, viSe podataka o pojedinim dobavlja¢ima moze se naéi na
njihovim web stranicama, na kojima se mogu pronaci i aktualni podaci o poduzecu, njegovim
proizvodima i/ili uslugama, organizaciji i sl.

Kada je roba jednozna¢no definirana, nabava $alje upit dobavljacima. Upit sadrzi sve
podatke relevantne za kvalitetu, rokove isporuke i ostale aktivnosti. Uz upit nabava moze
poslati i druge priloge koji su potrebni dobavlja¢ima, kako bi se eliminirala moguca pogreska
ili nejasnoca.

Upiti se Salju odabranim dobavlja¢ima koji su najc¢escée prosli ,,provjeru i koji se nalaze
na listi dobavljaca. Ukoliko se pojavi potreba za novim dobavljacima, nabava mora preispitati
svakog novog dobavljaca.

Kriteriji za provjeru i izbor dobavlja¢a mogu biti razli¢iti. Najéesée se koriste:*°

e kvaliteta robe

e rokovi isporuke
e cijena

e nacin placanja

Upiti se $alju u slu¢ajevima:?°

e kada nabava mora na temelju plana potreba ili zahtjeva korisnika pribaviti predmete
rada u koli¢inama i vrijednosti za koje ocekuje da ¢e posti¢i znacajne ustede izborom
najpovoljnijeg rjeSenja

e ako nabava Zeli iskoristiti povoljnu trZi$nu situaciju (npr. nabava sezonskih proizvoda i
sirovina u vrijeme vece ponude)

e kada se jave teSkoce u opskrbi s postojecih izvora i valja se orijentirati na nove izvore
nabave (dobavljace)

e kada se zeli potencijalne dobavljace upoznati s o¢ekivanim specifi¢nim potrebama u
sljede¢em planskom razdoblju i upitom ispitati trziste

e 7zbog prikupljanja informacija 0 moguénostima 1 uvjetima nabave predmeta rada za
potrebe: izrade novih proizvoda, ispitivanja moguénosti supstitucije koriStenih
materijala, ispitivanja u svezi odluke ,,proizvoditi ili nabaviti* te za usporedbu cijena,

obiljezja i uvjeta nabave pojedinih materijala

19 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
20 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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Uglavnom se dostavljaju pismeno putem telefaksa ili e-mail-a, a rjede se postavljaju

usmeni upiti (u tom slucaju treba ga potvrditi pismenim upitom).

Kako bi se na temelju upita dobile sadrzajno zadovoljavajuée oblikovane ponude ili

zeljene informacije, dobavljacu valja precizno navesti $to trebamo, a prvi korak je odabir vrste

upita. Prema sadrzaju razlikuju se:

konstrukcijski orijentirani upiti (RFQ) — detaljno su odredena obiljezja predmeta nabave
u skladu s rjeSenjima i zahtjevima (nacrt, specifikacija elemenata proizvoda), te
dobavljac treba ponuditi upravo takvo rjesenje, bez izmjena

funkcionalno orijentirani upiti (RFP) - sadrzi podatke o zahtjevima (tehnickim i
ekonomskim) koje treba ispuniti predmet nabave, a dobavljacu se prepusta da ponudi

rjeSenje koje smatra da je najpovoljnije u konkretnom sluc¢aju

Upit bi trebao sadrzavati podatke kao §to su:?

naziv i adresa posiljatelja

datum i Sifru upita na koju se dobavlja¢ treba pozvati u ponudi ili ako ima pitanja prije
dostavljanja ponude

neutralni opis predmeta nabave za koji se Salje upit napravljen prema opée poznatim
standardima

koli¢ina potreba u odredenim rokovima, $to je dobavlja¢u znacajno za izradu kalkulacije
prodajne cijene

potreban rok isporuke predmeta nabave

adresa odredista na koji se otprema roba te klauzulu s kojom se odreduje gdje i uz koje
uvjete je dobavlja¢ obvezan predati robu kupcu

nacin placanja ako se roba zeli nabaviti na kredit, kompenzacijom ili da se plati na neki
drugi nabavi dostupan nacin

zahtjev da se rasclani ponudena ukupna cijena prema elementima strukture cijene radi
boljeg analiziranja ponuda i usporedbu pojedinih stavki

rok dostavljanja ponude

op¢i uvjeti nabave

2 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
22 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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Prema potrebi mogu se navesti i drugi tehnic¢ki propisi koji se odnose na kakvocéu
proizvoda, traZiti jamstvo kakvoce proizvoda, uz ponudu traziti uzorke, modele, nacrte, sheme,

tehnic¢ke analize i sl.

Koliko upita ¢e biti poslano prema dobavljatéima moze se odrediti na temelju ocjene
sliede¢ih kriterija: 23
e kakvo je znacenje potrebne robe s obzirom na njezinu vrijednost i koli¢inu prema
klasifikaciji u ABC analizi
e nabavlja li se roba po prvi puta ili se naru¢ivanje ponavlja
e kakva je ponuda potrebne robe

e kako se odreduje cijena robe

2.6.3. Ponuda

Ponuda je od ponudaca izrazena pismena ili usmena suglasnost jednoj ili vise odredenih
osoba za izvrSenje konkretnog djela uz definirane uvjete.?*

Sa pravnog gledista ponuda je prijedlog za sklapanje ugovora upucen jednoj ili vise
odredenih osoba. Prijedlog upuc¢en neodredenom broju osoba smatrat ¢e se samo pozivom da
se uputi ponuda.® U tom smislu ponudom se ne mogu smatrati oglasi u novinama, prospekti i
cjenici jer nisu naslovljeni odredenim osobama.

Ponuda se moze definirati kao dokument proizvodaca (dobavljaca) koji u pisanom
obliku nudi proizvode ili usluge pod odredenim uvjetima potencijalnim kupcima. Takoder,
ponuda je prva dokumentacija u procesu ili kao odgovor na upit, odnosno podloga za
zakljucivanje posla.

Ponudu mogu sastaviti i prodavatelj i kupac, ali se u gospodarskoj praksi ponudom
tretira prijedlog kojim prodavatelj nudi proizvode i usluge s ozbiljnom namjerom da se obveze
na izvrSenje u sluc¢aju da kupac prihvati prijedlog. Da bi ponuda bila valjana prijedlog mora
sadrzavati sve bitne elemente ugovora (ugovorne stranke, predmete, koli¢inu, cijene i sl.)
Ponuda se moze i opozvati, ali povlacenje ponude mora ponudenome sti¢i prije nego sto posalje
izjavu o prihvatu ponude ili u isto vrijeme kada i ponuda. Usmena ili telefonska ponuda vrijedi

samo dok traje razgovor. Ako ponudeni, tj. kupac ne moze donijeti odluku o prihvatu ponude

23 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.

24 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.

25 Mlikotin Tomié, D.: Pravo medunarodne trgovine, Skolska knjiga, Zagreb, 1999.
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bez odobrenja ili savjeta njemu pretpostavljenih, a ne dobije ih tijekom razgovora, onda bi
trebao dogovoriti rok do kojeg moze prihvatiti usmenu ponudu. Pisana ponuda nema

jednoznacnog roka do kojeg vrijedi, ako rok valjanosti nije izri¢ito naveden.

Prema pravnom shvacanju ponuda vrijedi tako dugo dok se pod normalnim uvjetima
moze ocekivati prihvat. U normalne uvjete spadaju putovi i vrijeme potrebno za prijem ponude,
vrijeme potrebno za ispitivanje, ocjenu i donoSenje odluke o prihvatu ponude te vrijeme
potrebno za dostavu odgovora ponudacu ( roba Siroke potrosnje 8-15 dana, investicijska dobra
30-60 dana ).

Prodavatelja obvezuje da ponudeno i izvrsi ako kupac prihvati ponudu. U trenutku kada
ponudacu od ponudenog stigne izjava o prihvatu ponude, sklopljen je ugovor. Izjava (usmena
ili pisana) o prihvatu ponude mora biti izre¢ena ili pak , ponudeni prihvat ponude potvrdi svojim
ponasanjem.

Postoji nekoliko vrsta ponuda: op¢a ponuda, pojedinac¢na, specijalna ponuda, odgovori
na upite i protuponude.?’ Kada se radi o opéoj ponudi poduzece upoznaje potencijalnog kupca
sa svojim predmetom rada te nudi sav asortiman proizvoda ili usluga i uvjete prodaje. Cilj je
pocetak suradnje s novim partnerima ili nastavak suradnje s dosadasnjim partnerima. Sastavni
dio op¢e ponude je katalog/cjenik.

Kod pojedina¢ne ponude poduzece nudi odredeni proizvod, skupinu proizvoda ili usluga
stalnim ili novim poslovnim partnerima. Ponuda sadrzi potpun opis proizvoda ili usluge te opis
uvjeta transakcije od cijene proizvoda (usluge) do roka plac¢anja. Kao prilog ponude stoji cjenik
te katalog sa narudzbenicom.

Putem specijalne ponude nudi se slozen investicijski proizvod - trajno sredstvo. Ponuda
sadrzi: ekonomske uvjete, tehnicki opis i elaborat (odredeni su svi elementi relevantni za
zakljucak posla). Sastavlja je obi¢no neko gradevinsko poduzece, brodogradiliste, metalska
industrija, elektroindustrija i sl. takoder se moze sastavljati i za robu serijske proizvodnje ako
je isporuka uvjetovana posebnim zahtjevima kupaca ili se roba isporu¢uje u ve¢im serijama.

Odgovor na upit sastavlja se na inicijativu kupca. Mora sadrzavati iscrpan odgovor na
upit u obliku koji ¢e najvise odgovarati zahtjevima kupaca (o tom ovisi uspjeh ponude). Kod
odgovora na upit vazna je brzina u dostavi odgovora. Izraduju se u obliku poslovne,

komunikacije, proforma fakture ili predracuna (trazi ga kupac kada je upoznat s kvalitetom

% Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, Zagreb, 2002.
27 http://web.efzg.hr/dok/TRG//bknezevic/isut%202013/05_Sustav%20pisanih%20 poslovni
h%0komunikacija%20NOVO.pdf (13.08.2016)
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proizvoda, ali ga zanima ukupna vrijednost jednog posla s raznim elementima (npr. cijena,
prijevoz, osiguranje, carina...)

Protuponudu sastavlja kupac na osnovu ponude dobavlja¢a odnosno proizvodaca.
Kupac njome pokusava izmijeniti bitne elemente ponude kao $to su cijena, rok placanja, vrsta
ambalaze itd. U sluc¢aju da dobavlja¢ prihvati izmjene, ona je osnova za sklapanje posla.
Nerijetko se protuponuda pojavljuje kao odgovor na specijalnu ponudu.

Cesto se postavlja pitanje ,, Kako znati koja je ponuda najpovoljnija?*. Kako bi se dobio
odgovorili na to pitanje ponude je potrebno medusobno usporediti prema nizu kriterija kao sto
su kakvoca i cijena ponudene robe ili usluga, rok i sigurnost isporuke, rok i nacin placanja,
pouzdanost dobavljaca, troskovi nabave i dopreme, jamstvo za kakvocu, moguénost sklapanja
recipro¢nih poslova, usluge i tehni¢ka pomoc¢ tijekom i poslije isporuke, ugled dobavljaca itd.
U svakodnevnom poslovanju nabave nije moguée, zbog nedostatka vremena, niti je ekonomski
opravdano zbog odnosa izmedu rezultata i troSkova, uzimati u obzir sve navedene i druge bitne
faktore na temelju kojih se usporeduje ponuda. Zbog toga se cesto ponuda bira samo na temelju
jednog kriterija, ako su ostali kriteriji podjednako zadovoljeni i nemaju zna¢ajnijeg utjecaja na
odluku o izboru.?®

Prije prihvacanja same ponude takoder je potrebno ispitati jesu li pravodobno pristigle
ponude prema nac¢inu podnosenja, sadrzaju i prilozenoj dokumentaciji u skladu sa zahtjevima
iz upita, odnosno oglasa ili poziva za nadmetanje. Nakon §to se to utvrdi slijede ispitivanja
elemenata ponuda koji trebaju omoguéiti ocjenjivanje, medusobnu usporedbu i izbor
najpovoljnije ponude.

Ispitivanja obuhvadéaju:?®

e Zadovoljava li ponudena kakvoca predmeta nabave nase zahtjeve?

e Jesu li ponudena koli¢ina predmeta nabave u skladu s kolicinama u upitu, odnosno s
nasim potrebama i politikom koli¢ina nabave?

e Je li cijena predmeta nabave primjerena trziSnim cijenama i je li rasclanjena na nacin
kako je trazeno u upitu da se moze analizirati?

e Jesu li uvjeti i nacin placanja u skladu s trazenom situacijom te s nas§im zahtjevima i
mogucnostima?

e Tko snosi troskove pakiranja te rizike otpreme 1 transporta?

e Moze li dobavljac¢ ispuniti zahtijevani rok isporuke?

28 Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, Zagreb, 2002.
29 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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e Koji su ostali kriteriji znacajni za poslovne odnose i kako ih ispunjava pojedini
ponudac¢? (odnosi se na lokaciju dobavljaca, njegovu organizaciju, ugled na trzistu,

kapacitet proizvodnje i skladista, servis, transportne veze itd.)

Usporedba ponuda samo na temelju cijene moze se koristiti kada je rije¢ o robi ili
uslugama iste ili priblizno iste kakvoce, te ako zadovoljavaju ponudeni rokovi i na¢ini isporuke,
servis dobavljaca, nacin placanja 1 ostali kriteriji. Pri usporedbi cijena u ponudama treba, osim
cijene robe/usluga, uzeti u obzir odbitke i dodatke na cijenu te ovisne troS§kove prema paritetu
franko skladiste kupca. Usporedba ponuda samo na temelju kakvo¢e moze dovesti do loSeg
izbora dobavljaca, jer se zanemaruju ostali ¢imbenici koji utjecu na ekonomi¢nost, sigurnost i
optimalizaciju nabave. Usporedba ponuda na temelju roka isporuke, opravdana je jedino u
slu¢ajevima hitnih potreba, kada kupcu manjak neke robe uzrokuje zastoj u proizvodnji,
isporuci gotovih proizvoda i velike troSkove.

Opcenito, usporedba ponuda samo na temelju jednog kriterija moze se primijeniti za
robe i usluge malenih vrijednosti koje nabavljamo jednokratno ili u malim koli¢inama (predmeti
nabave skupine B i C), a za koje postoji Siroka ponuda niza dobavljaca. Za predmete nabave
velike pojedina¢ne vrijednosti ili velike ukupne vrijednosti potrebno je ponude usporedivati
prema svim relevantnim Kriterijima i Kkoristiti prikladni sustav ocjenjivanja ponuda i
sposobnosti dobavljaca da realiziraju ponudeno. Sve ponudace treba obavijestiti 0 rezultatu
izbora ponude, dok se s odabranim ponudacem sklapa ugovor ili se prema ponudi narucuje

roba.

2.6.4. Ugovor o nabavi

Zakljucivanje ugovora o nabavi ili kupoprodajnog ugovora rezultat je suglasnosti volje
kupaca i prodavatelja na temelju njihove prethodne aktivnosti u procesu nabavljanja, kojom se
usklade izraZene Zelje u svezi razmjene dobra, usluga ili prava dvaju ili viSe partnera. Ugovori
se mogu sklopiti u pisanom ili usmenom obliku. Ugovor sluZi kao dokaz prihvac¢enih obostranih

prava i obveza za potrebe reguliranja njihove realizacije, kao i u slucaju spora.

Detaljno i jasno navedena prava i obveze stranaka u ugovoru te nedvosmisleno definiran
predmet ugovora trebaju osigurati da se posao nabave odvija bez ve¢ih dodatnih problema.
Ugovor bi trebao sadrzavati sve §to je dogovoreno, kao i sve tehnike i komercijalne odredbe,
kako ne bi tijekom izvrSenja ugovora, ili u slu¢aju spora, bila moguca jednostrana interpretacija.

Unatoc¢ tome, kod ugovora koji se izvrS§avaju u duzem razdoblju ¢esto moze do¢i do problema,
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jer se na pocetku poslovnog odnosa ne mogu to¢no definirati okolnosti i specificirati u¢inci
jedne i druge strane. Osim toga, mnogi ugovori izmedu ,,mo¢nih“ kupaca i malih poduzeca
Cesto sadrze jednostrane obveze. Takvi kupci koriste tipizirane ugovore, koje posalju drugoj
strani i o¢ekuju da ih ovi potpisu i vrate. S obzirom da mala i srednja poduzeca cesto nemaju

drugog izbora, onda tako i postupe.*®

U dosadasnjem poslovanju pokazalo se ekonomic¢nije Koristiti jednostavnije oblike
ugovora za potrebe jednokratne nabave, posto priprema detaljno oblikovanih ugovora iziskuje
mnogo viSe posla. Nabava je sklona kori$tenju narudzbi koje moze ispostaviti uz relativno malo
posla. Koriste se tipizirani obrasci na kojima se ispiSe adresa dobavljac¢a i datum te navede samo
opis predmeta nabave, koli¢inu, jedini¢nu cijenu, rok isporuke, mjesto isporuke i eventualno
nacin pla¢anja. Cesto ne navede ni vlastite uvjete nabave smatrajuéi da neée doéi do problema
u izvr§avanju narudzbe.

Najcesce se ugovori zakljucuju na temelju ponude dobavljaca, njezine analize i rezultata
pregovora u svezi uvjeta kupoprodaje, na temelju ponude i prihvata ponude te na temelju

narudzbe i prihvata narudzbe.

Bitni elementi ugovora o nabavi su:*
e 0znake ugovornih stranaka
e predmet ugovora

e cCijena

Ostali elementi ugovora o nabavi su: *?
e kakvoca predmeta nabave
e nacin pakiranja
e rok
e nacin i mjesto isporuke
e uvjeti i mjesto placanja
e nacin transporta
e oOsiguranje

e jamstvo

%0 Ferigak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, Zagreb, 2002.

31 FeriSak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.

32 FeriSak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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e nadleznost suda u sluc¢aju spora

e razni drugi uvjeti kojih se stranke moraju pridrzavati

Kada se radi o zaklju¢ivanju ugovora o s istim ili slicnim uvjetima, kako bi se
racionalizirali poslovi sastavljanja ugovora koriste se obrasci ugovora u kojima su navedeni
uvjeti za sklapanje istih. U praksi se koriste dva tipa takvih ugovora o nabavi, a to su adhezijski
i tipski odnosno standardni ugovori. Adhezijski ugovor, po pristupu je takav ugovor u kojem
ponudac veze sklapanje ugovora uz prihvacanje uvjeta sadrzanih u formularu koji predlaze i ne
pristaje ni na kakve izmjene. U tipskim ugovorima navedeni su uobicajeni alternativni uvjeti
ugovora, a stranke mogu izabrati jedno od ponudenih rjeSenja koje im odgovara u konkretnoj

situaciji.®®

2.6.5. Narudzba

Narudzba je nalog kupca prodavatelju, kojim traZi robu ili usluge uz odredene uvjete.3*
Narudzba se u pravilu dobavljacu dostavlja u pisanom obliku jer pruza pouzdane informacije
za izvrSenje posla. U slucaju kada se zbog hitnosti ili nekog drugog razloga roba narucuje
usmeno, tada se takva narudzba potvrduje i pismeno. Pisani je oblik narudzbe sigurniji za oba
poslovna partnera. Kupac moze narudzbu preciznije opisati, a proizvoda¢ (dobavlja¢) prema
podacima narudzbe uredno isporuditi robu. Narudzba u pisanom obliku moze biti izdana u formi

obrasca ili poslovne komunikacije.

.....

sklapanja posla. Obrazac narudzbe ili narudzbenice sadrzi tiskane osnovne elemente narudzbe,
a kupac je, prema tiskanome tekstu, duzan popuniti specificne podatke za odredenu robu ili
uslugu. Takav nacin zakljucivanja posla moze se ¢esto primijeniti u poslovanju sa stalnim
dobavljacima, kad kupac ve¢ poznaje uvjete prodaje.

Obrazac narudzbe moze kreirati samo poduzece ili se moze Koristiti standardnom ili
op¢om narudzbenicom. Opca (standardna) narudzbenica prikladna je za nabavu svih vrsta robe
i usluga, a izdaju je nakladnicka poduzeca zajedno s ostalim asortimanom tiskanica. Opéi
obrazac narudzbe prikladan je u poslovanju malih i srednjih poduzec¢a koje imaju relativno malo

narudzbi.

33 https://www.coursehero.com/file/p12r605/ (27.07.2016.)
34 http://businessdictionary.com/definition/purchase-order.html (27.07.2016.)

32



Dobavljagu se narudzba moze dostaviti kao:*®

e prihvat ponude prodavaoca u kojem se daje izjava o prihvatu bez navodenja svih
elemenata i uvjeta ponude (kada kupac u potpunosti prihvaca uvjete iz ponude u roku u
kojem ponuda obvezuje ponudaca)

e nova ponuda u slucaju da nabava nije djelom u cijelosti suglasna s ponudom dobavljaca
te narudzba sadrzi poziv za ponudu prodavaoca i prijedloge promjene uvjeta ponude
koje kupac ne prihvaca

e prijedlog za zakljuc¢ivanje posla na temelju poznatih uvjeta prodaje dobavljaca (npr. na
temelju cjenika, kataloga, prijaSnje isporuke i sl.)

e nalog za izvrSenje dijela isporuke robe na temelju okvirnog ili godiSnjeg ugovora

Narudzba sadrzi sljede¢e podatke:®
e naziv materijala, poluproizvoda ili gotovih proizvoda
e potrebnu koli¢inu
e rok dobave - po potrebi dimenzije formata ili oblika materijala ili poluproizvoda
e nacrt ili skicu
e o0znaku norme koja se odnosi na predmet nabave
e vezu na tehni¢ku specifikaciju
e dodatni zahtjevi za koje se ocijeni da su potrebni, s ciljem smanjenja moguce pogreske

dobavljaca

Prihvat narudzbe zajedno s narudzbom predstavlja kupoprodajni ugovor. Sa toga je
gledista prihvat narudzbe potreban kao element ugovora i valja nastojati da ga dobijemo. Kako
bi se dobavljacu olaksao posao potvrde prihvata narudzbe, Salje mu se uz narudzbu i kopija na
kojoj potvrduje prihvat. Ako ne mijenja tekst kopije narudzbe, onda je prednost takvog
postupka $to se zna da su prihvaceni svi uvjeti nabave. U praksi se izvr§avaju mnoge narudzbe
¢iji prihvat dobavlja¢ ne potvrdi ni pisanim, ni usmenim putem, ve¢ reagira na nacin da isporuci
robu te je u takvim slu¢ajevima ugovor sklopljen na nacin djelovanja dobavlja¢a na temelju

narudzbe.

% Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.

3 per¢i¢ M., Kozina G., Znacaj logistickog procesa nabave u poslovnom sustavu, Tehni¢ki glasnik, Vol.5 No.1
Srpanj 2011.
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3. ORGANIZACIJA AKTIVNOSTI | MODELI
REALIZACIJE PROCESA NABAVE

3.1. Organizacijska struktura nabave i organizacija poslovanja
Organizacijskom strukturom trajno se reguliraju poslovi nabave koji se odvijaju

istodobno ili jedni za drugim, tako da se usklade ukupne meduovisnosti tih poslova u skladu s
ciljevima nabave. Organizacijska struktura bavi se ljudskim i drugim resursima, a odnosi se
na:®’

e podjelu zadataka i funkcija nabave

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

e sustav obveza, ovlastenja i odgovornosti i

e sustav komunikacija izmedu radnih mjesta.

Organizacija poslovanja se bavi strukturiranjem procesa nabave kako bi njegovo
odvijanje bilo u skladu sa ciljevima. Kod organizacije poslovanja potrebno je obratiti pozornost
na:

e zadatke koje treba izvrSiti

e vremensko i prostorno odvijanje poslovnih zadataka

e angazman ljudi i sredstava, odnosno koji ljudi?, koliko njih?, s kojom koli¢inom
sredstava?

e regulaciju izvrSavanja zadataka u skladu sa ciljevima

Organizacija poslovanja je kontinuirani proces koji se odvija kroz 4 faze:®
e 1 faza: Analiza zahtjeva i uspostavljanje standarda — na temelju informacija o
radu 1 problemima postojeeg sustava te na temelju informacija o razvoju,
analiziraju se zahtjevi i postavljaju standardi organizacije nabave. Standardi se
temelje na organizacijskim nacelima, kadrovskim potencijalima, troskovima,
etici i slicno. Ova faza predstavlja zapravo brzu i kratku analizu problema,

mogucénosti i ograni¢enja organizacije.

37 Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
38 FeriSak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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e 2. faza: Analiza postojeCeg sustava — obuhvaéa “snimanje” postojece
organizacije poslovanja te kriticki osvrt na stanje s ciljem utvrdivanja
nedostataka i moguénosti poboljSanja organizacije.

e 3. faza: Oblikovanje nove organizacije — ova faza se dijeli u dvije pod faze. Prvi
dio obuhvaca oblikovanje grube organizacije (izrada koncepta sustava), a drugi
dio razradu detaljnih rjeSenja (oblikovanje radnih zadataka, utvrdivanje
redoslijeda 1 vremenskog rasporeda njihovog izvrSenja te dodjelu zadataka
njihovim izvrSiteljima).

e 4. faza: Provedba i kontrola funkcioniranja nove organizacije — novu
organizaciju prije primjene treba pripremiti (izraditi dijagram toka rada, odrediti
logiku odlucivanja, pripremiti programsku podlogu, pribaviti potrebnu opremu

i sli¢no).

Navedene &etiri faze moguée je i drugacije razraditi:>®
e identifikacija problema
e definicija zadatka
e snimanje stvarnog stanja
e analiza stanja
e izrada alternativnih rjeSenja
e izbor najpovoljnijeg rjeSenja
e provedba rjesenja
e primjena rjesenja
e kontrola funkcioniranja rjesenja

e otklanjanje nedostataka

39 http://www.vup.hr/_Data/Files/13031413623888.pdf (28.07.2016.)
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3.2. Oblikovanje organizacijske strukture nabave
U poduzecima, u oblikovanju organizacijske strukture jos uvijek je duboko ukorijenjen
model menadzmenta gdje gornja razina promislja Sto i kako raditi, a donja izvrSava operativne
zadatke. Na takav na¢in ukupne mogucénosti djelatnika ostaju neiskoriStene i ne mogu do¢i do
izrazaja. U svrhu poboljSanja organizacijske strukture takve odnose treba promijeniti u korist
veée decentralizacije odgovornosti i smanjenja hijerarhijskih razina te uspostavljanja mreznih
struktura u kojima se radi timski.
Organizacijska struktura nabave mora omoguciti donosenje odluka na temelju cjelovitih
ocjena svakog konkretnog slucaja, tako da se ostvare $to bolji rezultati poslovanja poduzeca i
njegovih partnera, a ujedno da se vodi ra¢una o psihosocijalnim aspektima te o zastiti okolisa.
Glavni bi cilj trebao biti da nabava Sto viSe pridonese uspjesnosti poslovanja poduzeca.
To se moze ostvariti:*°
e koriStenjem ekonomije koli¢ina i odlu¢ivanjem o izdacima na jednome mjestu
e izborom pravih dobavljaca na regionalnom i globalnom trZiStu s ciljem S$to bolje
iskoristivosti strukture mjesta proizvodnje i prodaje, carinske i porezne propise,
logisticke lance i moguénosti opskrbe kvalitetnim predmetima rada, ¢ime se doprinosi
ugledu poduzeca 1 fleksibilnosti poslovanja
e ako se normizacijom predmeta i koli¢ina nabave poveca produktivnost i ekonomi¢nost
poslovanja
e ako se ukljuci dobavljace u razvoj, proizvodnju i logistiku vlastitog poduzeca i na taj se
nacin snize troskovi i poboljsa djelotvornost tih funkcija
e povecanjem djelotvornosti procesa nabavljanja automatizacijom i delegiranjem
operativnog narucivanja korisnicima predmeta rada ili prepustanjem pojedinih poslova

opskrbe dobavljacima

Organizacijsku strukturu treba oblikovati na nacin da se zadovolje ciljevi djelatnika
nabave te da se postigne $to vece zadovoljstvo na radu. Rad se mora odvijati uz §to manje
smetnja 1 sukoba, uz proporcionalno opterecenje djelatnika. Organizacijska struktura,
organizacijska rjeSenja i nacin odvijanja poslova moraju se individualno uspostaviti vodeci
racuna o nizu individualnih ¢imbenika. Za potrebe organiziranja nabave, samog poduzeca ili

bilo koje poslovne funkcije, organizaciju dijelimo na formalnu i neformalnu. Formalna

40 Krpan, LJ., Varga, D., Mar3ani¢, R., Organizacijska struktura nabave u poslovnim procesima, Tehni¢ki
glasnik, Vol.9 No.3 Rujan 2015.
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organizacija je ona koja je svjesno podstavljena za potrebe rjesavanja zadatka i ostvarivanja
postavljenih ciljeva uz odredene uvjete. Temelji se na sustavu normi i pravila. Norme i pravila
imaju smisla ako ih djelatnici poznaju, odnosno ako ih se pridrzavaju.

Uz formalnu organizaciju postoji i organizacija koja nije odredena odlukama
rukovoditelja ili aktima poduzeéa te koja je labilna i podlozna cestim promjenama. To je
neformalna organizacija. Nju sa¢injavaju, tzv. ,,neformalne® ili ,,primarne* grupe. To su male
grupe koje imaju otprilike od 2 do 10 ¢lanova, a nastaju kad ljudi stvore osjecaj zajednickog

identiteta, kada se zblize po bilo kojoj osnovi i na taj na¢in stvore jedan novi ,,mi‘.

3.3. Oblici organizacijske strukture nabave

Povijesna funkcionalna organizacija stvorena tijekom industrijskog razvoja je polaziste
organizacije nabave. Rast industrijskih poduzeca te s tim u svezi podjela poslova doveli su do
stvaranja homogenih poslovnih funkcija kao $to su nabava, proizvodnja, prodaja i dr. u kojima
se djelatnici specijaliziranju za odredene funkcionalne zadatke. Organizacijska struktura
funkcije nabave uspostavlja se primjenom navedenih organizacijskih nacela, 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 podrucjima djelatnosti.

U pocetku su se obavljali isklju¢ivo operativni zadaci kao $to su administrativni poslovi
nabavljanja, ispitivanja ra¢una i placanja robe, vodenje pregovora s dobavljacima, pracenje i
osiguranje rokova isporuke robe, reklamacije itd.), ali razvojem trzista javlja se sve veca potreba
za raznim strategijskim zadacima poput ispitivanja trzista nabave, analiza ponuda i dobavljaca.
Odluke o strategiji nabavljanja, izbor sustava nabavljanja itd. koji imaju odlu¢ujucu ulogu za
uspjeh nabave.

U suvremenim se uvjetima strategijskim zadacima daje posebna pozornost jer su se
spoznale prednosti njihova razgrani¢enja za uspje$nost poslovanja nabave. Podjela operativnih
i strategijskih zadataka ima odraza u organizaciji nabave, naro¢ito u pogledu podjele ovlastenja
odlucivanja te davanja naloga i uputa za rad. S tog glediSta razlikuje se linijska organizacija te
razni oblici vise linijske organizacije. Za linijsku organizaciju nabave znacajno je jesu li sve
funkcije organizirane centralizirano u jednoj nabavnoj sluzbi, koja je ravnopravna ostalim
poslovima funkcijama i neposredno podredena rukovoditelju poduzeca ili se neke funkcije

decentralizirane, tj. Organizacijski podredene drugim poslovnim funkcijama poduzeéa.**

1 FeriSak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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3.3.1. Centralizacija i decentralizacija nabave

Ako je za poslove nabave nadlezna iskljucivo jedna organizacijska jedinica, onda je

rije¢ o centraliziranoj nabavi, a ako zadatke nabave obavljaju razne organizacijske jedinice,

onda je rije¢ o decentraliziranoj nabavi. Moguca je i kombinacija, tj. centralizirano-

decentralizirana nabava. Odluka o centralizaciji ili decentralizaciji nabave ovisi 0:42

veli¢ini poduzeca

djelatnosti poduzeca

broju i djelatnosti pogona

prostornoj udaljenosti pogona

stupnju preklapanja djelatnosti pogona

potrebnim vrstama i koli¢inama predmeta rada

U malim i srednjim poduze¢ima obi¢no se organizira centralizirana nabava. Prednosti

su centralizirane nabave u takvim poduze¢ima, prvenstveno u moguénosti optimiranja

poslovanja s materijalima i trgovackom robom (s aspekta troskova, zaliha, nabavljanja i slicno)

te stvaranja jaceg trzisnog polozaja objedinjavanjem ovlaStenja za nabavu i mogucnosti

specijalizacije radnim mjesta sluzbe nabave.

Prednosti centralizirane nabave su da omoguéuje:*®

objedinjavanje potreba i narucivanje vecih koli¢ina predmeta rada uz povoljnije
uvjete 1 niZze troSkove nabave (manje je administrativnih poslova, vodi se manje
pregovora, bolje se koriste transportna sredstva, manji su troSkovi osiguranja robe)
koristenje koli¢inskih i drugih popusta

jedinstveno provodenje politike nabave

normizaciju predmeta rada i koli¢ina nabave

bolju dispoziciju i brze obrtanje zaliha materijala koji se drze za potrebe svih
korisnika

sniZzenje normativa zaliha jer su potrebne manje sigurnosne zalihe i koriste se
povoljniji sustavi nabavljanja

bolju logisti¢ku suradnju s dobavlja¢ima

bolje pracenje trziSta nabave 1 ve¢i utjecaj na trZiSna zbivanja

42 Zibret, B.: Strateska nabava, put do ostvarenja medunarodne konkurentnosti, Mate d.o.o., Zagreb, 2007.
3 FeriSak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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Glavni nedostaci centralizacije su:*
e manjak kreativne slobode za pojedine korisnike predmeta rada, naro€ito u prostorno

udaljenijim pogonima i za one koji trebaju specificne materijale

e otezano komuniciranje nabave s korisnicima predmeta nabave, $to dovodi do

vremenskog pomaka u donosenju odluka i do loSijih rezultata

e djelatnici nabave nemaju osjecaja za tehnicke probleme u svezi s izmjenama potreba

I primjenom pojedinih materijala

e poslovanje birokratizira, Sto dovodi do povecanja troSkova nabavljanja, gubi se
potrebna fleksibilnost pa se javljaju problemi s opskrbom (mnogo hitnih narudzbi

pa dolazi do nedostatka pojedinih materijala)

Upravo zbog toga, unato¢ niza teorijskih prednosti, centralizacijom se u nabavi
ostvaruju znatno slabiji rezultati nego $to se oekuje te je potrebno ispitati Koji stupanj i oblik
centralizacije omogucuje vecu ekonomicnost i djelotvornost poslovanja nabave u odredenim
uvjetima.

Centralizacija moze biti prostorna i logicka, u malim i srednjim poduze¢ima pretezno
se koristi prostorna centralizacija, prikaz je vidljiv na slici 5., u kojoj je organizacijska jedinica

nabave smjeStena na jednoj lokaciji i ona obavlja sve zadatke nabave.

RUKOVODSTVO PODUZECA

I I I |

NABAVA PROIZVODNJA| |PRODAJA e -

Planiranje nabave
Narucivanje

Skladiste

Slika 5. Linijska organizacija prostorno centralizirane nabave

IZVOR: Ferisak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno
izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006

4 FeriSak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006.
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Kod logicke organizacije postoji vise dislociranih organizacijskih jedinica za nabavu,
koje preuzimaju zadatke nabave prema objektivnom nacelu za potrebe cijelog poduzeca. Jedna
organizacijska jedinica nabave preuzme zadatke nabave skupine roba koju najbolje pozna ili
najvise trosi, druga jedinica neku drugu skupinu roba, trec¢a sluzba zadatke nabave usluga itd.
logicka centralizacija bit ¢e uc¢inkovita ako je uspostavljen informacijsko komunikacijski sustav
u koji su ukljucene sve decentralizirane organizacijske jedinice poduzeca. Kao slabost logicke
centralizacije moze se javiti egoizam i loSe obavljanje zadataka pojedinih organizacijskih
jedinica koje imaju mandat za nabavu odredene skupine materijala.*

Vrlo je vazno da sustav pracenja, kontrole i analize rada nabave dobro funkcionira od
strane rukovodstva i sluzbe kontrolinga, a mandat za nabavu treba vremenski ograniciti, s time
da ga se moze i opozvati.

Decentralizacija nabave ima smisla u poduze¢ima koja imaju viSe prostorno udaljenih
pogona, ¢iji se asortiman potrebnih materijala bitno razlikuje. U takvoj se situaciji postavlja
pitanje u kojoj mjeri moze centralna nabava ucinkovito i ekonomié¢no zadovoljiti potrebe
decentraliziranih pogona jer se javljaju problemi suradnje oko utvrdivanja potreba, spoznaje
problema potro$nje, prijevoza materijala, odnosa s korisnicima 1 s lokalnim dobavlja¢ima 1
sli¢no.

Prednosti decentralizacije mogu biti manji troskovi transporta, bolji odnosi s lokalnim
trziStem, veca fleksibilnost, s druge strane nedostaci su nemogucnost koriStenja prednosti
ekonomije koli¢ina predmeta nabave koje trebaju svi pogoni, nastajanje vecih op¢ih troskova
nabave, pojavljivanje pojedinih sluzbi nabave na trzistu kao konkurenata.

U velikim i slozenim poduze¢ima u pravilu se uspostavlja kombinirana (centralizirano-
decentralizirana) organizacija. U podjeli zadataka izmedu centralne sluzbe i decentraliziranih
organizacijskih jedinica javljaju se razliCita rjeSenja, §to ovisi o uvjetima kao $to su dislokacija
pogona, vrste potreba pogona, funkcioniranje informacijskog sustava, izvori i putovi nabave,

znacenje tipizacije i standardizacije materijala i sli¢no.

% FeriSak V.: Nabava: Politika — strategija — organizacija — management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada, Zagreb, 2006
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4. ANALIZA SUSTAVA NABAVE PODUZECA LABOR
d.o.o.

4.1. Profil poduzeca

Tvrtka Labor d.o.0. Koprivnica osnovana je 1995. godine, a osnovna djelatnost tvrtke
je veleprodaja i maloprodaja namjestaja i repromaterijala za drvnu industriju, sa sjediStem u
Obrtnickoj ulici 2, Koprivnica. S obzirom na zahtjeve i nove izazove na trzistu od 2006. godine
pokrece se vlastita proizvodnju namjesStaja po mjeri u Poslovnoj zoni u Koprivnici s ciljem
povecanja kvalitete proizvoda i usluga. Uz samu proizvodnju proSirila se i maloprodaja na tri
tisu¢e kvadrata izlozbenog i skladiSnog prostora. Poduzece zaposljava preko 35 radnika na

razli¢itim pozicijama i sektorima §to je prikazano na slici 6.

Glavni proizvodni program poduzec¢a LABOR je namjestaj po mjeri kao npr. uredski
namjestaj, namjestaj za opremanje objekata na moru, kuhinjski namjestaj, spavace sobe 1 sl.
Osim proizvodnje namjeStaja od razli¢itih materijala, poduzece nudi i ostali tapecirani

namjestaj poput kutnih garnitura, box spring leZajeva i sl.

|_ VELEPRODAJA

IKOMERCIJALA l [ MALOPRODAJA
NABAVA

SKLADISNI RADNIK
DIREKTOR | | PROIZVODMIA
ODRZAVANJE

FINANCIE
RACUNOVODSTVO

oprCI POSLOVI

PRIPREMA ZA
PROIZVODNIU

Slika 6. Organizacijska shema poduzeca

IZVOR: Interna dokumentacija poduzeéa
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4.2. Djelatnost i proizvodi poduzeca

Glavni proizvodni program poduzeca Labor su proizvodnja namjesStaja po mjeri,
maloprodaja namjestaja, te prodaja repromaterijala za drvnu industriju. Neki od najznacajnijih
proizvoda prikazani su na slikama 7, 8 i 9. Osim namjestaja od razli¢itih materijala, poduzece

nudi lakiranje, tapetariju namjestaja i ostalo.

Djelatnosti poduzeca su:

e proizvodnja kuhinja po mjeri

e proizvodnja uredskog namjestaja

e proizvodnja unutarnjih vrata

e proizvodnja stolova

e proizvodnja kreveta

e proizvodnja kliznih vrata i pregradnih stijena
e proizvodnja ugradbenih ormara

e proizvodnja regala i TV komoda

¢ trgovina na veliko i posredovanje u trgovini

e trgovina na malo

Slika 7. 1zgled kuhinja po mjeri

1ZVVOR: http://www.labor-namjestaj.hr
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Slika 8. 1zgled uredskog namjestaja po mjeri

1ZVVOR: http://www.labor-namjestaj.hr

Slika 9. Izgled tapeciranog dijela

1ZVOR: http://www.labor-namjestaj.hr
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4.3. Ciljevi, plan i ostvarenja poduzeca
Plan 1 ostvarenja poduzeca prate se kroz odredene procese koji se odnose na upravljanje
drustvom, ljudske resurse, infrastrukturu, zaStitu na radu i proizvodnju. Planovi i ciljevi

definiraju se za svaku godinu te se na kraju godine izvjeStava o ostvarenjima.

Misija poduzeca je biti profitabilna uz uvjet ispunjenja zahtjeva i potreba narucitelja,
svojih zaposlenika, druStvene zajednice i vlasnika druStva. Stvaranje proizvoda vrhunske
kvalitete, prepoznatljivih po imenu 1 dizajnu, koji ¢e pridobiti i zadrzati povjerenje potrosaca i
partnera.

Vizija koju ima ovo poduzecée je koriste¢i znanja i iskustva te uvazavajuéi razvoj,
nastaviti razvoj poduzeca u cjelini te inovacijama i partnerskim odnosom odrzati zadovoljstvo

potrosaca na najvisoj razini.

Strategija je da svojom politikom poslovanja u skladu sa raspolozivim resursima i
stalnim razvojem ostvari viziju i misiju, provodenjem nekih od slijedeéih takti¢kih ciljeva: *

e primjena internih postupka rada uskladenih sa zakonskom regulativom standardima
I drugim pravilima struke

o stalna kontrola i analiza kvalitete rada

e prema vaznosti poticati, pokretati i provoditi razvojne projekte, primjenjivati
njihove rezultate u svakodnevnom radu te ih ponuditi trzistu kao komercijalni
proizvod

e politikom obuke zaposlenika osigurati stalno stru¢no usavrsavanje

e poticati, prepoznavati i nagradivati poduzetnost i inovativnost zaposlenika

e politikom zapoS$ljavanja osigurati stalan trend rasta, prijenos iskustva i znanja te
primjenu provjerenih novih tehnoloskih dostignuca

e politika ocuvanja okoliSa jedan je od prioriteta projektantskog tima pri odabiru

tehnickih rjesenja

4.4. Kriteriji za odabir dobavljaca poduzeca Labor d.o.o.

Kao jedan od najvaznijih ¢imbenika koji utjece na kvalitetu i pravovremenu opskrbu
potrebnih inputa za proizvodnju finalnog proizvoda, kao za svako poduzece pa tako i za
poduzece Labor, jesu sami dobavljac¢i. Kako bi poduzece bilo uspjesno u svom poslovanju te

proizvelo proizvode najbolje kvalitete, nuzno je da posluje s pouzdanim dobavlja¢ima cija je

%6 http://www.labor-namjestaj.hr/misija-i-vizija.aspx
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kvaliteta sirovina, materijala i proizvoda provjerena. Da bi se to omogucilo poduzeée ima
odredene procese i kriterije pomocu kojih odabire pouzdane dobavljace.

Kada se unutar poduzecéa pojavi potreba za novim materijalom, proizvodom ili uslugom
za koje poduzece nema ve¢ poznatog dobavljaca pokreée se postupak pronalazenja istog.
Poduzece posjeduje popis odobrenih dobavljaca s kojima posluje. Ukoliko se na popisu
odobrenih dobavljaca pronade odgovaraju¢i dobavlja¢ od kojega se moze nabaviti trazeni

materijal ili usluga poduzece ¢e od njega zatraziti ponudu.

Poduzece na pocetku svake godine Salje okvirne upite za potreban materijal prema
dobavljac¢ima te nakon analize svih dobivenih ponuda slaze listu dozvoljenih dobavljaca s
kojima se najces¢e sklapa ugovor i dogovaraju cijene za potreban repromaterijal za cijelu

godinu. Pristigle ponude se razmatraju s aspekta trazenih zahtjeva, potreba i o¢ekivanja.

4.5. Organizacija procesa nabave

Proces nabave ukljucuje aktivnosti kao Sto su: provjera podataka o materijalima,
trazenje ponuda za materijale, nabava materijala, kontrola nabavljanih materijala, reklamiranje
u slu€aju neispravnosti na robi i zaprimanje materijala na skladiste.

Proces nabave zapocinje u odjelu nabave ¢ija je zadaca nabavljanje svih potrebnih
materijala koji su potrebni kako bi poslovanje normalno funkcioniralo, a ukljucuje:

e nabavu sirovina i materijala potrebnih za poslovanje

e nabavu ambalaze

e nabavu radne odjece

e nabavu rezervnih dijelova i dr.

Proces nabave materijala u poduzecu Labor zapocinje narudzbom kupca. Narudzba
kupca sadrzi podatke kao §to su: naziv robe, Sifra artikla, jedinica mjere, koli¢ina, datum, trazeni
rok isporuke i sl.

Dolaskom narudzbe kupca nabava, direktor poduzeca, radi narudzbenicu prema
proizvodnji koja sadrzi podatke o narucitelju, artikl (Sifra proizvoda), naziv robe, usluge,
jedinicu mjere, koli¢inu, rok isporuke, na¢in otpreme. Narudzbenica prema proizvodnji izraduje
se za svaku narudzbu kupca posebno. 1z nje proizlazi radni nalog odnosno popis svih proizvoda
koje je potrebno napraviti po pojedinoj narudzbi. Radni nalog sastoji se od radnih listova u
kojima se za svaki pojedini proizvod navodi materijal potreban za izradu istog. Materijalna
izdatnica predstavlja dokument na kojem su definirane vrste i kolicine materijala potrebnog za

proizvodnju proizvoda iz narudzbenice prema proizvodnji vidljivo na slici 10.
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FAZA 1 FAZA 2 FAZA 3 FAZA 4
- zaprimanje narudzbe - predaje narudzbe - predaja nacrta sa opisima na - narucivanje potrebnih .
putem javne nabave projektantu na izradu || razradui slanje u proizvodnju — mat.en]ala i okova za proizvodnju
- zaprimanje narudzbe u skica i programa samih prmzv.odal ]
maloprodaji od kupca narudzbi - planiranje datuma isporuke
FAZAS FAZA 6 FAZA 7
- proizvodnja i s : e - financije
sastavljanje narudzbe Sporulapaibe
- rjesavanje
reklamacije ukoliko
postoji

Slika 10. Proces nabave u poduzec¢u Labor d.o.o.
IZVOR: Izradio autor

Utvrdene kolicine i vrste materijala potrebnog za proizvodnju usporeduju se sa stanjem
zaliha na skladi$tu iz kojeg su izuzeti rezervirani materijali. Takoder, se prati vrsta i kolic¢ina
materijala u dolasku te se nakon analize svih parametara utvrduje to¢na koli¢ina i vrsta
materijala koju je potrebno narugditi. Temeljem definiranih koli¢ina i vrsta materijala radi se
narudzbenica prema kupcu koja sadrzi podatke o dobavljacu, o kupcu, Sifru i naziv elemenata,
jedinicu mjere, cijenu po komadu, koli¢inu, uvjete placanja te rok isporuke.

Nabava je koncipirana kroz nekoliko nivoa zaduzenja i ovlasti. Direktor poduzeca
zaduzen je za dnevnu nabavu potrebnog materijala i pribora za nesmetano odvijanje
proizvodnje, nabavu materijala strateskih dobavljaca kao $to su drvo, furnir, iveral, radne ploce,

okov za namjestaj i sl.

Kada se radi o vanstandardnoj robi vece vrijednosti, ona se narucuje tek nakon testiranja
uzoraka u proizvodnji poduzeca, na temelju tehnickih karakteristika koje odobri tehnolog ili
voditelj. Odluku donosi tim u kojem se nalaze direktor i tehnolog.

Kod investicija u opremu odluku donosi direktor u suradnji s timom, a na temelju
zadanih planova i ciljeva poslovanja. Za sve investicije potrebno je ispuniti investicijski nalog
koji potpisuje direktor. Nalozi bez potpisa su bespredmetni.

Dolaskom robe u skladiste skladisni radnik vrsi kontrolu ispravnosti robe prema radnoj
uputi. Faza preuzimanja isporucenog materijala, sirovina, poluproizvoda, ili gotovih proizvoda,
odnosno izvrsenje usluga u sustavu nabave takoder zna¢ajno moze utjecati na ekonomicnost
poslovanja tvrtke. Prilikom preuzimanja isporucene robe vode se posebne evidencije, koje se

prosljeduju stru¢nim sluzbama u poduzeéu, na temelju kojih se vrse knjizenja u materijalnom
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knjigovodstvu, placanja dobavljacu i dr. Skladi$ni radnik tijekom preuzimanja robe utvrduje
izgled posiljke te broj i vrstu materijala usporeduje s kolicinama upisanima na otpremnici koja
je pratila robu. Ukoliko je roba ispravna i nema nikakvih oSteCenja skladi$ni radnik zaprimi
robu u skladiste i izraduje skladisnu primku. U slu¢aju kada skladi$ni radnik uoc¢i bilo kakvo

ostecenje na robi ili nedostatak iste pokrece se postupak reklamacije.

4.6. Reklamacije

Ukoliko se prilikom zaprimanja robe u skladiSte utvrdi bilo kakva neispravnost na robi
(ostecenje, nedostatak robe i sl.) skladistar je duzan odvojiti takvu robu i1 pokrenuti postupak
reklamacije. Obavjestava nabavu da zaprimljena posiljka nije ispravna i daljnji tijek reklamacija

vr$i se u odjelu nabave.
Reklamacija se rjesava na dva nacina ovisno o stupnju rjesivosti reklamacije:

e povrat robe dobavljacu
¢ nadoknada Stete od strane dobavljaca ili prijevoznika (ovisi u kojoj fazi je doslo do

Stete)

Nakon obavijesti skladistara o neispravnosti na robi nabava radi komisijski zapisnik koji
sadrzi podatke o dobavljacu, broju narudzbe i fakture, datumu zaprimanja robe, koli¢inu,
podatke o nepravilnosti na robi te status robe (daljnje postupanje s robom).

Zatim se radi reklamacijski zapisnik koji uz podatke o dobavljacu, broju narudzbe i
fakture, datumu zaprimanja robe, koli¢ini, podatke o nepravilnosti na robi te status robe sadrzi
I broj izvozne i uvozne deklaracije (ukoliko se radi o dobavi iz zemalja koje nisu ¢lanice EU),
podatke o robi koja se reklamira (opis, koli¢ina, vrijednost robe), te potpis ovlastene osobe.

Dokumenti se $alju dobavljacu i u slucaju da dobavlja¢ odobri povrat robe Salje
suglasnost za vracanje robe. Nakon zaprimljene suglasnosti priprema Se izjava uz povrat robe
koja se Salje zajedno s robom dobavljacu.

U slucaju da dobavljac ili prijevoznik nadoknaduju Stetu na robi postupak je gotovo isti.
Nakon utvrdivanja svih ¢injenica i izrade potrebnih dokumenata poduzece uz njih prilaze racun
za naknadu Stete na kojem se nalaze podaci o o$tec¢enoj robi. Sve gore navedeni procesi opisani

su na slici kroz nekoliko faza u poduzecu.

4.7. Pozicija sluzbe nabave u poduzecu
Sustav nabave u poduzeéu sastoji se od tri nacina narucivanja robe. Dakle, roba se

narucuje po jednoj od nize navedenih stavki ovisno o tome kojoj stavci prema opisu pripada:
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1. Automatsko narucivanje robe iz skladista po sistemu minimalno/maksimalno - to je
sustav narucivanja robe koji Salje alarm skladiSnom radniku kada odredena roba na skladistu
dosegne svoj minimum. Znaci, za svaki materijal ili alat posebno se odredi minimalna koli¢ina
1 maksimalna koli¢ina koja moze biti u skladistu. Kada zalihe nekog materijala dosegnu svoj
minimum, sustav Salje alarm skladiSnom radniku koji provjerava to¢ne brojke materijala koji
nedostaje na stanju. Postupak naruéivanja je sljedeéi: Salje se zahtjev za nabavu, u obliku
alarma skladisnom radniku. Alarm se javlja u obliku poruke da se mora naruéiti odredeni
materijal ili poslati upit prema dobavljacu kako bi on poslao ponudu ili ako je cijena ve¢ prije
dogovorena, materijal se odmah Salje. Nakon toga zahtjev se Salje direktoru kako bi narudzbu
odobrila ili ne odobrila. Ako je zahtjev odobren $alje se narudzbenica dobavljacu. Dobavlja¢
Salje potvrdu narudzbe i dogovora se rok isporuke.

2. Narucivanje poznatog materijala koji se ne drzi na skladistu - Ovim sustavom
narucuje se materijal koji se ve¢ prije koristio i koji je djelatnicima dobro poznat, ali se ne drzi
na skladistu jer je preskup i/ili nema potrebe za stalnim drzanjem tog materijala na skladistu
zbog rijetkog koriStenja. Postupak narucivanja je sljedeéi: Tehnolog koji razraduje proizvod
ima potrebu za tim materijalom pise zahtjev za nabavu u obliku e-maila koji zaprima direktor
poduzeca koji vr$i nabavu trazenog materijala. Nakon toga dobavlja¢ Salje potvrdu narudzbe i
dogovora se rok isporuke.

3. Narucivanje novog materijala ili alata - u ovaj sustav naru¢ivanja ulazi materijal ili
alat koji se narucuje po prvi put. Postupak narucivanja je kako slijedi: radnik/tehnolog koji ima
potrebu za tim materijalom $alje zahtjev za nabavu direktoru poduzeca. Direktor $alje $to vise
upita razli¢itim dobavlja¢ima koji drze taj materijal ili alat. Odgovori se u vecini slucajeva
dobivaju isti dan, a najkasnije 2 do 4 dana nakon slanja upita. Ako ponuda dolazi kasnije ne
uzima se u obzir, a tako je i navedeno na upitu. Odabire se dobavljac¢ koji na temelju nase
analize i procjene ponudi najbolji omjer cijene i kvalitete te se mu Salje narudZbenica.
Dobavljac Salje potvrdu narudzbe i rok isporuke. Kada materijal stigne na skladiste uvodi se
minimalna i maksimalna koli¢ina zaliha koju ¢e drzati u skladi$tu, a to ovisi o tome koliko ¢e
se taj materijal ili alat koristiti. Sad kad je novi materijal ili alat uveden u sustav
,minimalno/maksimalno®, dalje vrijedi prvi slu¢aj za automatsko narucivanje robe iz skladista

po sistemu minimalno/maksimalno.
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4.8. Politika zaliha

Politika zaliha poduzeca brine da zalihe budu tolike da osiguraju kontinuirano odvijanje
procesa proizvodnje i prodaje u maloprodaji, a da istodobno budu ekonomi¢ne. Drzanje zaliha
omogucuje koristenje povoljnijih situacija i uvjeta na trziStu nabave, odnosno pruza moguénost
nabavljanja potrebnog materijala u najpovoljnijim situacijama. Zbog toga je jednom utvrdene
normative zaliha potrebno mijenjati u skladu s promjenama uvjeta na trzistu nabave i potrebama

proizvodne potrosnje i prodaje.
Politika zaliha u poduzec¢u vodi se na tri nacina:

e dozvoljen je povremeni nedostatak zaliha (materijali koji se ne koriste Cesto u
proizvodnji, kao npr. skup okov, HG iveral i sl.)

¢ ne smije do¢i do nedostatka zaliha ( materijal koji se konstanto koristi u proizvodnji,
kao npr. potro$ni materijal (vijci, nastavci za busilice, jeftiniji okov), jeftiniji iveral
isl)

e zalihe smiju pasti do minimalnih zaliha (materijal koji se povremeno koristi u

proizvodnji kao npr. MDF-a za lakiranje, rezervni dijelovi za strojeve i sl.)

Kod politike zaliha koja dozvoljava da zalihe eventualno padnu na nulu, ne smije do¢i
do nedostatka, a ukoliko i dode rokovi isporuke su 2-3 dana od dana naru¢ivanja. Zbog
nedostataka prethodne politike zaliha uvele su se minimalne zalihe - razina ispod koje se
ne smije spustiti koli¢ina odredenih materijala u skladistu, tj. u poduzeéu uvijek postoji
rezerva materijala koja i u slu¢aju nekih neplaniranih okolnosti osigurava kontinuirani
proces proizvodnje. Kod narucivanja se vodi briga da se nakon isporuke ne premase
maksimalne zalihe. To je maksimalna ekonomski opravdana koli¢ina zaliha materijala za

odredeno razdoblje.
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5. PRIJEDLOG POBOLJSANJA SUSTAVA NABAVE

Postojeci sustav nabave unutar poduze¢a Labor funkcionira sa trenutno definiranim
procesom, no rastom kompanije, a samim time i rastom obujma posla i lanca ljudi ukljuc¢enih u
proces, nuzne su promjene koje bi osuvremenile isti. Nabava potrebnih materijala ne vrsi
sistematski ve¢ najve¢im dijelom rucno. To i nije toliki problem ukoliko postoji osoba koje ¢e
raditi svaki dan samo to, no zbog optimizacije poslova, ova uloga nije strogo definirana te dolazi
do propusta. U takvim slu€ajevima najbolje je taj dio procesa informatizirati. Prijedlog
poboljsanja sustava temeljio bi se na uvodenju programske podrske te uvodenjem on-line
zahtjeva za nabavu iz kojih bi se kreirale narudzbe. Time bi se sam proces nabave uvelike
olaksao te bi se smanjilo vrijeme potrebno za obavljanje cjelokupne pripreme proizvodnje te
same inventure. Pozitivno je $to je kompanija Labor uvidjela problem u ovom dijelu
optimizacije poslovnih procesa te razmiSlja o uvodenju aplikacija. Aplikacija je u
informacijskom poslovnom sustavu CIRIS tvrtke MK SOFT d.o.0., namijenjena je vodenju
kompletnog knjigovodstva obrtnika i poduzeéa (fakture, glavna knjiga, KPI, trgovacka knjiga,
IRA, URA, PDV, statistike i sl.), kao i1 za pracenje i knjiZzenje robe, proizvodnje, prijevoza i sl.

Poduzece za sada koristi osnovne funkcije navedene aplikacije, no sama aplikacija

podrzava proSirenje za vodenje stanja skladiSta i otvaranja radnih naloga

Pros$irenjem koristenja aplikacije u poduzecu njen zadatak temeljio bi se na poboljSanju
cjelokupnog procesa nabave. KoriStenje prosirene aplikacije rezultiralo bi poboljsanjem boljeg
protoka podataka, pravovremenim azuriranje zaliha i ubrzalo bi sam proces nabave. Ovakva
informatizacija procesa moguca bi bila samo za dobavljate s kojima bi unaprijed bili

dogovoreni i zakljuceni uvjeti suradnje putem ugovora.

Nakon definiranja finalnog projekta (naloga) za kupca, nalog zavr$ava u tehnologiji koja
vr$i razradu projekta, razrada bi se unosila u sustav CIRIS. Sustav bi na temelju unaprijed
kreirane baze materijala i proizvoda sam generirao potrebne materijale koje treba
naruciti/nabaviti kako bi se nalog za kupca mogao realizirati. Osim potrebnih materijala za
narucivanje sustav bi i sam generirao potrebne dokumente kako bi se proces proizvodnje mogao
obaviti §to toc¢nije — ti dokumenti su izdatnice, meduskaldi$nice, otpisnice i narudzbe

dobavljacu.

Nakon kreiranja radnog naloga, navedeni se stavlja u status nedovrSen pri ¢emu se
materijal i proizvod ne knjize. Kada kupac preuzme samu narudzbu zatvara se radni nalog.

Kod kreiranja narudzbe program signalizira ako za odredene stavke ne postoji normativ (stanje
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skladista). U tom slu€aju potrebno je unijeti normativ direktno na radni nalog kao i za sve stavke

koje se naknadno razduzuju na radnom nalogu kada se sami proizvodi zaprime od dobavljaca.

Osim §to prosirenje aplikacije omogucuje bolje pracenje stanja materijala pomaze i u
knjigovodstvenom podru¢ju za lakSe i brze knjizenje pocetnog stanja skladiSta, knjizenje
primke, izdatnice, medu-skladiSnice, otpisnice, kao 1 laksi ispis i1 pracenje raznih knjiZenih
dokumenata, dnevnika knjizenja, temeljnice po kontima klase 3 i 4, utroSak materijala po
mjestima troska. Time omoguéeno pracenje ugovora o nabavi, naru¢ivanje sirovina i materijala,

dinamika isporuka po ugovorima.

CIRIS - Poslovni Informacijski Sustav - a X
U

Promjena poduzeca,godine i stope PDV-a  Dnevnik aktivnosti (LOG) Izbor printera  Korisnicki alati  Sigurnosne postavke  Kraj rada s programom

Aktivni korisnik: korisnik

CIRIS POSLOVNI INFORMACIJSKI SUSTAV 13:02:29

Maticni podaci / i Skladisno poslovanje FE Osnovna sredstva

Porezna evidencija 0 Fakturiranje usluga @ Sitan inventar

- Financijska operativa - Materijalno poslovanje | ﬂ Putni nalozi

Glavna knjiga | 1 Likvidatura J rﬁi Poslovanje obrtnika
' Saldakonti kupaca E . Blagajna | 6 Komunalno poslovanje

Saldakonti dobavljaca . Obracun placa . _ Kraj rada s programom

Slika 11. Izgled poslovnog sustava u poduzeéu

1ZVVOR: pribavio autor

Prvi korak obuhvaca generiranje radnog naloga. Radni nalog generira se prema
narudzbama i preuzima brojeve i nacin numeriranja iz narudzbe (Sifre proizvoda na
narudzbenici bile bi uskladene kod kupca i dobavljaca). Prema aktivnim narudzbama otvaraju

se radni nalozi sa vrstama i istim brojem kao na narudzbi.

Za samu proizvodnju potreban je radni nalog, ali i radi kasnije inventure skladista. U
samom se programu kreira radni nalog pod nazivom kupca, a na njemu se upisuje sav materijal

koji je potreban za proizvodnju tog proizvoda, te sa kojeg skladista se skida navedeni materijal.
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[ Materijalno knjigovodstvo - radni nalozi - O x

Matiéni podaci  Ispis trenutnog naloga (obrazac rauna)  Ispis trenutnog naloga  Sastavnice materijala  Opcije

3100 ~ || |SKLADISTE REPROMATERIJALA

Broi radnog naloga . . | krEi) - Movi nalog

| Fi=poziv radnog naloga iz robnog

Skladiste i fifra artikla . gl ~ ||| 70699990

Planirana koliina . . .| K lzrada materijala

Pregled izdatnica po radnom nalogu

Zatvori
Tipka ENTER ili dvostruki kiik = ulaz u dokumet
nta | Sifia materijala_|Naziv materijala mj. -
3100 174 05/04/2013 70440523 | IVERICA OPL.BUKVA TAMNA 401 / 18MM | M2 127.60 31,95
3100 174 05/04/2013 70440524 |IVERICA OPL.BUKVA TAMNA 401 / 25MM | M2 41,00 32,9251
3100 174 05/04/2013 30040032 |ABS BUKVA 487 0,4/22MM - F262.9504M°| M 200,00 09128
3100 174 05/04/2019 30040026 |ABS BUKVA 487 2/22MM - F262,PAS874Y| M 150,00 26634
3100 174 05/04/2019 30040023 |ABS BUKVA 487 2/28MM - F262 VAT /12| M 270,00 28269
3100 174 05/04/2019 30090001 | HDF BIJELI 3MM 2800X2070 M2 29,00 9.40
3100 174 05/04/2019 30060069 |NOGA PVC PODESIVA 47/50 CRNANRA7| KOM 56,00 1.86
3100 174 05/04/2019 30100256 |RUCKICA WP 01-96 ALUMINIJ N2682-R01| KOM 28,00 4384
3100 174 05/04/2019 30020288 | ODMICNA(RAVNAJSPOJNICA HRK 110/35| KOM 112,00 055
3100 174 05/04/2019 30020517 |PODLOSKA ODM.SPOJ.H BEZ VIJKA - NO:|  KOM 112,00 055
3100 174 05/04/2019 30020587  |EKSCENTAR 15/19 MINIFIX BEZ RUBA - 1| KOM 280,00 04913
3100 174 05/04/2019 30020588 |VIJAK ZA MINIFIX 15 B34/M6 - N120 ROT | KOM 280,00 0288
3100 174 05/04/2019 30020589 | TIPLA PVC S NAVOJEM M6 X 10711 - N10| KOM 280,00 0159
3100 174 = |_CENT 200 22103
UKUPND: | -
T I o |

Slika 12. Izgled unosa radnog naloga i potro$enog materijala

1ZVVOR: pribavio autor

Svi proizvodi koji se rade po mjeri najces¢e su unikatni te se na zalihama ne nalaze svi
materijali koje je potrebno utrositi za njegovu proizvodnju. Poduzeée suraduje sa vodeé¢im
dobavlja¢ima za nabavu potro$nog materijala ( iverala, MDF-a, vijaka, okova za namjestaj,
elektromaterijala i sl.). Proces naru¢ivanja materijala odraduje se ve¢im dijelom elektronskim
putem ( e-mail, e-naru¢ivanje ), a jednim manjim dijelom putem fax-narudzbi. 1z razloga $to
fax ponekad kao nacin naru¢ivanja nije pouzdan, trebalo bi donijeti odluku da se proces nabave
izvrSava isklju¢ivo raCunalnim putem te da se obrati posebna pozornost i uvede pracenje

potvrda o narucivanju.
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3. Stanje skladitta

Komitenti

Kartica po nabavnoj cijeni  Kartica po prodajnoj cijeni  Narudba Infponuda Rezervaciie Traienje Opcije  Stanje poslovnice

e 6600 =| SKLTRGOV.ROBE I Izbor prodainih giupa (F6) v Sort po Sifi Stanie Stanje
F7=stanje svih skladita I~ Sort po nazivu rabe vozila
Ispis za vise skladista
e m Intema Meduskl Radni nalog - Radni nalag - Radni nalag - Nabavni
Suis Herri WP izdatnica ulazfizlaz SERVIS Vuikanizacia [l Servis vozia cienik
" Ponuda za = - = Medu- HadninaiooR Raéun za
Vazila 5 MP ragun Otpremnica Kalkulaciia du- Darada na r Igkaz
vozilo skladisnica T vozilo

Sifra artikla_|Kataloski broj Naziv artikla Stanje|  MNeto cijena| _Bruto cijena| Max.rbt.% | Max.ibt.% zadnab. |
70420210 FRANCUSKI LEZAJ (NAPOLEON)PARTHE 3.00 1.027.67 1.28459  0.00
70420211 |FRANCUSKI LEZAJ 150 EKONOMIK PARTH 0,00 1.349.60 1.687,00] 35.73 35.76
70420215 UREDSKA STOLICA LOGICA 0,00 904,00 1.130,00] 45,04 45,04

0 0 8 RED A 0 R 00 0 678.00 0
70420234 LEZAJ RIVA PARTHER 3.00 913.45 1.141.81| 25,77 0.00
70420245 RUKONASLON GOLF 23.00 11.08 1385 0,00 0.00
70420246 UREDSKA STOLICA ESSEN 1.00 1.049.60 1.312,00) 53.89 58,89 JI
70420247 RUKONASLON COPFIA 10,00 122,30 152,88 0,00 0.00
70420248 RADNA STOLICA JOB 2.00 585.75 73219] 0.00 0.00
70420252 STOLICA ZEBRA WENGESIVA JUTA 12,00 201.07 25134 0,00 0.00
70420257 STOLICA STELLA 10,00 212.81 266,01 33.99 33.99
70420260 STOLICA JURCEK 14,00 133,56 166,95 15.86 15,86
70420262 VIESALICA DETROIT CRNA 1PZXCT 900 7.00 154,51 193,14 2.8 281
70420360 STOLICA ZEBRA NATUR - LIMA 1 26,00 201,07 251,34 0,00 0,00
70420363 STOLICA WORK CPA 100863100 18,00 397,61 49701 7.20 7.20

» 0 036 PO [ PA A ONA LD A 8.00 b 9 0.00 0.00

70420368 POKLOPAC NASLONA START 11.00 719 899 0,00 0.00
70420369 RUKA 0D HASLONA 30,00 28.06 3508 0,01 0.01
70420378 FRANCUSKI LEZAJ KING PARTNER 1.00 1.558.40 1.596,00) 45.29 45,29
70420379 KUTHA G BABILON-PARTNER 2.00 3.799.00 474875 47.46 47.58
70420380 KUTNA G.NIK 315%240 2.00 1.664.71 208089 0,00 0.00
70420382 [STOLICA ZEBRA WENGE - LIMA 1 4.00 201.07 25134 0,00 0.00
70420391 STOLICA HOVI BICOLOR 28.00 265,36 331,70] 13.72 15,21
70420396 STOLICA NOVI 4.00 265,36 331,70 0,00 0.00
70420405 STOLICA EMA/BOR 0,00 104,91 131,14 1.7 117
70420406 STOLICA DONA/BOR 36,00 122,28 15285 0.00 0.00
70420407 STOLICA UNA/BOR 0.00 157.37 196,71 1.10 11
70420408 STOL SARA 160<907B0R 1.00 1.049.12 1.311.40] _0.00 0.00
70420412 |FOTELJA MANUELA 1.00 350,00 48750 0,00 0.00

-]

Slika 13. Izgled stanja skladista
1ZVOR: pribavio autor

Kada roba bude dostavljena, skladiStar provjera robu, koli¢inu pristigle robe te je

zaprima. Na ovaj nacin je stanje skladiSta uvijek azurno, to je vazno za robu koja ima duzi rok

dobave

Implementacija prosirenja uvelike olakSava prikupljanje i manipulaciju podacima. S

obzirom da je zamiSljeno da se sustav implementira na razini cijelog poduzeéa sve

organizacijske jedinice imale bi pristup podacima. Na taj bi nacin svi odjeli brzo i efikasno

dobivali informacije koje je odradio neki od odjela i na taj nacin bi se povecala efikasnost

poduzeca tj. sustava u cjelini.
Primjena predlozenog pobolj$anja sustava trebala bi rezultirati:
e automatizacijom poslovnih procesa
e smanjenjem troSkova
e smanjenjem zaliha
e povecanjem efikasnosti
e povecanjem produktivnosti
¢ lakSom razmjenom podataka kroz poduzece

e pristup informacijama u ,,realnom vremenu*
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Sa druge strane uvodenje aplikacije ili samog prosirenja aplikacije u poduzece slozen
proces i njegova implementacija moze biti izazovna, skupa i dugotrajna, no dobrom
organizacijom posla 1 dobro definiranim rokovima mogu se izbje¢i neki problemi. Kao
nedostatak moze se javiti i problem kod prihvac¢anja novog sustava od samih djelatnika unutar
poduzeca, nezainteresiranost i nedostatak Zelje za ucenjem neceg novog, ali uz dobru
prezentaciju Uprave §to sve dobro slijedi nakon usvajanja promjene, vjerujem kako bi se

pronasla motivacija medu djelatnicima.
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ZAKLJUCAK

Odjel 1 proces nabave ¢esto su u malim i1 srednjim poduzeé¢ima marginalizirani i
nedefinirani. Takoder malo koje poduzece je svjesno koliko je vazna kontrola troskova, a
kontrola troskova se upravo vrsi kroz strogo definiran proces nabave. Nabava ima utjecaj na
strukturu i visinu svih troskova poduzeca, a samim time i na krajnji rezultat poslovanja. Dobrim
ustrojem i funkcioniranjem procesa nabave stvaraju se svi uvjeti za ucinkovitije poslovanje
poduzeca. Analizom postojeeg sustava u poduzeéu Labor uoceno je da se njihov problem
javlja pri sljedivosti dokumentacije od kreiranja radnog naloga do narucivanja svega §to je ra
realizaciju radnog naloga potrebno. Dio posla jos uvijek se obavlja ru¢no i usmeno, §to zahtjeva
puno vremena te povecava moguénost pogreske. Informatizacijom procesa nabave kroz
uvodenje programskih prosirenja na ve¢ postoje¢em sustavu taj problem bi se minimalizirao te
bi sam proces nabave bio ucinkovitiji 1 brzi, a samim time doprinijelo bi se transparentnosti i
smanjenju troskova.

Stratesko znaCenje nabave namece nuznost primjene svih modela najbolje prakse u
procesima planiranja, naru¢ivanja, realizacije i kontrole nabave. U svim spomenutim procesima
nuzno je inzistirati i na kontinuiranim unapredenjima i kontinuiranom poveéanju razine
ucinkovitosti. Veliku ulogu imaju 1 dobavljaci koji viSe ne predstavljaju izvor ustede ve¢ 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 1 poticanjem cjelozivotnog obrazovanja djelatnika procesi

nabave provoditi ¢e se kvalitetnije na obostrano zadovoljstvo i vlasnika poduzeca i djelatnika.

U Varazdinu, 9.listopada 2019.g.

Mario Serti¢
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1ZJAVA O AUTORSTVU
I
SUGLASNOST ZA JAVNU OBJAVU

Zavréni/diplomski rad iskljuéivo 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, élanaka, 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 struénoga rada. Suldadno navedenom studenti su duzni potpisati izjava o
autorstva rada

/
Ja _MALY A=k (ime i prezime) pod punom moralnom,
materijalnom i kaznenom odgovornoséu, izjavljujem da sam iskljuéivi
autor/ica zavr$nog/diplomskog (obrisati nepotrl\ebno) rada pod naslovom
QCaN 2allA  PaOCESe NARWY U FPOWESTH (upisati naslov) te da u
navedenom radu nisu na nedozvoljeni naéin (bez pravilnog citiranja) koristeni
dijelovi tudih radova.

Student/ica:
(upisati ime i prezime)
o 417
e 14

) (viastoruéni potpis)

Suldadno Zakonu o znanstvenoj djelatmost i visokom obrazovanju zavrine/diplomske
radove sveulilista su duZna trajno objaviti na javnoj internetskoj bazi sveuéilisne knjiZmice
u sastavu sveuéilista te kopirati u javnu internetsku bazu zavrinib/diplomskih radova
Nacionalne i sveuéilidne knjiZnice. Zavr$ni radovi istovrsnih umjetniékih studija koji se
realiziraju kroz umjetni¢ka ostvarenja objavijuju se na odgovarajuéi nadin.

z
Ja, _MARIO S&XN ! (ime i prezime) neopozivo izjavijujem da

sam suglasan/na s javnom objavom zavrinog/diplemskeg (obrisati nepotrebno)
rada pod naslovom G AN ZHC A [ROCTSH MatUT y PaYX(lipisati

naslov) &iji sam autor/ica.

Student/ica:
(upisati ime i prezime)
a
//&\ 4

] (viastoruéni potpis)
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Prilog 2.

Narudzbenica kupca

\ WWW.pOra.com.h

kitrg 4 48 000 Koprivnica Tel: 0488218978 F

OIB: 72579334383
ZIRO-RACUN: HR3223860021552003671

MIESTO | DATUM:
Koprivnica, 23. studenoga 2018,

LABOR d.0.0.
Obrtnitka 2
48000 Koprivnica

O1B: 13656010679

Narudibenica br. 137/2018

RED. BR. NAZIV ROBE - USLUGE JED. MJERE | KOLICINA| CUENA (BEZ PDV-a) IZNOS

1 Pokretni ladigar s tri ladice, crna . 2 905,00 kn 1.810,00 kn

boja

Ormar za registratore s bravicom kom 10 925,00 kn 9.250,00 kn
2. dimenzije 1945x800x450, crna boja

Radni stol, dimenzije

1200x800x735 s okruglim

zavrietkom 400xBOOX735, crma kom 1 1.330,00 kn 1.330,00 kn
3. boja

Ormar za registratore s bravicom, kom 2 825,00 kn 1.650,00 kn
4. dimenzije 1200x800x450, crna boja

Ormar za registratore s bravicom kom 2 925,00 kn 1.850,00 kn
5. dimenzije 1945x800x450, siva boja

Uredska stolica s rukonaslonima, Kom 1 600,00 kn 600,00 kn
6. crna boja

Uredska stolica Start s ki 2 600,00 kn 1.200,00 kn
& rukonaslonima, siva boja

Ormar s kliznim vratima ispod

750, 750,

5. [kosog zida, cma boja kom 1 5.750,00 kn 5.750,00 kn

NACIN PLACANJA: transakcijski raéun

NARUDZBE

Fa

(5
2 .

CU SASTAVIO-LA:

npdl

fon®
j Z /'Vv .’4/?1'2’ J '/f
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Prilog 3. Izgled radnog naloga

o T

LABOR d.o.0,, za proizvodnju, trgovinu i usluge
“T—— Obrtnicka 2, 48000 Koprivnica, Hrvatska

Tel.:00385(0)48 22 00 88, fax: 00385(0)48 492-119

Trgovina: 00385(0)48 22 00 86

IBAN: HR3424020061100027043

VB : 03882004 0IB:13656010679 PDV ID: HR13656010679

NARUCITELJ: Hoteli Njivice d.o.o.

51512 Njivice
OIB: 86096345385

RADNI NALOG broj : 13235

Opis radnog naloga:HOTELI NJIVICE Sektor/jedinica/mj.troska; 0/0/0-
Broj narudzbe: - . Pogon: 0- . )

— Nalog za proizvod: 70699990-NAMJESTAJ PREMA PONUDBENOM TROSKOVNIKU
Planirana koli¢ina: 1 KOM
Detaljan opis: ORMAR 2000X900X550 BUKVA
KREVET 2000X900

- PODNICA
) ; UTROSENI MATERIJAL i . s
Rbr.  Dokument  Sifra _Naziv materijala/troska . o dmj. __Koli€ina Cijena Iznos |
UKUPNO MATERIJAL: 0,00
OSTALI TROSKOVI
Rbr. ! Sifra | Naziv materijala/troska_ | odmj. Kolicina | Cijena ' Iznos |
. UKUPNO OSTALI TROSKOVI: L o0
— o ______UKUPNO RADNI NALOG: | 0,00
UKUPNO DIREKTNI RAD | MATERIJAL: 0,00
KOPRIVNICA 05/04/2019 Ispostavio
Obracunao Odobrio Knjizio
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Prilog 4. 1zgled izdatnice koja se veze uz radni nalog

——

ABOR d.o0.0., za proizvodniju, trgovinu i usluge
Jbrtnicka 2, 48000 Koprivnica, Hrvatska
Tel.:00385(0)48 22 00 86, fax: 00385(0)48 492-119
Trgovina: 00385(0)48 22 00 86
IBAN: HR3424020061100027043
MB : 03882004 OIB:13656010679 PDV ID: HR13656010679

IZDATNICA broj : 174 Hoteli Njivice d.o.o. !
Skladiste: 3100-SKLADISTE REPROMATERIJALA

Datum dok.: 05/04/2019

Komitent: 112561

Datum unosa: 05/04/2019 51512 Njivice

Opis : lzdatnica

Broj tem.: 0

Radni nalog: 13235

Napomena: HOTELI NJIVICE

Sek/Jed/M;.tr.: 0/0/0 - L

{acRbr. [Sifra TNaziv materijaia o | Jed.mj. | _Koli¢ina | Cijena | _lznos
IVERICA OPL.BUKVA TAMNA 401/ 18MM I
1 70440523 | 2800X2070 CONTY M2 ! 12760 31,95 . 4.076,82 |
IVERICA OPL.BUKVA TAMNA 401 / 25MM !
2 70440524 2800X2070 CONTY M2 41,00 32,9251 | 1.349.93 |
ABS BUKVA 487 0,4/22MM - F262-9604M V 12| i |
3 30040032 | LES 217088PAV 12K ] M 20000 o0& A 1»&7353‘,007:
| ABS BUKVA 487 2/22MM - F262,PA8874 VT, 12 i
|4 30040026 | LES 217088 PAV 12K M : 150,00 1 264 | 396,00
5. 30040023 . ABS BUKVA 487 2/28MM - F262 VAT /12RLES M [ 270,00 | 254 | 685,80 |
6. 30090001 HDF BIJELI 3MM 2800X2070 M2 29,00 | 9,40 | 272,60
NOGA PVC PODESIVA 47/50 CRNA-NR47-BLAZ
7 30060069 /355635 SOH KOM 56.00 1.86 104,16
8 30100256 gf%‘gg&wp 01-96 ALUMINL N268Z-ROTO.UZ- 5 28,00 43979 123,14 |
- ODMICNA(RAVNA)SPOJNICA HRK 110/35MM I i
9. 30020288 BANT N324‘2890200|300205 KOM 112,00 055 61,60 |
PODLOSKA ODM.SPOJ.H BEZ VIJKA - N048 ‘
(10. 30020517 | ROTO SA SIFROM NG24 KoM ; 12,00 s 6160 j
11, 40096587 ggsT%ENTAR 15/19 MINIFIX BEZRUBA - N578 280.00 04822 137,82
12, | 30020588 | VIJAK ZA MINIFIX 15 B34/M6 - N120 ROTO | KOM | 280,00 | ' 0.288 | 80,64
13. | 30020589 TIELAPVE SNAVGJEM M8 X 10/11 <107 KOM 280,00 0.1597 44,72
14, 130020119 VIJAK 3.5x17CN . V020.V336 - ROTO 198 3517  CENT 2.00 2,2103 442
NOSAC POLICE 5MM SA PRSTENOM
5. 30020006 i 337060.NogoéSCH,ROTo Tis 0.20 40,0603 A 801,
VIJAK ZA RUCKU M4x22,5MM 493513 SCH ‘
16. 30020009 V402,185 ROTO TIS om0 1124201 11214
17. 30020104 | KLAMERICE ) KUT i 0101 2072266 T 2272
| KUTNIK OKOVA ZA KREVET 130 FE POC - : I | ‘
| 1% _|30020058 |325460N109N1028 |SR ] eI |
19. 30070001 TIPLA-BUKVA 8x30 MM N575,N1959 ROTO TIS 0,30 | 26,4846 | 7,95
20. 30020265 . VIJAK UPS GL 5,0X20 CN SVIJETLI,V361 CENT 2,00 4,50 9,00 |
o i 2(()3%3 CAVL - 337285 - SCH/ N087 650 02 164 KoM 0.6 294G 29,49
22. 70440127 IVERICA | KLASA 18MM/2750x2070, 2800x2120 M3 . s 11283011 643,18
et _Wkwpno: . N 849441
Skladistar : Vozac : Primio :




Prilog 5. Izgled nacrta koji se $alje tehnologu na razradu

NARUDZBENICA 268/18 - PUREC

- drveni dekor HRAST HALIFAX - egger
- fronte visoki sjaj BITELA - stoliv

- CiL ruckice sive SCACHERMAYER
- alu sokl 10cm

- radna plo¢a HALIFAX 38mm

- gornji elementi podizni AVENTOS XS

- pazi NA MONTAZI prilagoditi zidnu oblogu lijepi se na plo¢u
sa transparent vodootpornim silikonm

- sudoper BLANCO AXIA III 45

- drobilica IN SINK ERATOR 56

- ispod sudpera ugradbena kanta a frontu

- zadnji elemenat od 200 - izvlaéna INOX kosara
- ladice TANDEMBOX sa usporiva¢ima

63



