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Sazetak

Tema zavr$nog rada je analiza procesa nabave u poduzecu Hanjes d.o.o. koje se bavi
proizvodnjom i prodajom proizvoda za vlakove. U dana$nje vrijeme nabava sve viSe postaje
strateSka funkcija ¢ije se vazne odluke temelje na politikama stvaranja vrijednosti i snizenja
ukupnih troskova u samom lancu opskrbe. Kako bi se sam proces proizvodnje mogao odvijati
vazno je pribaviti materijale potrebne za proizvodnju. Upravo je nabava ta koja je glavna i
odgovorna da roba bude odgovarajuce kvalitete i povoljne cijene.

Na prakticnom primjeru prikazat ¢e se cijeli proces nabave u spomenutoj tvrtci.

Kljuéne rijeci: nabava, organizacija nabave, politika nabave, ciljevi nabave, faze nabave,

planiranje nabave



Summary

The topic of the final thesis is the analysis of the procurement process in the company Hanjes
d.o.o. which deals with the production and sale of products for trains. Nowadays, procurement is
increasingly becoming a strategic function whose important decisions are based on the policies of
value creation and reduction of total costs in the supply chain itself. In order for the production
process itself to take place, it is important to obtain the materials necessary for production. This is
where procurement comes in, which is responsible for ensuring that the goods are of appropriate
quality and at a favorable price.

The entire procurement process in the mentioned company will be shown on a practical

example.

Keywords: procurement, procurement organization, procurement policy, procurement

objectives, procurement phases, procurement planning
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1. Uvod

Predmet ovog rada je analiza procesa nabave na primjeru tvrtke Hanjes d.0.0. Opéenito, pojam
nabave veze se uz poslovnu funkciju ¢iji je zadatak opskrba trziSta potrebnim materijalima,
proizvodima, uslugama i dr. Nabava obuhvaca poslovni process nabavljanja robe ili usluga
odredene kvalitete na pravom mjestu, uz najnize troSkove i u pravo vrijeme. Dokazat ¢e se koliko
je vazna organizacija nabave te popratni procesi koji dolaze uz nabavu (distribucija, planiranje

zaliha i sl.) kako bi poduzece uspjesno poslovalo.

1.1. Svrhai cilj rada

Uz samu proizvodnju i prodaju nabava je osnovna poslovna funkcija, te nijedno poduzece ne
moze poslovati bez te funkcije. U ovom radu ¢e se analizirati proces nabave na primjeru poduzeca
Hanjes d.d.o., u kojem ¢e se utvrditi na koji naéin se obavlja proces nabave u samom poduzecu, te
koja je njegova uspjesnost. Objasnit e se cijeli proces nabave od ulazne do izlazne tocke.

Glavni ciljevi rada:

-utvrditi koliko je nabava bitna i slozena djelatnost u poduzecu

-utvrditi vaznost planiranja 1 organizacije

-ukazati na probleme nabave u svakodnevnici te predloziti poboljSanja i moguca rjeSenja Kroz

primjer poduzeca Hanjes d.o.o.

1.2. Metode istrazivanja

Buduc¢i da se rad sastoji od teorijskog i prakti¢nog djela, za teorijski dio koristeni su sekundarni
izvori podataka te razlic¢ite web stranice. Prikupljeni podaci ras¢lanjeni su na nekoliko elemenata,
ovisno o kakvoj se podjeli radi. Takoder su koristeni tudi radovi 1 zakljucci kada je to bilo potrebno
(naravno, uz navodenje autora). Za prakticni dio rada koristeni su podaci i dokumenti koji dostupni
odmabh iz prve ruke u tvrtci Hanjes d.o.o., razgovor s kolegama i sl., te web stranica poduzeca i

neki podaci sa interneta.

1.3. Struktura rada

Zavrsni rad sastoji se od 7 dijelova. Od prvog do cetvrtog dijela obradena je teorija, dok se u

petom poglavlju pocinje obradivati prakti¢ni primjer vezan zu tvrtku Hanjes d.0.0.



U prvome djelu, navode se problemi, ciljevi i predmet rada, metode istrazivanja te sama
struktura rada.

U drugom dijelu opisuje se nabava kao poslovna funkcija . Opisuje se njezina povezanost sa
logistikom, pojam i svrha nabave, njezin znacaj i ciljevi, nacela te politika nabave.

U tre¢em dijelu opisuje se organizacijska struktura nabave i oblici organizacijske strukture
nabave. Tu ¢e se jo§ spomenuti [ proces organiziranja nabave.
U Cetvrtome dijelu govorit ¢e se o planiranju nabave.

Peti dio zaduZen je za opéenite informacije vezane zu poduzece Hanjes d.o.o. te prikaz njegove
organizacijske strukture.

U Sestom dijelu objasnit ¢e se Citav proces nabave u odabranome poduzecu, od pocetka do
kraja.

Posljednji, sedmi dio je zakljucak koji se odnosi na prakti¢ni dio rada, odnosno na analizu

procesa nabave u promatranom poduzecu.



2. Poslovna funkcija nabave

2.1. Logistika nabave

Logistika u najSirem smislu obuhvaca nabavu i prodaju. Sama nabava mora osigurati
dostupnost, odrzavanje i razvijanje kapaciteta nabave. Ona svoje zadatke mora ispuniti tako da
mora upoznati kapacitete dobave koji su prisutni na trzistu te mora uz pomo¢ marketinskih trikova
utjecati na dobavljace kako bi oni dobavljali Zeljene artikle poduzecu. Uz to, bilo bi pozeljno
ocijeniti buduée proizvode na budu¢em nabavnom trzistu te kako oni mogu utjecati na rjeSavanje

problema tvrtke, pa tako nabava takoder nosi i odgovornost za razvoj buduc¢ih dobavnih kapaciteta.

[1]

2.2. Pojam i svrha nabave

Jedna od najvaznijih poslovnih funckija u industrijskim i trgovinskim poduzeé¢ima, uz
proizvodnju i prodaju, jest nabava. Bez nabave ni jedno industrijsko poduzece ne bi moglo
poslovati, zbog ¢ega se ona smatra pokretatem cijelog procesa poslovanja. U najuzem smislu,
nabava je, kao Sto 1 sama rije€ kaze, nabavljanje usluga ili materijala koji moraju biti odgovarajuce
kvalitete, dolaziti iz odgovarajucih izvora, te ih je potrebno pravovremeno dostaviti na zeljeno
mjesto uz dogovorenu cijenu koja poduzecu odgovara. Nabava je jedan od procesa koji se vodi
unutar organizacijske jedinice kojoj je zadatak dobava zaliha robe i usluga po odgovarajucoj
kvaliteti, koli¢ini i cijeni s dostavom u pravo vrijeme, te upravljanje dobavlja¢ima sa zadatkom
doprinosa konkurentskoj sposobnosti te samo ostvarenje poslovnih ciljeva. Nabava podrazumijeva
obavljanje poslova koji su ozna¢eni kao operativni, putem kojih se pribavljaju objekti nabave. To
su poslovi koji se svakodnevno odvijaju s ciljem realiziranja definiranih potreba i zahtjeva.

Takvi operativni poslovi nabave mogu biti:

e Primanje, ispitivanje i objedinjavanje zahtjeva za nabavu,

e Upiti za dobavljace,

e Prijam i vrednovanje ponuda,

e Vodenje pregovora,

e Izbor dobavljaca i narucivanje,

e Pracenje rokova isporuke, prijam i ispitivanje naruc¢ene robe i ostalih prate¢ih dokumenata

e Reklamacije, kontrola zaliha, izvjeStavanje 1 sl.
Nabava u Sirem smislu obuhvaca strategijske poslove. Neki od tih poslova jesu:
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e Planiranje nabave

e Benchmarking nabave

e Kontroling nabave

e Istrazivanje trziSta nabave i izrada trzi$nih studija
e Izracunavanje ekonomicnih koli¢ina nabave

e Vrijednosna analiza nabave

e Management odnosa sa dobavljac¢ima

e Priprema i sklapanje dugoro¢nih ugovora

Svrha nabave proizlazi iz svrhe samog poduzeéa. Svrha poduzeca podrazumijeva
zadovoljavanje potreba potrosaca putem razmjene i proizvodnje. Da bi poslovanje | proizvodnja
bili uspjesni, vazno je imati brojne razlicite resurse, pa se upravo zbog toga javlja potreba za
funkcijom nabave u poslovnim subjektima. ,,Svrha funkcije nabave je da uspje$no opskrbi
poduzece predmetima rada, sredstvima rada i uslugama potrebnim za proizvodnju i poslovanje i
da, skladno povezana s drugim poslovnim funkcijama i organizacijskim jedinicama, pozitivno
utjeCe na trajno i stabilno odvijanje procesa prosirene reprodukcije. .[1]

Na Slici 1 prikazane su razli¢ite svrhe nabave ovisno o vrsti organizacije.

Slika 1: Svrha nabave prema vrsti organizacije

Vrsta organizacije Svrha nabave Primjeri

Nabava proizvoda ili usluga namijenjenih [Poljoprivredno poduzede,

za proizvodnju opipljivih proizvoda | proizvodac obuce, rudnik,
Proizvodno poduzece komercijalnu svrhu. poduzeée u tekstilnoj industriji,
staklana, pekara...

Nabava proizvodaili usluga radi njihove Distributer, trgovina na malo,
daljnje prodaje ili radi olaksanja njihove |trgovina na veliko, banka, hotel,
Posrednicko (usluzno) poduzece |daljnje prodaje na industrijskom ili putnicka agencija...
potrosackom trzistu.

Nabava proizvoda ili usluga radi daljnje Ministarstvo, op¢ina, javna
prodaje ili koristenja u pruzanju usluga poduzeca (npr. Zeljeznice, ceste...)
stanovniStvu | organizacijama na
nacionalnoj, regionalnoj I lokalnoj razini.

Vladina organizacija ili organizacijau
javnom sektoru

Nabava proizvoda | usluga radi Skola, vrti¢, fakultet, bolnica,
nesmetanog obavljanja djelatnosti | staracki dom, nevladina udruga...

Institucij . L
stitucije pruzanja usluga korisnicima.

lzvor:  http://www.efos.unios.hr/nabavno-poslovanje/wp-content/uploads/sites/266/2018/05/Nabava-

1.pdf



http://www.efos.unios.hr/nabavno-poslovanje/wp-content/uploads/sites/266/2018/05/Nabava-1.pdf
http://www.efos.unios.hr/nabavno-poslovanje/wp-content/uploads/sites/266/2018/05/Nabava-1.pdf

Iz tablice se naslucuje da razliCite vrste organizacije obuhvacaju i razli¢itu svrhu nabave pa
tako jedno proizvodno poduzece, npr. proizvodac obuce, provodi proces nabave proizvoda s ciljem
proizvodnje opipljivih proizvoda, odnosno cipela u ovom slucaju. S druge strane, neka
organizacija u javnom sektoru, npr. Zeljeznica, obavlja proces nabave radi daljnjeg koriStenja
usluga stanovni$tvu. Nabava se takoder mozZe obavljati s ciljem nesmetanog djelovanja nekih
institucija, kao $to su npr. vrti¢i, skole i sl., te znog njihove daljnje prodaje ili olaksanja daljnje

prodaje na trzistu (npr. trgovine).

2.3. Znacaj nabave

Znacaj nabave postavlja uvjete sve ve¢om drustvenom podjelom rada i povecanjem broja
objekata nabave. Menadzeri koji imaju dobre pregovaracke sposobnosti i jake poslovne odnose s
dobavlja¢ima ostvaruju svojim organizacijama znatne uStede koje su veoma vazne za
konkurentnost tvrtke na trzistu.

Odabirom odgovarajuce opreme za proizvodnju i njenom kupnjom po povoljnoj cijeni moze
se stvoriti konkurentna troskovna prednost koja moze potrajati godinama. Ipak, dobre nabavne
navike minimiziraju operativne probleme. Ako se dogodi da osnovni dijelovi za proizvodnju ne
stignu na vrijeme, tvornica ne radi. U slucaju da kvaliteta materijala ne zadovoljava standard, moze
se dogoditi da proizvod ne uspije zadovoljiti standard kupaca. 1zbjegavanjem ovih problema ne
mora znaciti da ¢emo do¢i do operativne u€inkovitosti, tj. operativna ucinkovitost nije ostvariva
ako 1 kada dode do navedenih problema.

Od funkcije nabave o¢ekuje se da slijedi :

1) osigurati neprekinuti tijek materijala, odnosno sirovina, potrosnog materijala 1 usluga
potrebnih za rad poduzeca,

2) svesti na minimum investicije i gubitke vezane uz zalihe,

3) odrzavati prikladne standarde kvalitete,

4) pronaci ili razviti prikladne dobavljace,

5) standardizirati kupljene predmete gdje god i kad god je moguce,

6) nabavljati potrebne predmete i usluge po najnizoj krajnjoj cijeni,

7) poboljsati konkurentnost poduzeca,

8) usuglaseno raditi s drugim odjelima u poduzecu 1

9) ostvariti ciljeve nabave uz najnizi mogucéi stupanj administrativnih troskova.[7]



2.4. Ciljevi nabave

Nabava svoj doprinos daje opéem cilju $to veceg profita u tvrtci tako da opskrbi potrosace
proizvodima i uslugama uz najbolje moguce uvjete. Taj cilj se kroz klasi¢nu nabavu ostvaruje tako
da se nabavne cijene usluga i proizvoda snize Sto vise, tj. da troSkovi nabave budu S§to je moguce
manji. Ako je slu¢aj o suvremenoj funkciji nabave, ovaj cilj je samo jedan od zadataka nabave.
Dobar nacin za promatranje troskova jest da ih se promatra cjelovito, tj. da se korist ostvaruje i za
dobavljace, i za potrosace, i za poslovni subjekt, a na kraju i za cijelo drustvo u jednoj cijelini. [6]

Postoji nekoliko op¢ih ciljeva nabave:

e pravovremenost,

¢ odgovarajuca kvaliteta materijala,

e najoptimalnija cijena,

e najbolji moguci servis isporuke,

e ckonomicne koli¢ine,

e najpovoljniji izvori nabave,

e najnizi moguci troskovi,

e najmanji rizici,

e kvalitetan odnos sa dobavlja¢ima. [1]



Ciljevi nabave (Slika 2) dijele se na dvije vrste: operativni i instrumentalni ciljevi nabave.

Slika 2: Ciljevi poduzeca

Ciljevi poduzeca
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troskova

Izvor: Izrada autora prema FeriSak, V., (2006.) Nabava: Politika- Strategija- Organizacija- Managment. |1

aktualizirano i dopunjeno izdanje, Zagreb

Operativni ciljevi nabave dijele se na ciljeve osiguranja opskrbe kako bi svi proizvodi sacuvali

svoje prvotno stanje i kvalitetu, te na ciljeve sniZzenja troSkova, odnosno pronalazenja najbolje

cijene 1 odgovarajuce kvalitete u jednom.

2.5. Operativni ciljevi nabave

S obzirom da je snizenje troskova jedan od glavnih i vodeéih ciljeva u poduzecu, treba paziti

da se smanjivanjem tro§kova nabave ne ugrozi kvaliteta nabavnih materijala i ne naruci neki artikal

samo zato $to ima snizenu cijenu, a kvaliteta je losa. Upravo zbog takvih situacija, potrebno je

konstantno paziti i provjeravati vezu ta dva cilja, tj. vezu ciljeva snizavanja troskova sa ciljem

osiguravanja trazene kvalitetne opskrbe. Operativni ciljevi prikazani su na slici 3.



Slika 3: Operativni ciljevi nabave
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Izvor: Izrada autora prema FeriSak, V., (2006.) Nabava: Politika- Strategija- Organizacija- Managment. Il
aktualizirano i dopunjeno izdanje, Zagreb

Ciljevi kakvoce 1 snizenja troSkova nabave najvazniji su operativni ciljevi nabave, te su
medusobno povezani i utjecu jedno na drugo. Uz kakvocu 1 snizenje troskova, ciljevi koli¢ine su

takoder vrlo vazni zbog pravilne opskrbe proizvodima, a da se pritom ne stvaraju zalihe 1 Skart.



2.6. Instrumentalni ciljevi nabave

Instrumentalni ciljevi postavljaju se s ciljem detaljnije razrade operativnih ciljeva i zato da bi
se mogli koristiti odgovarajuéi instrumenti koji su dio nabavne politike kako bi se ciljevi i ispunili.

Instrumentalni ciljevi se dijele prema (FeriSak, 2006.):

e segmentima politike nabave

e sustavima nabave

Neki od primjera instrumentalnih ciljeva su:

e snizavanje cijena nabave u skladu sa stanjem na trzistu,

e ugovaranje placanja u domacoj valuti,

e zahtijevati popuste kada se radi o ve¢im koli¢inama robe itd.

Da bi zaposlenici u funkciji nabave mogli ispravno postupati prema svojim zadacima, vrlo je
vazno odrediti instrumentalne ciljeve i to za sva podrucja nabavne politike. Instrumentalni ciljevi

se najéesc¢e odreduju tijekom procesa nabave ili prije njega, te se najées¢e kombiniraju. [6]

2.7. Nacela nabave

1) Stvaranje vrijednosti i dobiti za organizaciju
* Potrebno je prosiriti doseg nabave i kontinuirano ostvarivati ustede,

* Vazno je odrzavati dugoro¢ne odnose sa dobavljacima,

2) Procesi i upravljanje
* Dugorotno razvijanje sposobnosti organizacije 1 procesa sveobuhvatnom
transformacijom organizacije, njezinih procesa 1 politika, te komunikacijom duz
cijele organizacije,
« Maksimiziranje vrijednosti nabave prilagodbom organizacije kontinuiranom

poboljsavanju,

3) Mjerenje uspjesnosti i naplacivanje
* Postizanje najvede troskovne u¢inkovitosti konkurentnom razinom usluga,
* Mjerenje organizacije djelotvornom metrikom uspjesnosti,

» Definiranje razine uspjesnosti i uzvratna naplata,



4) Potpora sistemu i upravljanje talentom
» IT sistemi i sredstva,

» Nabavu uciniti funkcijom koja oblikuje karijere [7]

2.8. Politika nabave

Politika nabave je skup razli¢itih stavova i ideja na temelju kojih se odreduju ciljevi poslovanja
nabave te se biraju putevi, nacin, sredstva i mjere za njihovo uéinkovito i racionalno ostvarenje.
Politika nabave se sastoji od skupa podpolitika koje se odnose na dobavljace, koli¢inu narudzbi i
zaliha, nabavne cijene, kvalitetu, vrstu proizvoda i nac¢ine dopreme.

Glavni smisao politike nabave jesu interesi koji su preto¢eni u zamislima, Zeljama i namjerama
subjekata i sudionika politike sa ciljem zadovoljenja potreba sustava, a putem njih i svoje potrebe.
Kada se okolnosti mijenjaju, potrebno je promijeniti i prilagoditi politiku nabave, odnosno
koncepciju nabave koja predstavlja zamisli nafina realizacije nabavne politike. Njome se
postavljaju novi kriteriji ponaSanja rukovodstva i osoblja nabave u rjeSavanju zadataka nabave
temeljem postavljenih ciljeva i same filozofije nabave. Ona takoder predstavlja i misaonu podlogu
poslovnih odluka u svezi s izborom dobavlja¢a, odnosa s dobavlja¢ima, smanjenja rizika nabave,
vertikalne 1 horizontalne kooperacije, naru¢vanja robe i sli¢no.

Varijable s podru¢ja nabave koje utjeu na ostvarivost ciljeva nabave nazivamo instrumentima
politike nabave. Instrumenti se dijele na razli¢ite podjele, ali naj¢es¢i su: politika kolicine, politika
kakvoce, politika nabavnih cijena 1 placanja, politika izvora nabave 1 odnosa s dobavljaima.
Postoje jo$ neki instumenti, no oni se rijede javljaju: politika odnosa s javnoscu, politika
oglasavanja, politika oblikovanja proizvoda. Kako bi sve zajedno funkcioniralo, potrebno je

instrumente kombinirati jedne s drugima, tada se govori o miksu nabave. [6]

2.9. Politika koliCine

Jedno od najvaznijih pitanja u nabavi je pitanje koli¢ine pojedinih proizvoda ili materijala. Ono
je usko povezano sa potrebom prijevoza, skladi§nim prostorom, cijenama, rokovima isporuke. Kod
politike koli¢ina vrlo je vazno voditi brigu o ekonomic¢nosti nabave, odnosno o mogucénosti
smanjenja troSkova nabave, dopreme, skladistenja 1 zaliha. Da bi se te moguc¢nosti iskoristile Sto
bolje, potrebno je koli¢inu promatrati kao trziSnu varijablu koju je potrebno fleksibilno oblikovati.
Osim ekonomicnosti, vaznu ulogu u politici koli¢ina ima i sigurnost opskrbe. S obzirom da su to
dva suprotna nacela, vazno je traziti nacin kako bi th zadovoljili na najpovoljniji nacin, odnosno

potrebno je naci optimalno rjeSenje u odredenim okolnostima.
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Uskladivanje tih dvaju zahtjeva je temelj politike koli¢ina nabave, zaliha, odnosa izmedu
koli¢ina vlastite proizvodnje i nabave, odnosa investicija i zakupa ili najma, tj. leasinga, te
horizontalne i vertikalne kooperacije u nabavi. Odluke o prikupljanju i1 reciklazi otpada i

nepotrebnog materijala ovise o politici koli¢ina.

2.10. Politika zaliha

Politike zaliha osiguravaju da su zalihe dovoljne kako bi se osigurao nastavak procesa
reprodukcije, a da su istovremeno ekonomicne. Odrzavanje zaliha omogucuje iskoriStavanje
povoljnije situacije 1 uvjeta na trziStu nabave, odnosno pruza mogucnost nabave potrebnih
materijala po najpovoljnijim uvjetima. Iz tog razloga, nakon Sto se utvrdi standard zaliha, potrebno
ga je prilagoditi promjenama na trziS§tu nabave i potrebama proizvodnje, potrosnje i prodaje
poduzeca.

Postoje tri prekida u nabavi, viSak zaliha i dugotrajne zalihe predstavljaju visak materijala za
planirane potrebe, a manjak zaliha ne moze nadoknaditi manjak.

Visak zaliha nastaje kada se poremete odnosi izmedu dinamike i koli¢ina isporuka, te dinamika
i koli¢ina potro$nje predmeta rada zbog Cega se zalihe povecavaju iznad maksimalnog standrada
zaliha. Smetnje se mogu pojaviti iz raznih razloga, kao $to je zastoj proizvodnje, vece isporuke
dobavljaca, promjene proizvodnih planova.

Dugotrajne zalihe predstavljaju sve one zalihe koje nemaju dovoljan koeficijent obrtaja. To
mogu biti zalihe nepotrebnog materijala ili zalihe potrebnog materijala. Dugotrajne zalihe
nepotrebnog materijala nastaju kada dode do izmjene proizvodnog programa, izmjene tehnologije
isl.

Manjak zaliha ne zadovoljava potrebe procesa reprodukcije jer je isporu¢eno premalo
predmeta rada, ili pak je predmet rada prekasno isporucen, ili se radi o prostorn neodgovaraju¢em

pokrivanju potreba.

2.11. Politika kakvoce

Politika kakvocée odnosi se na specifikaciju svojstava materijala, proizvoda ili usluga u vezi s
ostvarenjem namjene robe ili usluge. U tom slucaju odredbe kupoprodajnog ugovora moraju
sadrzavati prava i obveze ugovornih strana u sluc¢aju neispunjenja ugovora (povrat, reklamacija,
deklasiranje robe). Mnogo puta usko definirane specifikacije proizvoda zahtijevaju dodatne
troSkove nabave, ali u isto vrijeme dovode do vise kvalitete i time pomazu u smanjenju ukupnih

troskova.

11



Politikom kakvoce utvrduju se osnove za odredivanje 1 postizanje ciljeva vezanih uz vrstu 1
dobavljaca. Trazena kakvoca definirana je zahtjevima korisnika i uvjetima uporabe robe. Moze se
identificirati ili specificirati kao skupina materijala, proizvoda ili usluga povezanih s postizanjem
predvidene namjene dobara i/ili usluga (veli¢ina materijala, kemijski sastav, fizikalna svojstva,
bioloska svojstva, opticka svojstva, funkcionalnost, ekoloske osobine).

Utvrdivanje kakvoce predmeta nabave manje je komercijalna nego tehnic¢ka vjezba. Medutim,
gospodarstvenici tu mogu odigrati vaznu ulogu. Moraju prikupiti informacije o potrebama i
zahtjevima kupaca, kao i informacije o trziSnim trendovima u nabavi, izgraditi odnose s
potencijalnim dobavljac¢ima i ukljuciti ih u razvoj specifikacija materijala. Kada govorimo o
kontroli kakvoce, kontrola se naj¢es¢e organizira kod dobavljaca (posjet tvornici). Za materijale
uobicajenih marki i serijske proizvode provjerite postoji li certifikat ili certifikat neovisne
institucije koji navodi navedene standarde kvalitete. Najpoznatiji takav certifikat koji se danas
koristi je ISO 9001-9004 (Slika 4.).

Slika 4: Uloge 1SO 9001 i 1ISO 9004

ISO 9004

FOKUS: Postizanje poslovnog

Stupanj, uspjeha i kontinuirano poboljSanje
primjene nacela performansi organizacije kako bi se
upravljanja odrzalo zadovoljstvo kupaca.

kvalitetom na

praksu
upravljanja i
njegov sustav. ISO 9001

Zahtjevi

FOKUS: Postizanje

uskladenosti s utvrdenim

zahtjevima i upravljanje
procesima za pruZanje
povjerenja u proizvode.

Identificirani sustav medusobno

povezanih procesa koji utjefu na

ciljeve organizacije.

Izvor: izrada autora prema http://www.kristerforsberg.com/gmp/core.html
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Medunarodna organizacija za standardizaciju sa sjedistem u Zenevi - 1ISO - odgovorna je za
odredivanje zajednickih standarda koji vrijede u cijelom svijetu. U suvremenom transportu od
posebnog je znacaja serija normi ISO 9000 iz 1987. godine, norme ISO 9001 do 9004.

Norma ISO 9000 sadrzi smjernice za uspostavu i osiguranje sustava kakvoce te za
dokazivanje razine osiguranja kvalitete tvrtke koja proizvodi, prodaje ili pruza usluge.

ISO 9001 definira sustav kakvoce za konstrukciju, razvoj, proizvodnju, ugradnju/montazu i
servis (tj. cijeli zivotni ciklus proizvoda). Koriste se u proizvodnim i usluznim tvrtkama.

ISO 9002 uglavnom se koristi u proizvodnim poduzecima, ako dobavljaé/proizvodac treba
dokazati da ispunjava zahtjeve osiguranja kakvoce u proizvodnji, odnosno montazi.

ISO 9003 definira sustav osiguranja kakvoée za konacno ispitivanje/kontrolu gotovih
proizvoda.

ISO 9004 sadrzi smjernice za upravljanje, organizacijsku, tehnicku, administrativou i
pripremu osoblja, kao i zadatke vezane uz implementaciju sustava osiguranja kakvoée u vlastitoj
organizaciji.

Tvrtke mogu dobiti ISO certifikate od neovisnih tijela, koja su akreditirana za ocjenu i
kontrolu osiguranja kakvoce u skladu s tim normama. Proizvod/usluga dobavljaca koji dokazu da
posluju u skladu sa ISO standardima zahtjeva minimum posla vrednovanja kakvoce, kontrole

rokova, prijemne kontrole itd., samim time smanjuju se troskovi vezani uz kontrolu kakvoce. [1]
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3. Organizacijska struktura nabave i organizacija poslovanja

Organizacijskom strukturom se trajno reguliraju poslovi nabave koji se odvijaju jedan za
drugim ili istodobno, tako da se ukupne meduovisnosti tih poslova usklade u skladu s ciljevima
nabave. Organizacijska struktura bavi se ljudskim i drugim resursima, a odnosi se na:

» podjelu zadataka i funkcija nabave

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

* sustav obveza, ovlaStenja i odgovornosti i

» sustav komunikacija izmedu radnih mjesta.

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

» zadatke koje treba izvrSiti

« vremensko i prostorno odvijanje poslovnih zadataka

» angazman ljudi i sredstava, odnosno: Koji ljudi?, Koliko njih?, S kojom koli¢inom
sredstava?

* regulaciju izvrSavanja zadataka u skladu sa ciljevima

Organizacija poslovanja je kontinuirani proces koji se odvija kroz 4 faze:

« 1. faza: Analiza zahtjeva i uspostavljanje standarda — pregledom informacija o radu i
problemima postoje¢eg sustava te na temelju informacija o razvoju, zahtjevi se analiziraju 1
postavljaju se standardi organizacije nabave. Standardi se mogu temeljiti na organizacijskim
nacelima, kadrovskim potencijalima, troSkovima, etici i sli¢no. Prva faza zapravo predstavlja brzu
1 kratku analizu problema, mogucnosti 1 ograni¢enja organizacije.

« 2. faza: Analiza postojeceg sustava — ona obuhvaca “snimanje” postojee organizacije
poslovanja te kriticki osvrt na stanje kojemu je cilj utvrditi nedostatke i moguca poboljsanja
organizacije.

« 3. faza: Oblikovanje nove organizacije — ova faza se dijeli u dvije podfaze. Prva podfaza
obuhvaca oblikovanje grube organizacije (izrada koncepta sustava), a druga obuhvaca razradu
detaljnih rjeSenja (oblikovanje radnih zadataka, utvrdivanje redoslijeda i vremenskog rasporeda
njihovog izvrSenja te dodjelu zadataka njihovim izvrsiteljima).

« 4. faza: Provedba i kontrola funkcioniranja nove organizacije — u posljednjoj fazi novu
organizaciju prije primjene treba pripremiti (napraviti dijagram toka rada, odrediti logiku

odlucivanja, pripremiti programsku podlogu, nabaviti potrebnu opremu i sli¢no). [1]
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Navedene Cetiri faze moguce je razraditi i kao:
+ identifikacija problema

» definicija zadatka

* snimanje stvarnog stanja

« analiza stanja

» izrada alternativnih rjeSenja

» izbor najpovoljnijeg rjesenja

» provedba rjesenja

* primjena rjesenja

* kontrola funkcioniranja rjeSenja

« otklanjanje nedostataka [7]

3.1. Oblikovanje organizacijske strukture nabave

Organizacijska struktura nabave mora omoguciti donosenje odluka na temelju ocjena svakog
slucaja, tako da se postignu §to bolji rezultati poslovanja tvrtke i njezinih partnera, a uz to se vodi
racuna o psihosocijalnim aspektima te o zastiti okoliSa.

Glavni cilj bi trebao biti da nabava Sto je viSe moguce doprinosi uspjeSnosti poslovanja
poduzeca. To se moze ostvariti koriStenjem ekonomije koli¢ina i odluc¢ivanjem o izdacima na
jednome mjestu, izborom pravih dobavljaca na regionalnom i globalnom trzistu s ciljem §to bolje
iskoristivosti strukture mjesta proizvodnje 1 prodaje, carinske i porezne propise, logisticke lance 1
mogucénosti opskrbe kvalitetnim predmetima rada, ¢ime se doprinosi ugledu poduzecéa i
fleksibilnosti poslovanja. Uspjesnost poslovanja povecat ¢e se i ako se normizacijom predmeta i
koli¢ina nabave poveca produktivnost i ekonomicnost poslovanja, ako se ukljuci dobavljace u
razvoj, proizvodnju 1 logistiku vlastitog poduzeca i na taj se nacin snize troSkovi i1 poboljsa
djelotvornost tih funkcija te pove¢anjem djelotvornosti procesa nabavljanja automatizacijom i
delegiranjem operativnog narucivanja korisnicima predmeta rada ili prepustanjem pojedinih
poslova opskrbe dobavlja¢ima.

PozZeljno je organizacijsku strukturu oblikovati tako da se zadovolje potrebe i ciljevi djelatnika
nabave te da se postigne sto vec¢e zadovoljstvo na radu. Treba se teZiti radu uz sto manje smetnji [
sukoba. Za potrebe organizacijske nabave, samog poduzeca ili bilo koje poslovne funkcije,
organizaciju mozemo podijeliti na formalnu 1 neformalnu. Formalna organizacija jest ona koja je
postavljena za potrebe rjeSavanja zadataka i ostvarivanja postavljenih ciljeva uz odredene uvjete.
Ona se temelji na sustavu normi i pravila. Spomenute norme i pravila imaju smisla samo ako ih

zaposleni poznaju, tj. ako ih se pridrzavaju. Uz formalnu organizaciju, tu je takoder i neformalna.
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Ona nije odredena odlukama rukovoditelja ili aktima poduzeca te je labilna i podlozna cestim
promjenama. Nju safinjavaju, tzv. ,primarne® ili ,,neformalne* grupe. Takve grupe imaju 2-10
Clanova, a one nastaju kada ljudi stvore osjecaj zajednickog identiteta, tj. kada se zblize po bilo

kojoj osnovi i na taj nacin stvore jedan novi ,,mi*. [1]

3.2. Centralizacija i decentralizacija nabave

Ako je za poslove nabave odgovorna samo jedna organizacijska jedinica, onda se radi o
centraliziranoj nabavi, a ako poslove nabave provode razliite organizacijske jedinice, onda je to
decentralizirana nabava. Takoder se moze usvojiti kombinacija centralizirane nabave i
decentralizirane nabave. Odluka o centralizaciji ili decentralizaciji nabave ovisi o:

* veli¢ini poduzeca

» djelatnosti poduzeca

« broju i djelatnosti pogona

« prostornoj udaljenosti pogona

» stupnju preklapanja djelatnosti pogona

* potrebnim vrstama i koli¢inama predmeta rad

Mala i srednja poduzeca obicno organiziraju centraliziranu nabavu. Prednosti centralizirane
nabave za takve tvrtke leze u moguénosti optimizacije poslovanja materijala i robe (od troska,
zaliha, nabave itd.), te uspostavljanja jae trziSne pozicije kroz objedinjenu nabavu i odgovornost

za rad odjela nabave.

Prednosti centralizirane nabave su:

* objedinjavanje potreba i narucivanje vecih koli¢ina predmeta rada uz povoljnije uvjete i
nize troskove nabave

» koriStenje koli¢inskih i drugih popusta

» provodenje politike nabave

* normizaciju predmeta rada i koli¢ina nabave

* Dbolju dispoziciju i brZe obrtanje zaliha materijala koji se drze za potrebe svih korisnika

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

* Dbolju logisticku suradnju s dobavljac¢ima

* Dbolje pracenje trzsta nabave i veci utjecaj na trziSna zbivanja
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» specijalizaciju referenata nabave za odredene predmete nabave ili za dodijeljene im
funkcije. Tako mogu bolje upoznati posao kojim se bave i postici bolje rezultate u poslovanju nego
da se bave predmetima ili nizom funkcionalnih zadataka

* bolju kontrolu poslovanja nabave

* placanje racuna dobavljaca s jednog mjesta

Glavni nedostaci centralizacije su:

* manjak kreativne slobode za pojedine korisnike predmeta rada, naroCito u prostorno
udaljenijim pogonima i za one koji trebaju specificne materijale

* otezano komuniciranje nabave s korisnicima predmeta nabave, Sto dovodi do vremenskog
pomaka u donosenju odluka i do losijih rezultata

» djelatnici nabave nemaju osjecaja za tehnicke probleme u svezi s izmjenama potreba i
primjenom pojedinih materijala

» poslovanje birokratizira, §to dovodi do povecanja troSkova nabavljanja, gubi se potrebna
fleksibilnost pa se javljaju problemi s opskrbom (mnogo hitnih narudzbi pa dolazi do nedostatka

pojedinih materijala)

Zbog toga je, unato¢ brojnim teorijskim prednostima, u¢inak centralizirane nabave znatno
slabiji od o¢ekivanog, pa je potrebno istraziti koji stupanj i oblik centralizacije moze u€initi nabavu
ekonomicnijom 1 u€inkovitijom u odredenim uvjetima.

Centralizacija moZe biti prostorna centralizacija ili logicka centralizacija. Prostorna
centralizacija uglavnom se koristi za mala i srednja poduzeéa, kao §to je prikazano na slici 5, gdje

je organizacijska jedinica nabave smjeStena na jednom mjestu i obavlja sve poslove nabave. [2]
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Slika 5: Linijska organizacija prostorno centralizirane nabave

Rukovodstvo
poduzeca

I
Financije i

Mabava Proizvodnja -
! racunovodstvo

Skladiste

Izvor: Izrada autora prema Feri$ak, V., (2006.) Nabava: Politika- Strategija- Organizacija- Managment.
Il aktualizirano i dopunjeno izdanje, Zagreb

U logickoj organizaciji postoji viSe dislociranih nabavnih organizacijskih jedinica koje
preuzimaju poslove nabave na objektivnim principima prema potrebama cijelog poduzeca.
Nabavna organizacijska jedinica preuzima poslove nabave grupe roba koju najbolje poznaje ili
najvise trosi, druga jedinica neku drugu skupinu roba, treca sluZzba zadatke nabave usluga itd.
Logicka centralizacija bit ¢e ucinkovita ako se uspostavi informacijski komunikacijski sustav koji
ukljucuje sve disperzirane organizacijske jedinice poduzeéa. Kao slabost logike centralizacije
moze se javiti egoizam, internalizam 1 neucinkovito izvrSavanje zadataka pojedinih
organizacijskih jedinica kojima je povjerena nabava odredenog skupa materijala.

Vrlo je vazno da sustav pracenja, kontrole i analize nabave dobro funkcionira u odjelu
upravljanja 1 kontrole, zadatak nabave treba biti vremenski/koli¢inski ograni¢en, dapace moze se
1 povuci.

Decentralizirana nabava ima smisla za tvrtke s viSe prostorno udaljenih tvornica s vrlo
razli¢itim rasponima potrebnih materijala. U ovom slu€aju postavlja se pitanje u kojoj mjeri
centralizirana nabava moze ucinkovito 1 ekonomi¢no zadovoljiti potrebe decentraliziranih
tvornica, budu¢i da postoje problemi suradnje u identificiranju potreba, razumijevanju

problematike potrosnje, transporta materijala, odnosa s korisnicima i lokalnim dobavlja¢ima itd.
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Prednosti decentralizacije su:

e nizi troskovi transporta,
e bolji odnos s lokalnim trzistem,

e veca fleksibilnost itd.

S druge strane, nedostatak je nemogucnost iskoriStavanja ekonomskih prednosti, broja
nabavnih artikala potrebnih za sve tvornice, stvaranja ve¢ih op¢ih troskova nabave, odredene
sluzbe nabave pojavljuju se na trzistu kao konkurenti.

U velikim i sloZzenim poduzetima cesto se osnivaju kombinirane (centralizirano-
decentralizirane) organizacije. U podjeli poslova izmedu srediSnjeg ureda i decentraliziranih
organizacijskih jedinica pojavljuju se razlicita rjeSenja, ovisno o dislokaciji pogona, vrsti zahtjeva
pogona, funkcionalnosti informacijskih sustava, izvorima i pravcima nabave, znacenju tipizacije i

standardizacije itd. uvjetovani materijal itd. [2]

3.3. Proces organiziranja nabave

Osnovni procesi u organiziranju nabave su: prepoznavanje potrebe, odredivanje dobavljaca,
odredivanje narudzbe, slanje narudzbe, nazdor i upravljanje procesom isporuke, te vrednovanje

nabave i dobavljac¢a. Navedeni koraci detaljnije ¢e se razmotriti u idu¢im redcima.

1. Prepoznavanje potrebe

Ovisno o vrsti poduzeca, potrebe se mogu prepoznati na vise razlicitih nacina. Kupac moze
kontaktirati odjel nabave s ciljem kupovine npr. nove opreme. Kupovina se moze biljeziti kao
narudZba razicitih kompnenata proizvodnje kao dio procesa planiranja potraznje za materijalima.
Narudzbe se takoder mogu poslati i preko razli¢itih sustava te jednostavno potvrditi preko odjela

nabave. Nakon prepoznavanja potrebe slijede iduci koraci procesa nabave.

2. Odabir dobavljaca

Ovaj odabir moze biti jednostavan, npr provjeravanje to¢nosti e-mail adrese pri elektronickim
narudzbama ili pak slozen kao npr. traZzenje pred-ponudbenih cijena pri kupovini glavne, kapitale
opreme, vodenje sastanaka ponudaca i1 vrednovanje mnogih detaljnih ponuda. Odabir dobavljaca
ovisi 1 0 samom tipu nabave, to moZe biti nova kupovina, ponovljena ili djelomi¢no ponovljena
kupovina, te o visi o proizvodu ili usluzi koja se kupuje. U vecini slucajeva, kada se odaberu

potencijalni dobavljaci, odabere se 1 ili vise njih koji kasnije opskrbljuju poduzece robom.
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3. Priprema i ispostavljanje narudzbe

Nakon odabira dobavljaca zapoc€inje narucivanje robe ili usluga. Potrebno je potpisati ugovore
ili poduzeti odredene korake kako bi se narucila roba ili usluga. Zaposlenici u nabavi odgovorni
su za provjeravanje ispravnosti narudzbe, odgovara li roba standardima, poStuju li se ugovori,
izvrSavaju li dobavljaci obveze a predvideni nacin 1 sl.

4. Nadzor i upravljanje procesom isporuke

Podrazumijeva se da ¢e se prava roba isporuciti u trazenim koli¢inama na trazeno mjesto.

5. Vrednovanje nabave i dobavljaca

Ovo je proces na dvije razine. Razumljivo je da odredena nabava moze krenuti dobro ili loSe.
Vecina odjela nabave djeli iskustvo s nekim od dobavljaca kroz mnoge kupovine i transakcije.
Ako se desi da dobavlja¢ ne ispuni zadani zadatak, odjel nabave moze obaviti razgovor s
dobavlja¢em kako bi se izbjegli daljnji problem. Ako se greske ponavljaju vise puta kod istog
dobavljaca, odjel nabave, bilo bi pozeljno, moze potraziti novog dobavljaca za zadanu kupnju robe
ili usluge. [1]
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4. Planiranje nabave

Planiranje na¢ina nabave ukljucuje aktivnosti u poduzecu kojima je osnovna zadaca unaprijed
predvidjeti Sto ¢e se nabaviti te koja koli¢ina ¢e se nabaviti. Takvo planiranje zasniva se na
dobivenim podacima putem istrazivanja trziSta, a ujedno i1 na temelju podataka proslogodiSnje
prodaje te planova prodaje za buduée razdoblje.

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

Svaki nacin planiranja je zaseban proces s odredenim slijedom odvijana pojedinih
aktivnosti. Za pocetak se analizira postojeca situacija te se definiraju ciljevi, a tek onda se nastavlja
s planiranjem nabave nakon kojeg slijedi odlucivanje, organiziranje, upravljanje i kontrola.

Podjela planova nabave prema sadrzaju:

« Planovi nabave usluga i dobara koje se pribavljaju kontinuirano

» Planovi nabave usluga i dobara koje se pribavljuju periodi¢no

» Planovi nabave usluga i dobara koje je potrebno nabaviti jednokratno

» Planovi troskova funkcije nabave (osoblje,uredaji i sl.)

S obzirom na navedeno, moze se reci da postoje dvije mogucnosti nabave, ovisno o ucestalosti

nabave, a to su: jednokratna i ponavljaju¢a nabava.
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Ako se radi o pojedinacnoj - jednokratnoj nabavi, ona obuhvaca pojedinacnu opskrbu
poduzeéa materijalima koji se jednokratno trose u proizvodnji. Odnosno, nabavljaju se manje
koli¢ine u kra¢im vremenskim intervalima §to rezultira ve¢im troskovima nabave i dopreme, ali i

manjim tro§kovima skladistenja. Planiranje jednokratne nabave prikazano je na slici 6.

Slika 6: Planiranje jednokratne nabave

OBLIK PRIMARNE POTREBE

Specifican proizvod prema zahtjevima kupca

A 4

PODLOGA ZA ISTRAZIVANIE SEKUNDARNIH | TERCIJARNIH POTREBA

Sastavnica proizvoda

NACIN PROIZVODNIE

Pojedinacna proizvodnja

A 4

PODLOGA ZA DISPOZICIIU

Konstrukcijsko rjiesenje kupca

A 4

UCESTALOST NABAVE

Pojedinacna - jednokratna nabava

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

Managment. Il aktualizirano i dopunjeno izdanje, Zagreb



Kada se dobra ili usluge rada nabavljaju pri ponavljajuc¢oj nabavi, to znaci da se nabavljaju
vece kolicine pa su zbog toga troskovi nabave i dopreme manji, ali se povecavaju troskovi
skladiStenja i zaliha, a samim time smanjuje se koeficijent obrtaja zaliha. Na slici 7 prikazana je

ponavljajuc¢a nabava.

Slika 7: Planiranje ponavljaju¢e nabave

OBLIK PRIMARNE POTREBE

Proizvod za trZiste za nepoznatog kupca

A 4

PODLOGA ZA ISTRAZIVANIE SEKUNDARNIH | TERCUUARNIH POTREBA

Sastavnica varijanata

NACIN PROIZVODNIJE

Serijska ili masovna proizvodnja

Zalihe predmeta rada

A 4

UCESTALOST NABAVE

Ponavljajuca nabava

Izvor: Izrada autora prema Feri$ak, V., (2006.) Nabava: Politika- Strategija- Organizacija- Managment.
Il aktualizirano i dopunjeno izdanje, Zagreb

Zakljucno, plan nabavljanja mora odgovoriti na pitanja koliko i kada nabaviti, da bi se
poduzece pravodobno opskrbilo potrebnim zalihama, a da bi se pritom postigli i optimalni troskovi

nabave. [1,3]



4.1. Planiranje zaliha

Skoro u svakoj organizaciji postoji potreba drzanja zaliha da bi se u kratkom roku mogle
zadovoljiti potrebe korisnika odnosno kupaca za predmetima rada. Poduzece mora voditi brigu o
tome da zalihe odrzava na optimalnoj razini, odnosno da one ne budu ni premale ni prevelike.

Kada se dogode premale zalihe, moze do¢i do ugrozavanja normalne opskrbe korisnika, zastoja
u obavljanju procesa proizvodnje, povecanja troSkova naruc¢ivanja zbog hitnosti, kasnjenja tokova
isporuke 1 ostalih situacija. Sve spomenuto vodi do stvaranja loseg ugleda na trzistu i neizbjeznih
financijskih gubitaka.

Prekomjerne zalihe, s druge strane, smanjuju ekonomicnost poslovanja, povecavaju troskove
skladiStenja, smanjuju likvidnost organizacije, a zalihe mogu postati zastarjele, nelikvidne,
ostecene ili izgubiti svoja svojstva.

Najvazniji zadatak planiranja zaliha je osigurati optimalnu koli¢inu zaliha koja ¢e u bilo kojem
trenutku omoguciti nesmetano odvijanje proizvodnih procesa U organizaciji. Planiranje zaliha
omogucuje prilagodbu zaliha prema potrebama poduzeca i uvjetima na trzistu.

Prilikom planiranja zaliha organizacija koristi sljedece pokazatelje:

* Prosjec¢na koli¢ina zaliha

» Raspoloziva koli¢ina zaliha

* Rezervirana koli¢ina zaliha

* Vrijeme obrtaja zaliha

» Koeficijent obrtaja zaliha

Za svaku metriku postoji matematicka formula koja izraCunava vrijednost svake navedene
metrike. Na taj nacin lakSe je pratiti stanje zaliha i uskladivati ga s vlastitim potrebama i potrebama
trzista.

Na temelju tih pokazatelja, tzv. popisnih specifikacija za predmete rada, moguce je odrediti
granice unutar kojih se inventar mora kretati. Ovako precizno utvrdeni standard omogucuje da se
proces reprodukcije odvija uz razumne zalihe i razumno koriStenje skladiSnog prostora, da se
realno planiraju obrtna sredstva, kamate 1 drugi troSkovi, da se primjenjuje najprikladniji sustav
nabave, da se bolje analiziraju zalihe i dr.

Specifikacije za sigurnost, signalizaciju i maksimalni inventar obi¢no se odreduju unutar
poslovanja organizacije. Sigurnosne zalihe su one koje se spremaju za slucaj nepredvidenog, dok
signalne zalihe djeluju kao "signal" za pocetak novog ciklusa kupnje. Maksimalna zaliha je
definirana kao gornja granica zaliha koja se ne smije prekoraciti.

Moze se reci da se planiranjem zaliha postizu osnovni ciljevi upravljanja zalihama, a to su:

1. Osiguravanje neometanog poslovanja,
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2. Odrzavanje troSkova na minimumu izbjegavanjem viSka zaliha, dugotrajnih zaliha i
manjka zaliha,
3. Smanjivanje vezanja kapitala u zalihama te uskladenje zaliha s potrebama poduzeca i sa

situacijom na trzistu. [4]
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5. Nabava na primjeru poslovanja poduzec¢a Hanjes d.o.o.

5.1. O poduzecu Hanjes d.o.o.

Tvrtka Hanjes d.o.o u 100% je vlasnistvu tvrtke Hanjes Beteiligungs GmbH iz Beca. Tvrtka
posluje u Hrvatskoj od 2003. godine i registrirana je u varaZzdinskom trgovackom registru s
temeljnim kapitalom od 20.000 kn, u potpunosti upla¢enom.

Sjediste tvrtke i proizvodno skladiste nalaze se u Slobodnoj zoni Varazdin, Gospodarska 10,

42202 Trnovec, 10 km od grada Varazdina.

Slika 8: Logo tvrtke

HANJES

“Hia . Operativni program
. KONKURENTNOST
= m | KOHEZIJA

EUROPSKI STRUKTURNI
I INVESTICI)SKI FONDOVI

lzvor: https://www.hr.hanjes.com/

5.2. Djelatnost poduzeca

Ve¢ vise od dva desetlje¢a Hanjes proizvodi slozene komponente za tra¢na vozila. Svaki
proizvod izraden je od visokokvalitetnih sirovina nabavljenih prema odgovaraju¢im standardima
kvalitete.

Poduzece Hanjes pruza usluge na podrucju metalne industrije i1 specijalizirano je za sljedece
registrirane djelatnosti, a to su (prema NKD 2007):

* Proizvodnja gotovih metalnih proizvoda, osim strojeva i opreme;

* Proizvodnja proizvoda od gume i plastike;

* Kupnja i prodaja robe;

* Obavljanje trgovackog posredovanja na domac¢em i inozemnom trzistu.

Djelatnost tvrtke obuhvaca proizvodnju gotovih proizvoda interijera tratnih vozila,
poluproizvoda, konstrukcijskih dijelova i montaznih dijelova. Tvrtka spaja najnoviju tehnologiju
s kvalitetnim stru¢njacima, proizvodnim metodama, fleksibilno$¢u i inovativnim idejama. Sve to

kako bi svakom kupcu pruzili kvalitetnu uslugu.
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5.3. Organizacijska struktura poduzeca

Organizacijska struktura poduze¢a Hanjes d.o.o. je funkcijska podjela rada, povezivanje i
grupiranje poslova kao i povezivanje organizacijskih jedinica te se obavlja prema odgovaraju¢im
poslovnim funkcijama.

Na vrhu organizacijske strukture nalazi se vlasnik i osniva¢ tvrtke N. Hanjes. Hanjes
Beteiligung GmbH dijeli se na Hanjes + CO GmbH i na ve¢ spomenuto poduze¢e Hanjes d.o.o.

Poduzece Hanjes + CO GmbH, sa sjedistem u Becu, zaduZeno je za upravljanje i sastoji se od
uprave, odjela za nabavu, prodajnog odjela te odjela za reklamacije.

Hanjes d.o.0. s obzirom na djelatnosti i aktivnosti unutar poduzeca ima mnogo sloZeniju
podjelu strukture.

Sastoji se od odjela Upravljanje kvalitetom koji je povezan sa poduzeé¢em Hanjes+CO GmbH,
a dijeli se na:

a. sustav osiguranja kvalitete,

b. kontrolu ulaznih dobara,

c. kontrolu izlaznih proizvoda,

d. medufaznu kontrolu,

e. odjel za upravljanje reklamacijama,
f. nadzor mjernih strojeva i uredaja.

Sljedeca podjela u strukturi je planiranje proizvodnje, a ona ukljucuje aktivnosti potrebne za
pripremu tehni¢ke proizvodnje proizvoda te sve elemente koji su potrebni da se tehnicko
poslovanje obavi bez stagnacija. Planiranje proizvodnje pocinje sa izradom kalkulacije gdje se
detaljno obraduje zahtjev kupca 1 ispituju se svi elementi koji ulaze u ukupnu cijenu proizvoda od
sirovina, potrebnih strojeva, alata, ljudskih resursa, materijala, vremena potrebnog za izradu
odredenog proizvoda i slicno.

Programiranje strojeva odnosi se na sve zadatke koji se obavljaju na CNC (eng. computer
numerical control) strojevima 1 svim ostalim strojevima na kojima se izraduju takvi proizvodi (npr.
izrada planova za rezanje na laseru, programiranje strojeva za savijanje, rezanje profila, i sl.).

Planiranje potrebnih alata i naprava, odnosi se na konstruiranje i izradu nacrta za alate i naprave
te otvaranje radnih naloga za te iste nacrte.

Planiranje pakiranja odnosi se na izradu i pripremanje potrebne ambalaze za siguran transport
proizvoda, najceSce na europaletama ili posebno izradenim paletama ovisno o dimenzijama samih
proizvoda. Proizvodi se oblikuju u teretne jedinice kako bi skladiStari njima lak§e manipulirali te

Sto je jos vaznije, kako bi bez oStecenja stigli do kupca.
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Aktivnosti tehnickog poslovanja obuhvacéaju proizvodnju, skladiste 1 nabavu. Proizvodnja se
koristi najsuvremenijom opremom i stru¢njacima na podru¢ju obrade metala, kako bi tisuce
razli¢itih proizvoda u razli¢itim izvedbama bilo kvalitetno planirano, izradeno i isporuceno.

Shema organizacijske strukture tvrtke Hanjes d.o.o. prikazana je na slici 9 na iducoj stranici.
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6. Poslovanje odjela nabave

6.1. Opce informacije o odjelu nabave

Uz proizvodnju i prodaju, jedan od vaznijih procesa tvrtke Hanjes d.o.o. je nabava robe.
Nabava je usko povezana sa odjelom skladista te racunovodstvenim odjelom tvrtke. Nabava je
povezana sa skladiStem na nacin da odjel skladista brine o stvarnoj koli¢ini robe na zalihama kako
bi odjel nabave znao je li potrebno neSto nabaviti. S druge strane, nabava je povezana sa
racunovodstvom na nacin da ra¢unovodstvo vodi brigu o koli¢ini sredstava, odnosno budué¢im
priljevima ili trenutnim stanjem kapitala s kojim poduzece raspolaze, a samim time nabavi se pruza
informacija o moguénostima nabavljanja robe.

Odjel nabave u tvrtci Hanjes d.o.o. podijeljen je na nekoliko radnih mjesta, odnosno
zadataka, a to su:

» Nabava usluga strojne obrade unutar granica RH

« Nabava usluga strojne obrade izvan granica RH

* Nabava usluga antikorozivne zastite

* Nabava repromaterijala, sirovina, kupovnih djelova, potrosnog materijala, uredskog

materijala i sl.

6.2. Dobavljadi i kriterij za odabir dobavljaca

Dobavljaci su jedan od najvaznijih ¢imbenika koji utjecu na kvalitetu 1 pravovremenu opskrbu
potrebne robe za proizvodnju traZzenih proizvoda. Da bi poduzeée uspje$no obavljalo svoj posao i
proizvodilo proizvode najbolje kvalitete vrlo je bitno da posluje s pouzdanim dobavljacima za ¢iju
uslugu znaju da je vrhunska i1 provjereno dobra. Tvrtka Hanjes dobavljace nalazi i na domacem 1
na stranom trziStu, ovisno o vrsti operacije i zahtjeva. Da bi se cijeli proces uspjesno proveo,
poduzece ima odredene kriterije po kojima odabire pouzdane dobavljace.

Neki od kriterija su:

a) kvaliteta proizvoda

b) cijena

c) brzinai rokovi isporuke

d) udio reklamacija

e) dosadasnja suradnja

f) cjelovitost isporuke
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Sam proces nabave uvelike olakSava suradnja s ve¢ provjerenim dobavljacima, s kojima postoji
povijest nabave, no ukoliko dode do povecanja cijena ili loSe izradene robe, tada uskacu rezervni
dobavljaci, odnosno konkurentno poduzece kako bi se pronasao kompromis cijenovno, no
kvaliteta mora postojati. Upravo zbog toga je kvaliteta najvazniji kriterij, uz cijenu i rok isporuke.
Cilj je nabaviti robu po §to niZoj cijeni, ali odgovarajuce kvalitete koja ispunjuje sve zahtjeve

kupca. Najvazniji faktori u izboru dobavljaca prikazani su na slici 10:

Slika 10: Utjecajni faktori u odabiru dobavljaca

%

Kvaliteta

Cljena

Rok isporuke
Platanje

Lokacija
Usluinost

Fin. Stanje
Poslovni rezultat
Imowvina

Fleksibilnost

Broj zaposlenih

=
[
=
[
=
i
=
Fe
=
un
=
B
=
B
L
=

100

Izrada autora prema podacima poduzec¢a Hanjes d.o.o.

Kada se pojavi potreba za novom uslugom, proizvodom ili materijalom za koje poduzece nema
ve¢ odabranog provjerenog dobavljaca, tada se kre¢e u postupak pronalazenja novog dobavljaca

putem upitnika kojim se ocjenjuju dobavljaci. Dio upitnika prikazan je na slikama 11 1 12.



Slika 11: Dio upitnika za ocjenjivanje dobavljaca

|
Upitnik za ocjenjivanje dobavljaca lzdanje: 1 Revizija: 0
Datum revizije: 03.09.2021.

1. OPCI OPIS AUDITIRANOG DRUSTVA

1.1 Transportne veze

Ceatovne X

Zelsznitke

Viodene

Zradne

1.2 Glavni proizvodi

1.3 HKadrovi

Ukupno 10

Tehnidl odjel (tennalogl]a | konstrukelja)

Prodzvodn]a 10
Oslguran]e | kontrola kvalitets 10
Prilofena crganizaciona shema Da O me [0 veai prom drudtva O

1.4 Owvlastene osobe

2
vpraya ————
Tehnlfklodd 00000
Prodga 0
Mabeya ~  —_————
10
Oslguranje | kentroda kvalitete =0 ———————
1.5 Infrastruktura
Povriina radlonice P [m"] Za dizallvom E Baz gizalios I:l
Ern] dizalloa ] Dullina dizalics Zirna dizallos: Hoclvost dizalies:
= [m] 12 [m] =% [tan]
Pokrivena povriina [ Za dizalloom D Baz dizalios D
Ern] dizalloa Dullina dizalics Zirna dizallos: Hoclvost dizalies:
[m] [m] = [ton]
Otvorena povréina [mJ] Za dizalloom D Baz dizalios D
Ero| dizalloa Cullina dizalice Sirina dizallos: Noclvost dizalics:
[ [rmi [tan]

Izvor: Dokumenti iz poduzeca
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Slika 12: Dio upitnika za ocjenjivanje dobavljaca

I
Upitnik za ocjenjivanje dobavljaca lzdanje: 1 Revizija: 0
Datum revizije: 03.03.2021.

Limovl & kenetrukclonl elementl

|
____________________ T S I U N
e 1B ' o_____ o
Do g 4:_@ ______ :L_D ______ 4: ________
ghrdaju = Imox E D
AR TR g T T T T ‘}‘—@ —————— R_TZI —————— S B
____________________ N e e
3. NABAVA MATERIJALA, PRLIEMNA KONTROLA, SKLADISTENJE | 0ZNACAVANJE
31 Nabava materijala
U gkladu 83 kojlm kriter]ima s& birsju dobavijadl
Posato)l Il pople kvalificiranin debavijata pa [ e 0
3.2 Ulazna kontrola
Fﬂﬂtﬂﬂ Il sustay ulazne Kontrode Da E Ne D
Kolina D2 E e m
&to ukljufuje ova kontrola ‘identificiranjeioznatavanje __Da_ﬁ - _;n_ - T:I_ -
EIFETEIJ?:______________D:@___;;_T]__
Kontroliraju | 82 stesti materiala oa [ He &
LG JE Dﬂgﬂ'ﬂ]fﬂﬂ Za kontrolu stesta malarljala
3.3 Skladistenje
L-:-H.ar.lja Otvorenl zrak D Hatkrivens D Zatworeno E
Ja Il skladidie materljala dobro arﬂanlzlra L Da E Ne D
Kako & organizirana distribuclja materl)ala Prema potrebi
Posto]l Il knjiga wiaza / izlaza oa [ e )
Utlacl o akladidtenju materlala ol =N m & [
34 Oznacavanje
Kako e materfjall | dijelovi oznafavau
Provod || 88 dosljadna prenodenje cznaks a [J He =

T |& odgovoran Za prencéen|s oznaka

15 Hapomene o nabavi materijala, prijemnoj kontroli, skladistenju i cznacavanju

Izvor: Dokumenti iz poduzeca



6.3. Faze nabave

Sam proces nabave u poduzecu Hanjes zapocCinje dospje¢em radnog naloga na kojima je
potrebno izvrsiti, odnosno provesti kupnju razlicitih operacija usluge. Na nalogu se nalazi broj
artikla i naziv proizvoda, potrebna koli¢ina, namjena te posebna obiljezja i tehnicke specifikacije
kao Sto su nacrti. Kao prvi korak potrebno je u sustavu AMS (Slika 13 na iducoj stranici), kojeg
koristi poduzece Hanjes, otvoriti nalog tako da upiSemo Sifru proizvoda te pronademo trazeni
nalog.

Kada je rije¢ o opskrbi s vlastitih zaliha, tada se nalozi dostavljaju skladi$noj sluzbi koja na

temelju tih zahtjeva priprema i izdaje trazenu robu.
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AMS sustav

Slika 13
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Prije pocetka proizvodnje, odjel prodaje ima ukalkulirani troSak pojedine usluge. Nabava
odlucuje, uz pribavljene ponude odjela kalkulacije, kod koga ¢e taj dio i nabaviti. Ponekad odjel
kalkulacije procjeni tro$ak. U tom slucaju je vazno prije pokretanja proizvodnje, odnosno kod
otvaranja radnog naloga, upitati dobavljace za ponudu.

Upit se sastoji od imena proizvoda, vrste materijala, trazene koliCine, vrste operacije koja se
mora izvoditi, te od nacrta. Upiti se Salju dobavljac¢ima putem e-maila. Upit se Salje na nekoliko
potencijalnih dobavljac¢a kako bi se usporedile ponude i odabrala najkvalitetnija. Na slici 14 je

prikazan primjer upita za dobavljace:
Slika 14: Primjer upita

590401046_TRW_1_Rotstift_01.03.2023.pdf
418 KB

Postovani,
Molim Vas ponudu za izradu ovog artikla:

Art Macrt
S0040242 590401046 WG 10kom - Blech 2,0 GF 2.000 x 1.500mm

Izvor: Poduzece

Kada se dobije ponuda od strane dobavljaca, tj. pronade se cijena i dobavljac, tada se izraduje
nova narudzba. Narudzba sadrzava bitne elemente, kao $to su ugovorene strane, predmet ugovora
i cijena. Da bi narudzba bila valjana, ona treba sadrZavati:

1. naziv i adresu kupca koji ispostavlja narudzbu
naziv i adresu dobavljaca
naslov: NARUDZBA
datum narudzbe
opis operacije
cijenu

uvjete, rok i mjesto isporuke

© N o g~ D

rok i nacin pla¢anja
NarudZba se dobavljacu salje u digitalnom obliku, putem maila. Primjer narudzbe moze se

vidjeti na slici 15.
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Slika 15: Primjer narudzbe

00O
1
HANJES ——
I
Cahum: | eek]
Siranica: 1od1
| 1 )
| Odgovoran; ]
Tedefor: |
E-mail: ]
Birc| NaGeg KUpCE:
Dobad]a: |
Sitira dobadjata | ]
Narudzba I
Podanean,

U pe1iogu am Prosljesujams Nas Nansinenicy.

Moli s Vese strane proviera Dokumenata/Macrta prilofenih narudibi, Ukoliko isti ne odgovaraju aktusing] verziji, moli se
Vada hitna povratna informacija.

Podalite fakchury samo e-podtom na adresu: G

Polaia) KoligEina Opiz aurtiked Cljgna
10 5,000 STE Freamvd Spamende Bearbeitung von
I
Bauteilberaichnung:
Zeschnungsnummer | Index:
Narugzba L I—
Zu Bauteil:
ET Prodl hinten rechis
|
Disturn Isporuke: 02
Rok Isporuke: ExXwW
Iz teomica
Placarfe: &0 dana valuts

Malirne Viss da nam polvrdite andene pazic e veesno e datur isporie. U dutaju promjena dabumra sporuke, ohardedite nas. Malima Ve
dla ria svim desLmentima navedete brojeve projekta i brojeve rede nanudibe,
5 pesdtevarpen!

Izvor: Poduzeée

Nakon toga izraduje se otpremnica za trazenu narudzbu. Otpremnica se takoder sastoji od
ugovorenih strana 1 predmeta ugovora. Otpremnica se zajedno s popratnim tehnickim
dokumentima nosi u odjel pakiranja kako bi radnici nasli i pripremili robu, odnosno pravilno ju

spakirali i utovarili na transport. Radnici moraju pozorno pratiti svaku otpremnicu i ponovno
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prebrojiti komade kako bi utvrdili eventualne pogreske. Roba se mora pravilno pripremiti i zastititi
za transport, odnosno pakira se u kartonsku ambalazu, i transportira u drvenim paletama ili
metalnim paletama, ovisno o veli¢ini svakog komada robe. Primjer otpremnice moze se vidjeti na

slici 16.

Slika 16: Primjer otpremnice

I
L 000 |
]
Le——
]
]
I
]
Do I
e —————
—— Bl 1
] Cvd govoran: ]
Telefon: I
Emalt I
Otpremnica N =2 rarudzbu N
MaruaZba. Posaks) Marudds  Ople
Internl BOE-NR & AG-NR- Koléina OCpils f Dodsine Informace
[ ] 10 LY Fremd Spansnds Bsarbalitung won
0345183 AE 75 4,00 BTK Zohottwand, gecobw. w.g-
Mas brof danka
Crianje L]
Bautellbezeichnung: Schotteand, gesche. w.g.
Zelchnumngsnummer Index:
[eracs shca 27, 5x23,5 na koordinat MB
[ ] o] LM Fremd Spansnds Bearbsitung von Fahmadha
03maTie A6 101 18,00 3TK Fahrradhaler Rohre gacsolw.
Mai brof Hanka
Crimnje ]
Bautelibezeichnumg: Fahmadhaiter Rahre gesschs.
Zelchinumgsnummer| Index: [N
Buzerijs rupa prema racortul
Rupe pozicionirati u centarfos djevi
Pazitl da se pozicija re asbetl, podid)a je dekorathmat
Prijevoz: Primiao:

Maka podiljka mora bith 52 Vade strane provierena prillkom njezingg preudimania. Wiollko pastoje wvidljiva oftefenga il ostale nepravinost
UIrokOvane trarspartom, prigovor je potrebno dolumentirat] | fobografirati te unutar 24 sata tu dokumentaciy dostaviti odgovornoj osobl u
firmi Hanjes. Wioliko st e javite unutar navedenin 24 sata, Vab prigovor nece biti vaien.

Uz srdadan pozdrav,

Izvor: Poduzece
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Tvrtka Hanjes, kao i sve ostale tvrtke, ima vise razli¢itih prijevoznika. Odabir prijevoznika
uvelike ovisi o adresi isporuke komada, odnosno radi li se o stranoj ili domacoj lokaciji. Narudzbe
se naj¢esce natovare i prevoze isti dan kada su i napravljene, no one se takoder mogu i naruciti za
par dana unaprijed. Kada prijevoznik istovari komade kod dobavljaca, tada dobavlja¢ utvrduje
stanje komada, koli¢inu, vrstu materijala i sl., te ukoliko isporuceni komadi ne odgovaraju,
dobavlja¢ je duzan obavijestiti odjel nabave putem maila ili telefonski da su poslali krivu robu na
naruc¢enu obradu. Kada se utvrdi takva pogreska, odjel nabave mora stornirati odredene pozicije u
narudzbi te o tome obavijestiti dobavljaca.

Roba kod dobavljaca ostaje otprilike tri do Cetiri tjedna, ovisno o roku isporuke na ponudi ili
prema dogovoru ako je hitno potrebna. Zna se dogoditi da neki od dobavlja¢a nema kapaciteta pa
se uvijek pokusava pravilno rasporediti narudzbe po svakom dobavljacu kako se nebi dogodili
zaostaci u proizvodnji. Ako je neka narudzba jako hitna, tada je potrebno pokusati dogovoriti
najkraci termin isporuke. Jedan od najces¢ih problema jest kaSnjenje isporuka, kada se to dogodi,
svi ostali koraci nakon toga se ne mogu izvoditi jer nema robe. To je problem gotovo u svim
tvrtkama i gotovo ga je nemoguce izbjeéi. Cesto puta se takvi problem mogu rijesiti odobravanjem
dodatnih troSkova koji nastanu u takvim slucajevima.

Kada dode vrijeme isporuke, Salju se prijevoznici tvrtke da pokupe robu, ili pak dobavljaci
osobno dostave robu u poduzeée. Otpremnica koja se Salje dobavljacu, vraca se nazad poduzecu i
pecati se. To je potvrda o ulazu robe. Takva otpremnica moze se vidjeti na slici 17 na iducoj

stranici.
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Slika 17: Primjer otpremnice - potvrda o ulazu robe

Prozvodnja
« proizvoda od metala

- sholown L oradute [HANJES

Uvoz | izvoz strojeva | alata

Lieferungsdatum: 2023
LIEFERSCHEIN nr 23378 /12023
Nr Artikol-Bezeichnung , aeml'n’w!g e Maonge Preise
Nummer . - EUR
1 |Stitzbolzen A6Z99000046112 POS 70 7. Stk. 60,00
2_|Knotenplatte 590024180 POS_30 T “Stk.'|  13.00
3 |Bolzen 100035754 POS 190 T2 Stk. | - 32,00
4 |Rippe 590403533 POS_80 7 Stk. 26,00 N
5 |Rippe 590403533 POS 70 [ Stk, 25,00 B
7
IZDAO 1 PRIMIO N\

lzvor: Poduzece

Roba se prima u skladiSte na temelju otpremnice i1 nalaza ulazne kontrole. Robu je potrebno

skladistiti prema vrsti 1 svojstvu materijala pa tako npr. roba koja ima ve¢u moguénost korozije ne
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ostavlja se izvan skladista kako nebi pohrdala zbog loSih vremenskih uvjeta i sl. Osim toga, robu
koja se cesce izdaje preporucljivo je smjestiti blize mjestu izdavanja kako bi se skratio put
komisioniranja. Takoder, tezu robu valjalo bi stavljati na nize, a lakSu robu na viSe etaze regala
kako bi se izbjegle nesrece na radu ili urusavanje. Cilj je omoguéiti $to lakS§e manipuliranje robom
tijekom komisioniranja.

Kada se uvrdi da je isporucena obradena roba ispravna, uspostavlja se racun. Na ra¢unu se
moze korigirati cijena ukoliko ne odgovara dogovorenoj, naravno, uz dogovor kupca i dobavljaca.
Rok pla¢anja racuna (valuta) zapocinje s danom prijama robe, a traje ovisni o dogovoru s
partnerom (30-60 dana). Primjer ra¢una moze se vidjeti na slici 18.

Pla¢anjem racuna zavrSava proces nabave.

Slika 18: Primjer racuna

|
HANJES I I
]
|
E—— E—
I —
Tel: I Faoc
PDV 1.5 IE— Mchitcl: BE—
E-posta: I
OIB: Intemet:
RACUN - OTPREMNICA: R2 35 - PJ1 - 104 POV LB.: OlE: I
DATUM 28.06.2023 Vrijeme: 07:07:46
seLi: 1 - IBAN: I .
Daturn isporuie:
Poruda:
;""m?= Model : 01 4129-135236
e DVO : 28.06.23
valuta: I (30 dana)
VALUTA FAKTURE: Kuna, Kn
rb. Sifra  maziv artikla/usluge jmj. kol Vpcijena rb % cs % Vp cijena MP cijena MP iznos
1 4 PJESKARENJE ko 1 N 0000 000 | | |
MARUDZBA 776418 12.06.2023.
2 4 PJESKARENJE ko 1 ElE 0000 000 | | |
MARUDZBA 776509 15.06.2023.
3 4 PJESKARENJE kaen. 1 N 0000 000 - - -
MARUDZBA T7E530 09.06.2023,
4 4 PJESKARENJE koen. 1 B 0.000 0,00 I -
NARUDZBA 776746 14.06.2023.
5 4 PJESKARENJE koen. 1 BN 0000 000 DEEEEE EEEEE B
MARUDZBA T76750 14.06.2023.
B 4 PJESKAREMJE [ 1 0000 000 | | |
MARUDZBA T7EE79 23.06.2023,
Iznos: ]
Osnovica Porez Ukupno Rabat+Cs: 0,00
POV 0% —— 000 —— Iznos bez rabata (PDV osnovica) | ]
Porez: 0,00
Matin pl.: Transakcijski racun: [N =ur Ukupno EUR (1 EUR=T,53450): | ]
Ukupno KN |

SLOVIM [

NAPOMENA: OBRACUN PREMA NAPLACENO. NAKNADL

Izvor: Poduzece
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7. Zakljucak

Nabava znaci nabavu potrebne robe ili usluga prave kvalitete i cijene od pravih dobavljaca,
isporucenih u pravo vrijeme 1 na pravo mjesto. Osnovni elementi procesa nabave su: zahtjevi za
nabavu, upiti za ponude, ponude dobavlja¢a, vodenje pregovora o nabavi, kupoprodajni ugovori i
narudzbe, prijem i kontrola robe, skladistenje robe, plac¢anje racuna dobavljacima, te izdavanje
robe sa skladista.

U suvremenom poslovanju op¢i cilj nabave je nabava materijala i usluga: funkcionalno
odgovarajuc¢e kvalitete, po najpovoljnijoj cijeni, ekonomi¢ne koliCine, u pravo vrijeme, iz
najpovoljnijeg izvora, uz izvrsnu uslugu dostave, maksimalnu zastitu okolisa i prirodnih resursa,
minimalan rizik, najmanju cijenu, dobar odnos s dobavlja¢ima. Postizanje tih ciljeva ovisi o
mnogim uvjetima, a pojedinacni ciljevi razli¢ito se ponderiraju u razli¢itim situacijama.

Postupak nabave podrazumijeva niz koraka koje organizacija slijedi kako bi nabavila potrebnu
robu ili usluge i time ostvarila svoje ciljeve. Glavni cilj nabave je smanjiti troSkove pronalazenjem
najboljih mogucdih cijena i osigurati da tvrtke dobiju ono §to im je potrebno na vrijeme.

Na primjeru tvrtke Hanjes d.o.0. objasnjen je cjelokupan proces nabave. Cilj odjela nabave je
pribaviti 1 osigurati odgovaraju¢u robu kako bi se omogucila nesmetana proizvodnja i prodaja.
Glavne faze nabave su: zahtjev za nabavu, upit i ponuda dobavljaca, narudzba, otpremnica i utovar
robe, povrat robe i kontrola, skladistenje te placanje racuna. Odjel nabave trudi se odrzavati zdrav
odnos sa svojim dobavljac¢ima kako bi se posao odvijao Sto duze bez nepotrebnih promjena
dobavljaca. Nabava je jedan od najvaznijih poslova u organizaciji jer bez nje je nemoguce izvoditi

proizvodnju te na kraju 1 prodati trazeni proizvod.
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