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Sazetak

Rad prikazuje vaznost procesa nabave u poslovnom sustavu organizacije. Nabava je uz
proizvodnju najvaznija poslovna funkcija u industrijskim poduze¢ima, a uz prodaju najvaznija
poslovna funkcija u trgovinskim poduze¢ima. Nabava je u najuzem smislu kupnja nekog
predmeta po odredenoj cijeni. U Sirem smislu nabava je djelatnost koja osim samog
kupovanja ukljucuje planiranje, politiku nabave, izbor izvora nabave, pracenje izvrSenja
isporuke, preuzimanje materijala, kvantitativno i kvalitativno kontroliranje isporucenih
materijala, razvijanje odgovarajuce tehnike i metoda nabave i suradnju i koordinaciju rada s
ostalim odjelima u poduzeéu. Zadatak nabave je osigurati neprekidnu opskrbu poduzeca
potrebnim predmetima rada i sredstvima za rad (u proizvodnim poduzec¢ima), odnosno robom
za daljnju prodaju (u trgovackim poduzeé¢ima). U ovom radu ¢e se na prakticnom primjeru
prikazati organizacija sluzbe nabave u tvrtci koja se bavi plastikom, metalopreradivackom i
tekstilnom industrijom.

Kljuéne rije¢i: nabava, organizacijska struktura, organizacija nabave u tvrtkama.

Abstract: This work shows the importance of the procurement process in the enterprise
organization. In production, Supply is the most important business function in industrial
enterprises. Supply and sales are the most important business functions in trade companies.
Procurement is in the strictest sense buying an item at a specific price. In a broader sense, the
procurement process includes planning, procurement policy, selection of sources of supply,
monitoring of delivery, taking over materials, quantity and quality control of delivered
materials, the development of appropriate techniques and methods of buying and the
cooperation and coordination with the other departments in the company. Procurement
ensures a continuous supply for company's necessary items of work and means of operation
(in production companies), respectively stock in trade. This work will show a practical
example to show organization services procurement in the company dealing with plastic,
metal-processing and the textile industry.

Keywords: procurement, organizational structure, organization of procurement companies.
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1. Uvod

Tema ovog rada je organizacija logistickih aktivnosti u nabavi. Kroz ovaj rad ¢e se
prikazati analize teorijski te na konkretnim primjerima tvrtke Bezak MTP d.0.0. U ovom radu
predstaviti ¢e se pojmovi vezani za nabavu, kao §to su vaznost, ciljevi, zadaci i izvori nabave
te organizacija nabave i oblici organizacijske strukture nabave. Takoder ¢e se istaknuti
prednosti i nedostaci pojedinih oblika organizacijske strukture nabave te 0 mjestima nabave u
organizacijskoj strukturi poduzeca. Rad prikazuje vaznost procesa nabave u poslovnom
sustavu organizacije. Nabava je funkcija djelatnosti poduzeca koja se brine o opskrbi
materijalima, opremom, uslugama i energijom Kkoji su potrebni za ostvarenje ciljeva
poslovnog sustava. Zadatak nabave je osigurati neprekidnu opskrbu poduzeca potrebnim
predmetima rada i sredstvima za rad, odnosno robom za daljnju prodaju. Prilikom izrade rada
koriStena je znanstvena i struCna literatura. U radu ¢e se Kkoristiti istrazivanje koje ce
ukljucivati prikupljanje podataka iz poduzeca Bezak MTP d.o.o. te pregled strucne literature.

1.1. Problem i predmet istraZivanja

Problem ovog rada je prikazati kako organizacija logisti¢kih aktivnosti nabave utjeCe
na poslovanje poduzeca.

Predmet ovog rada su logisticke aktivnosti u nabavi. Organizacijskom strukturom
nabave trajno se reguliraju poslovi nabave koji se odvijaju istodobno ili jedan za drugim, na
nacin da se usklade ukupne meduovisnosti tih poslova u skladu sa ciljevima nabave. Logistika
nabave predstavlja poveznicu izmedu logistike distribucije dobavljaca i logistike proizvodnje
promatranog poduzeca. Kroz ovaj rad ¢e se prikazati analize teorijski te na konkretnom
primjeru tvrtke Bezak MTP d.0.0

1.2. Radna hipoteza

Radna hipoteza ovog rada je: Kvalitetna organizacija pod procesa u okviru nabave
rezultira pove¢anjem uspjesnosti cjelovitog poslovnog sustava.

1.3. Svrhai cilj istrazivanja

Svrha ovog rada je prikazati vaZznost procesa nabave u poslovnom sustavu
organizacije. O optimalnom obliku organizacijske strukture nabave ovise ucinci i dobit



poslovnog sustava. Svrha funkcije nabave je da ostvari postavljene ciljeve u svezi opskrbe
organizacijom, ¢iji je sastavni dio svim potrebnim sredstvima, uslugama i energijom. Nabava
je poslovna funkcija i/ili djelatnost poduzeca koja brine o opskrbi materijalima, opremom,
uslugama i energijom potrebnim za realizaciju ciljeva poslovnog sustava. Obuhvacéa poslovni
proces nabavljanja robe/usluga ocekivane kvalitete, u pravo vrijeme i na pravom mjestu, uz

odgovarajucu cijenu.

Glavni cilj rada je dokazati kako nabava pridonosi uspjesnosti poslovanja poduzeca.
Takoder jedan od ciljeva je smanjiti nabavnu cijenu materijala i usluge. Logistika nabave
treba osigurati: neprekinuti tijek materijala, odnosno sirovina, potroSnog materijala i usluga
potrebnih za rad poduzeca, svesti na minimum investicije 1 gubitke vezane uz zalihe,
odrzavati prikladne standarde kvalitete, pronaci ili razviti prikladne dobavljace, standardizirati
kupljene predmete, nabavljati potrebne predmete i usluge po najnizoj krajnjoj cijeni,
poboljsati konkurentnost poduzecéa, usuglaseno raditi s drugim odjelima u poduzecu i ostvariti
ciljeve nabave uz najnizi stupanj administrativnih troskova.

1.4. Znanstvene metode

U ovom radu koristile su se sljedece znanstvene metode: metode analize i sinteze, metoda
dokazivanja, metoda promatranja, metoda indukcije i dedukcije, intervju, citiranje literature,
web izvori, usporedivanje i istrazivanje.

1.5. Struktura rada

Ovaj zavr$ni rad pod naslovom ,,Organizacija logistickih aktivnosti u nabavi‘ strukturiran
je u devet poglavlja.

Uvodni dio sadrzi definiranje problema i predmeta istrazivanja, postavljanje svrhe i cilja
istrazivanja, hipotezu rada te znanstvene metode.

U drugom poglavlju ,,Pojam i vaznost nabave* spomenuto je nesto vise o samoj vaznosti
nabave, planiranju i kontroli logistike nabave.

Treée poglavlje naziva ,,Poslovne funkcije nabave odnosi“ se na poslovnu funkciju
nabave, njenu svrhu, ciljeve i politiku nabave.

Cetvrti dio ovog rada nazvan je ,,Instrumenti politike nabave®, a odnosi se na politiku
koli¢ina, zaliha i kakvoce.

U petom poglavlju ,Elementi procesa nabavljanja“ opisani su elementi procesa
nabavljanja, a to su zahtjev za nabavom, upit, ponuda, ugovor o nabavi i narudzba.



U Sestom dijelu ovog rada opisana je ,,Organizacija logistickih aktivnosti u nabavi®:
organizacijska struktura, faze organizacije poslovanja nabave, formalna i neformalna
organizacija te oblikovanje organizacijske strukture nabave.

U sedmom poglavlju naziva ,,Oblici organizacijske strukture nabave u tvrtkama“ opisani
su oblici organizacijske strukture nabave u tvrtkama.

Osmo poglavlje odnosi se na opisanu organizaciju logistickih aktivnosti nabave na
konkretnom primjeru tvrtke Bezak MTP d.o.0.

U posljednjem devetom poglavlju, odnosno ,Zaklju¢ku“ se analiticki razlaze i
sistematizira vaznost procesa habave u poslovnom sustavu organizacije.



2. Pojam i vaznost nabave

Nabava je funkcija djelatnosti poduzeca koja se brine o opskrbi materijalima, opremom,
uslugama i energijom Kkoji su potrebni za ostvarenje ciljeva poslovnog sustava. Zadatak
nabave je osigurati neprekidnu opskrbu poduzeca potrebnim predmetima rada i sredstvima za
rad (u proizvodnim poduzeé¢ima), odnosno robom za daljnju prodaju (u trgovackim
poduzec¢ima).

2.1. Teorijske osnove logistike nabave

Logistika nabave je dio mikrologistike koji se bavi koordinacijom svih kretanja i stanja
materijala i robe od trZiSta nabave do proizvodnje/prodaje. Ona predstavlja poveznicu izmedu
logistike distribucije dobavljaca i logistike proizvodnje promatranog poduzeca.

Glavni cilj logistike nabave je opskrba poduzeca:

e s pravim materijalima;

e u potrebnoj koli¢ini;

e na pravome mjestu;

e uz $to vecu ekonomicnost.

Razlikujemo dvije vrste nabave, i to nabava u Sirem smislu i nabava u uzem smislu.
Kriterij njihova razlikovanja su poslovi koji se odvijaju unutar nje. To mogu biti poslovi koji
se u vezi s nabavom obavljaju svakodnevno, ucestalo, odnosno ulaze u kategoriju operativnih
poslova ili mogu biti poslovi koji se rjede, povremeno obavljaju i ulaze u kategoriju poslova
od strateskog znacenja.

Definicija nabave u uZzem smislu glasi: Obavljanje svih operativnih poslova u procesu
nabavljanja objekata nabave predstavlja nabavu u uzem smislu. To su svakodnevni poslovi
koje radimo da bi se pravodobno ostvarile definirane potrebe i zahtjevi opskrbe poslovnog
sustava za objektima nabave odgovarajuce kvalitete, u potrebnoj koli¢ini, po odgovaraju¢im
cijenama, rokovima i na odredenom mjestu uz odgovarajuci servis. S aspekta objekata, pod
nabavom u uzem smislu podrazumijeva se nabava materijala (sirovina, pomo¢nih i pogonskih
materijala), dijelova, sklopova, sustava i solucija — kompleksnih poslovnih procesa te
trgovacke robe.

Nabava u uZem smislu podrazumijeva operativne funkcionalne poslove:*

e primanje, ispitivanje i objedinjavanje zahtjeva za nabavu;
e upiti dobavljac¢ima;

! Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, menagement, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada., Zagreb, 2006., str.3.



e prijam i vrednovanje ponuda;

e pregovaranje;

e izbor dobavljaca;

e narucivanje;

e pracenje rokova isporuke;

e prijam i ispitivanje posiljaka robe i dokumenata;
e reklamacije prema dobavljac¢ima;

e vodenje evidencije nabave;

e kontrola zaliha;

e suradnja s drugim poslovnim sustavima;
e izvjeStavanje;

e prodaja viskova i otpada.

Definicija nabave u Sirem smislu glasi: Odnosi se na bavljenje strategijskim zadacima u
vezi s nabavljanjem. Strategijski zadaci u vezi s nabavom utjecu na uc¢inke i dobit poslovnog
sustava. Zadatci nabave u Sirom smislu su da pripremi $to bolje koriStenje mogucnosti trzista
nabave, da pozitivno utjeCe na proizvodnu potros$nju i prodaju definiranjem vrsta, oblika i
strukture ulaza (inputa) uz koristenje potencijala dobavljaca i vodeci racuna o zastiti okolisa, s
ciljem da se Sto bolje zadovolje zahtjevi potroSaca te da se maksimiziraju ucinci i dobit
poslovnog sustava. Ti zadaci su: >

e stohasti¢ko i deterministicko istrazivanje potreba;

e planiranje nabave;

e analiza nabave;

e benchmarking nabave;

e izbor sustava nabavljanja;

e kontrola nabave;

e upravljanje mreZom opskrbe;

e izracunavanje ekonomicénih nabava i normativa zaliha;
e istrazivanje trziSta nabave;

e vrijednosna analiza;

e reinzenjering procesa ucinaka nabave;

e menedzment odnosa s dobavlja¢ima i korisnicima predmeta rada;
e suradnja kod razvoja novih proizvoda;

e priprema i sklapanje dugoroc¢nih ugovora o nabavi;

e kooperacija u nabavi;

e analiza ukupnih troskova proizvoda,

e menedzment ljudskih potencijala u nabavi.

? Ferigak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, menagement, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada., Zagreb, 2006., str.3.



Nabava u Sirem smislu obavlja uz operativne zadatke i strategijske zadatke, koji su
podloga snizenja troSkova nabavljanja i zbrinjavanja otpadaka ucinkovitijeg operativnog
poslovanja nabave i cijelog sustava.

Strategijski zadaci nabave su npr. stohasticko i deterministicko utvrdivanje potreba,
provedba ABC — XYZ analize,® zadatci istraZivanja trzidta nabave, zadatci kontrolinga,
zadatci benchmarkinga,” zadatci kontrole i revizije poslovanja nabave, vrijednosna analiza
nabave, operacijska istrazivanja za potrebe donosenja raznih odluka, izracunavanje i pra¢enje
trendova ponude i potraznje na trziStu nabave itd. Strategijski zadaci, odnosno zadatci nabave
u Sirem smislu su pretezno zadatci istrazivanja nabave, pod ¢ime se misli na organizirano i
kontinuirano istrazivanje svih ¢imbenika znacajnih za pripremu i optimiranje odluka o nabavi.
Zadatci nabave u Sirem smislu omogucuju sniZzenje troskova i povecanje ucinaka nabave i
cijelog poduzeca.

S aspekata objekata, nabava u Sirem smislu obuhvaéa pored nabave materijala, dijelova,
sklopova, sustava, solucija i trgovacke robe 1 nabavu usluga i prava. Sve za Sto se dobiva
racun moze se smatrati nabavom.

2.2. Planiranje i kontrola logistike nabave

Da bi logistika bila funkcionalna i efikasna vazno je napraviti ekonomsko - tehnicki
proracun poslovanja logistike nabave u odredenom vremenskom razdoblju. Bitno je odrediti:

e SadrZaj i obujam poslovanja logistike nabave;
e TroSkove poslovanja logistike nabave;

e Potrebno osoblje;

e Visinu potrebnih financijskih sredstava.

Svrha kontrole je da povisi transparentnost poslovanja, da utjece na ciljnu djelatnost i da
omoguc¢i dokazivanje uspjeha. Glavni zadatak je opskrbiti nositelje strateskih i operativnih
odluka potrebnim informacijama za uspjeSno upravljanje nabavom. Kontrola se sluzi
sljede¢im instrumentima:

e U uzem smislu — pokazatelji
e U Sirem smislu — budzetiranje, izraCunavanje troSkova i rezultata.

¥ ABC-XYZ analiza. Izvor: FeriSak., V.: Nabava: politika, strategija, organizacija i management, 2. aktualizirano
i dopunjeno izdanje, vlastita naknada., Zagreb, 2006., str.537.

* Fraza koja oznadava poticanje uspjesnosti poslovanja u pojedinim poslovnim radnjama nekog poduzeca, u
cilju poveéanja njegove konkurentnosti, a vr$i se medusobnom suradnjom menadzera s kolegama iz slicnih
poduzeda ili drugih poslovnih subjekta, putem medusobnih posjeta, kratkim aktivnhim djelovanjem u drugom
poduzeéu ili drugim oblicima medusobne suradnje, u cilju upoznavanja proizvodnog procesa, ili drugih oblika
djelovanja drugog, obi¢no konkurentskog poduzeca.
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Glavni cilj logistike nabave je opskrba poduzeca:

e S pravim materijalima (robom);
e U potrebnoj koli¢ini;

e Na pravome mjestu;

e Uz $to ve¢u ekonomiénost.

Nabavljanje je moguée obaviti na tri nagina:*

e Nabavljanje prema potrebi;
e Nabavljanje uz drzanje zaliha i
e Nabava na osnovi ugovora.

Svaki od njih ima razli¢it utjecaj na logistiku nabave. Kada se govori o pojedinacnim
nabava u slu¢aju potrebe, prednost je za logistiku Sto su troSkovi zaliha manji jer se manje
kapitala veze uz njih. Ovakva nabava upotrebljiva je samo ako je predmet nabave i
(polu)proizvodi koje je moguée odmah nabaviti i kada su potrebe nepredvidive jer bi inace
doslo do zastoja u proizvodnji zbog vremena potrebnog za pristizanje materijala.

Pri drzanju zaliha dolazi do odvajanja unutarnje od vanjske pripreme robe i materijala,
¢ime se drzanjem zaliha osigurava nesigurnost dostave i ostvaruje manje osciliranje u
vremenu dostave od strane dobavlja¢a pa se smanjuje rizik u nabavi doti¢énog materijala.

Trec¢i nacin dobavljanja jest doprema u kojoj dolazi do uskladenja proizvodnje i ulaganja
kojom poduzeée ima niske sigurnosne zalihe i ugovoren tok dopreme ¢ime se nastoji otkloniti
nedostatke prethodna dva nacina dobave.

® Segetlija, Z.: Uvod u poslovnu logistiku, Sveugiliste J.J. Strossmayera u Osijeku, Osijek, 2002., str. 60.



3. Poslovne funkcije nabave

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. Poslovi koje je potrebno svakodnevno obavljati da bi se pravodobno
realizirale definirane potrebe i zahtjevi opskrbe poslovnog sustava za objektima nabave
odgovaraju¢e kakvoce, u potrebnoj koli¢ini, po primjerenim cijenama, rokovima, na
odredenom mjestu i uz odgovarajuci servis.®

Zadaci nabave su:

e Vanjska i unutrasnja organizacija nabave;

e Istrazivanje trziSta nabave;

e Planiranje nabave materijala;

e Utvrdivanje koli¢ine materijala za nabavu;

e Narucivanje materijala;

e Pradenje izvrSenja narudzbi materijala,

e Primanje, kvalitativna i kvantitativna kontrola materijala;
e Evidencija nabave;

e Kontrola i analiza nabave.

3.1. Ciljevi nabave

Ciljevima se definiraju stanja kojima Zelimo ostvariti, odrzati ili sprijeciti. Kada su nam
poznati ciljevi, onda moZemo svrhovito usmjeravati poslovne aktivnosti.

Od nabave se o¢ekuj e’

1. Osigurati neprekinuti tijek materijala — sirovina, potroSnog materijala i usluga
potrebnih za rad poduzeca.

Sirovine 1 sastavni dijelovi trebaju biti dostupni tocno kada ih se traZi. Zatvaranje
proizvodnih linija moze ostetiti i radnike i kupce te povecati ukupne troskove.

2. Svesti na minimum investicije i gubitke vezane uz zalihe.
TroSak drzanja zaliha moZe dose¢i ¢ak 50% vrijednosti proizvoda.
3. Odrzavati prikladne standarde kvalitete.

Kvalitetu proizvoda nekog poduzec¢a moze smanjiti kvaliteta nabavljenog materijala.

® Ferigak, V., Stihovi¢, L.: Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989., str.5.
" Bloomering, D. J.- LeMay S.- Hanna J.B.: Logistics, 1st edition, 2002., Zagreb: MATE d.0.0., str.13-14.



4. Naci ili razviti kompetentne dobavljace.

Dobri dobavljaci pomazu rijeSiti mnoge probleme pri nabavi. Primarni cilj direktora
nabave je otkriti i privuéi kvalitetne dobavljace.

5. Standardizirati kupljene predmete gdje god i kad je moguce.

Standardiziranje materijala moze smanjiti zalihe, troSkove drzanja zaliha i moze
omoguciti kupovanje po koli¢inski snizenim cijenama.

6. Nabavljati potrebne predmete i usluge po najnizoj krajnjoj cijeni.

Ovo ne znaci da se automatski treba prihvatiti najniza ponudena cijena. Cijena se moze
definirati kao vrijeme, napor i novac potrebni za nabavu jednog predmeta. Troskovi
nemjerljivi novcem mogu ovisiti o uslugama, kvaliteti materijala, potrebnim koli¢inama, i
uvjetima isporuke.

7. Poboljsati konkurentnost poduzeca.

Nabava moze poboljsati konkurentsku poziciju poduzeéa time $to ¢e osigurati kupovinu
materijala po najnizim krajnjim cijenama. Na taj nacin se kontroliraju troskovi i garantira se
da ¢e materijali biti dostupni kada ih se trazi. Osim toga, nabava moze razviti takve odnose s
dobavljac¢ima koji ¢e omoguciti neprekinuti tok materijala i u uvjetima koji bi imali negativan
utjecaj na proces nabave kod konkurencije.

8. Usuglaseno raditi s drugim odjelima u poduzecu.

Nabava nije sama sebi svrha, ona utje¢e na gotovo svaku operaciju unutar poduzeca.
Stoga je vrlo vazno da svi odjeli u¢inkovito komuniciraju medusobno jedni s drugima te da
svi suraduju kod rjesavanja zajednickih problema.

9. Ostvariti ciljeve nabave uz najnizi moguéi stupanj administrativnih troskova

Kao svaka druga aktivnost ili odjel, nabava ima vlastite operativne troskove, kao §to su
kupovina, telefoni, putni troSkovi, racunalna oprema. I ove operativne troSkove treba
ucinkovito 1 efikasno kontrolirati.

Opcéem cilju maksimiziranja dobiti poduzec¢a nabava doprinosi tako da interne
korisnike opskrbi materijalima 1 uslugama uz najpovoljnije uvjete. U klasi¢noj nabavi taj se
cilj nastoji ostvariti na nacin da se Sto viSe snize nabavne cijene materijala 1 usluga, odnosno
troSkovi nabavljanja. TroSkove valja promatrati cjelovito, da bi se ostvarile 1 koristi za
dobavljace, 1 za kupce proizvoda 1 usluga vlastite organizacije, i za druStvo u cjelini. Uz
ekonomske ciljeve sve vise dobivaju na znacenju ekoloski ciljevi jer raste svijest 0 potrebi
zastite okolisa.

Op¢i ciljevi nabave su:

e funkcionalno odgovarajuce kvalitete;
e po najpovoljnijoj cijent;



¢ u ckonomic¢noj koli€¢ini;

e U pravo vrijeme;

e s najpovoljnijih izvora;

e Uz visoki servis isporuke;

e uz postizanje najvece moguce zastite okolisa i prirodnih resursa;
e Uz najmanje rizike;

e uz najnize troskove;

e uz dobre odnose s dobavlja¢ima.

Kriteriji razlikovanja ciljeva su:
Sadrzaj ciljeva:

e ekonomski ciljevi;

e monetarni: ostvarenje dobiti, ostvarenje prodaje, rentabilnost poslovanja. kreditna
sposobnost, osiguranje likvidnosti, ekonomi¢nost poslovanja i sl.;

e nemonetarni: neovisnost, prestiz, trziSna mo¢, drustveni utjecaj, politicki utjecaj,
proSirenje trziSta, partnerstvo s dobavljaima, sigurnost opskrbe, fleksibilnost
opskrbe i sl.;

e socijalni ciljevi: socijalna sigurnost djelatnika, zadovoljstvo poslom, moguénost
napredovanja u poslu, razvoj licnosti, mala fluktuacija djelatnika i sl.;

e ckoloski ciljevi: osigurati kruzni tijek materijala, saCuvati resurse, smanjiti
potrosnju vode i energije, koristiti sigurniji prijevoz opasnih materijala i sl.

Dimenzije ciljeva:

e opseg ciljeva: koli¢ine koje valja nabaviti, koli¢ine isporuke, visine zaliha i sl.;

e vremenska dimenzija: dugorocne, srednjorocne i kratkoro¢ne potrebe, vrijeme
nabavljanja, vrijeme isporuke, vrijeme drzanja zaliha i sl.;

e prostorna dimenzija: mjesto potroSnje materijala, mjesto isporuke, mjesto
skladiStenja 1 sl.

Hijerarhija ciljeva:

e temeljni ciljevi: ciljevi cjelokupnog poslovanja (strateski 1 takticki ciljevi) u svezi s
ekonomijom poslovanja, sigurno$¢u, mocu, rastom, na¢inom obrade podataka,
organizacijom, zaStitom okoliSa i sl.;

e ciljevi poslovnih funkcija: uskladeni rad poslovnih funkcija, snizenje troSkova
cjelovitih procesa, povecanje kakvoce rada, povecanje opceg boniteta poslovanja i
sl.;

e instrumentalni ciljevi na pojedinim podrucjima rada: npr. na podruc¢ju nabavljanja
ciljevi kooperacije, prisutnosti na trzistu, stalnosti izvora nabave, stalnosti koli¢ina
nabave i sl.
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Meduovisnost ciljeva:

e komplementarni ciljevi: ostvarenje jednog ovisi o ostvarenju drugog cilja,
(nadopunjuju se) valja paziti na hijerarhiju ciljeva te koji se cilj mora ostvariti, u
kojem opsegu i u kojem vremenu, da bi se mogao ostvariti neki drugi cilj (npr.
vece nabavne koliCine i nize nabavne cijene);

e konfliktni ciljevi: postoje konkurentski odnosi pa opsezZnije ostvarenje jednog cilja
dovodi do slabijeg ostvarenja drugih ciljeva, npr. ciljevi sigurnosti i
ekonomicnosti, zbog toga je potrebno postaviti prioritete ostvarenja ciljeva;

e neutralni ciljevi: odnosi izmedu pojedinih ciljeva su indiferentni, tj. nisu
medusobno ovisni.

Znacenje ciljeva:

e glavni ciljevi: imaju veliko znacenje (npr. pravodobna opskrba);
e dodatni ciljevi: imaju manje znacenje (npr. smanjenje koli¢ina prosje¢nih zaliha).

3.2. Svrha nabave

Svrha funkcije nabave je da ostvari postavljene ciljeve u svezi s opskrbom
organizacije, €iji je sastavni dio, svim potrebnim sredstvima, uslugama i energijom S$to se ne
proizvode u vlastitoj reziji. Kod toga se vodi racuna da opskrba bude odgovarajuce kakvoce, u
potrebnoj koli¢ini, po povoljnim cijenama, s isporukom u pravo vrijeme i na pravom mjestu, s
pouzdanih izvora, odnosno od dobavlja¢a koji pravodobno i savjesno izvrSavaju preuzete
obveze i pruzaju odgovarajuci servis prije i poslije prodaje. U suradnji s drugim poslovnim
funkcijama i organizacijskim jedinicama nabava mora osigurati harmoni¢no odvijanje procesa
poslovanja u skladu s interesima tvrtke, djelatnika i druStvene zajednice. Svrha nabave je, da
poveZe 1 uskladi potrebne vlastite organizacije sa sredstvima, uslugama i energijom, $to ih
sama ne proizvodi, s interesima dobavljaca tih objekata opskrbe. Donositelji odluka o nabavi
nastoje uravnoteziti navedene konfliktne ciljeve 1 na¢i kompromisna rjeSenja, da bi ostvarili
Sto bolju opskrbu.

Donositelji odluka vode racuna:

e da osiguraju kontinuirao zadovoljavanje potreba vlastite organizacije uz
odrzavanje dobrih poslovnih odnosa s dobavlja¢ima;

e da razvijaju alternativne 1 nove izvore nabave s ciljem da se izbjegnu poteskoce u
opskrbi i da se pripremi zadovoljavanje novih potreba;

e da poslove obavljaju uz postivanje etickih nacela,

e da uspostave nacine opskrbe koji ¢e najbolje zadovoljiti zahtjeve sigurnosti i
ekonomicnosti;

e razvoju kadrova i organizacije sluzbe nabave, kao 1 kadrova koji sudjeluju u

operativnim poslovima nabave;
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e da uspostave odnose s drugim poslovnim funkcijama u svezi s definiranjem
potreba i njihova zadovoljavanja, razvojem novih proizvoda, pribavljanjem i
distribucijom informacija s trziSta nabave 1 s trendovima na trziStu nabave,
izborom najpovoljnijih izvora nabave i dobavljaca, osiguranjem najpovoljnijeg
odnosa kakvoca- cijena i vodenjem pregovora s dobavljacima.

Cesto se zadaci nabave obavljaju u okviru drugih poslovnih funkcija, ali da bi se obavili
efikasno i efektivno funkcija nabave mora imati odgovaraju¢i poloZzaj u organizacijskoj
strukturi menadzmenta te dovoljan broj kvalificiranih i motiviranih djelatnika.

Efikasnost nabave se sastoji u pribavljanju potrebnih sredstava, usluga i energije uz Sto
povoljnija ulaganja, tj. u obavljanju zadataka na odgovaraju¢i nacin. Efikasnost nabave se
mjeri odnosom izlaza procesa, odnosno rezultata nabave i1 ulaza (uloZenog rada, vremena,
sredstava i informacija).

Mijerenje efikasnosti:

Izlaz

Efikasnost =
laz
Efikasnost se temelji na nacelima ekonomicnosti i Stedljivosti. Dok je efikasnost
orijentirana ukupnim rezultatima, ekonomicnost je orijentirana procesima i mjeri se odnosom
ostvarene vrijednosti nabave i troskova, Sto znaci da zadatke nabave valja obaviti troSkovno
ucinkovito. Nabava ¢e to posti¢i ako opskrbu odredenog opsega realizira uz §to manje
troskove ili ako s raspolozivim sredstvima ostvari Sto bolje rezultate opskrbe.

Mjerenje ekonomic¢nosti:®

Vrijednost nabave

Ekonomicnost = - -
Troskovi nabave

Prema nacelu $tedljivosti nabava mora ograniciti uporabu raspoloZivih sredstava samo
na izvrSenje zadatka opskrbe u potrebnom opsegu.

Ekonomicnost je uzZi pojam od efikasnosti 1 uzima u obzir samo odnose vrijednosti
nabave 1 troskova, dok se kod efikasnosti promatraju ukupni ucinci i ulaganja na koje imaju
utjecaj razne mjere, a ne samo troskovi.

Svrha je funkcije nabave da ciljeve opskrbe obavi efektivno.

Efektivnost oznaCuje odnosi izmedu postavljenih ciljeva 1 rezultata nabave, t;.
promatra se obavlja li nabava prave zadatke koji su znacajni za ekonomicnu 1 Stedljivu
uporabu.

Mjerenje efektivnosti:

® Feridak, V., Stihovi¢, L.: Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989., str.10.
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Ostvarenje ciljeva

Efekti t=
CHHVIOS Ciljevi nabave

Ostvarenje ciljeva nabave ocjenjuje se prema zadovoljenju potreba korisnika opskrbe i
u¢inaka realizirane opskrbe. Cesto se ciljevi definiraju samo kvalitetno, da bi se izbjegla
osobna odgovornost djelatnika nabave. Efektivnost ¢e se povecati ako je nabava procesno
orijentirana te ako vodi brigu o svojem doprinosu stvaranju vrijednosti u lancu opskrbe.

Pored spomenutih pokazatelja, uspje$nost procesa nabave moze se mjeriti:

e brojem zakaSnjelih isporuka od dobavljaca u toku jedne godine;

e brojem dobavljaa za nabavu istih komponenata (misli se na dobavljace koji su
prosli ocjenu);

e brojem reklamacija prema dobavljacima;
e izgubljenim satima u proizvodnji zbog propusta nabave;
e uspjeSno ostvarenim projektima s partnerima (dobavljacima);

¢ nacinom placanja.

3.3. Politika nabave

Politika nabave kao sastavni 1 znacajni element politike poduzeca je skup zamisli 1
stavova na temelju kojih se odreduju ciljevi poslovanja nabave te izabiru putovi, nacin,
sredstva i mjere za njihovo ucinkovito i racionalno ostvarenje. Koncepcija nabave predstavlja
zamisli nacina realizacije politike nabave. Koncepcijom nabave postavljaju se kriteriji
ponasanja rukovodstvu i osoblju nabave u rjeSavanju zadataka nabave na temelju postavljenih
ciljeva nabave 1 filozofije nabave. Prema koncepciji nabave donose se dugoroCne,

srednjorocne 1 kratkoro¢ne poslovne odluke u nabavi i izabire se strategija, tj. putovi
ostvarenja postavljene koncepcije. Filozofija nabave izrazava se opéim stavovima o
djelatnosti 1 potrebnom ponasanju nabave, kojih se valja pridrzavati 1 o kojima je potrebno
stalno voditi brigu u poslovanju i radu nabave.

Takvi su stavovi sljedeci:

nabava mora svojim aktivnostima omoguciti ostvarenje ciljeva poduzeca na §to

.....

reprodukcije;

u poslovanju s dobavlja¢ima valja teziti uspostavljanju partnerstva, ali
istodobno je potrebno uzeti u obzir 1 nacela korektnih konkurentskih odnosa i
koristiti ih u procesima razmjene;

valja sklapati takve aranZzmane da se dobavljaca ne dovede u egzistencijalnu
ovisnost o naSem poduzecu, a ni naSe poduzece o odredenom dobavljacu,
ugovore valja izvrSavati u smislu sadrzaja ugovora, a ne samo prema
formalnim klauzulama;
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putovi donosSenja odluka moraju biti kratki i racionalni;

u odnosu s dobavljacima moramo uocavati probleme od osoba;

organizaciju nabave potrebno je njegovati prema znanstvenim dostignu¢ima i
istrazivanju potreba poduzeca, tako da $to korisnije ostvaruje svoje funkcije;
nabava mora imati stalne 1 dobre kontakte s drugim sluzbama poduzeca,
udrugama 1 drustveno-politickim institucijama i mora se brinuti o tijeku, za
poslovne odluke;

osoblje nabave mora biti motivirano za preuzimanje zadataka u nabavi u
skladu s koncepcijom i politikom nabave.
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4. Instrumenti politike nabave

Kao instrumenti politike nabave javljaju se sve varijable s podrucja nabave, koje utjecu
na ostvarivanje ciljeva nabave. U literaturi se nailazi na razliite podjele instrumenata politike
nabave koji se razlikuju prema stupnju ucestalosti ili znaCenju njihove primjene u praksi.
Zbog toga se neki instrumenti ¢eS¢e navode i detaljnije obraduju poput: politike koli¢ine,
politike kakvoce, politike izvora nabave i odnosa s dobavljacima, politike nabavnih cijena i
placanja dok se neke slabije ili uopée ne navode poput: politike odnosa s javnoscu, politika
oglasavanja i politika oblikovanja proizvoda. Instrumente politike nabave nije dobro koristiti
pojedinacno, ve¢ ih treba kombinirati da bi se postigli sinergijski efekti, u tom se slucaju
govori o miksu nabave.

4.1. Politika KkolicCine

Nabava mora nakon istrazivanja potreba pribaviti predmete rada odredene kakvoce u
odgovarajucoj koli¢ini i rokovima, da budu pravodobno raspolozivi za proizvodnu potro$nju
ili prodaju. Pitanje koli¢ine nabave pojedinih materijala istodobno je povezano s rokovima
isporuke, ali 1 s politikom skladiStenja i zaliha, kao 1 s politikom cijena. U politici koli¢ina
valja voditi raCuna o ekonomicnosti nabave, tj. o moguénostima snizenja troSkova nabave,
skladiStenja 1 zaliha. Da bi se te mogucnosti §to bolje iskoristile, koli¢ina se promatra kao
trziSna varijabla, koju valja fleksibilno oblikovati.

U politici koli¢ina znacajnu ulogu ima i sigurnost opskrbe. Uskladivanje zahtjeva
sigurnosti 1 ekonomicnosti temelj je politike koli¢ine nabave, zaliha, odnosa izmedu koli¢ina
vlastite proizvodnje i nabave, odnosa investicija i zakupa ili najma.

Ukupna koli¢ina nabave (KN) pojedinih predmeta odreduje se tako da se od plana
potrebnih predmeta rada na pocéetku godine (PK) oduzmu postojece zalihe, tzv. pocetne zalihe
(ZP) i dodaju tzv. zavr$ne zalihe (ZZ) koje su potrebne za kontinuirano odvijanje procesa
reprodukcije u novom planskom razdoblju, tj. napravi se materijalna bilanca:

KN=PK-ZP + 2727

Na temelju utvrdene ukupne koli¢ine nabave planiraju se troskovi nabave, dopreme,
skladiStenja 1 zaliha. Matemati¢kim proraCunom moze se izracunati ili optimalna koli¢ina
nabave ili optimalni broj nabavki u planskom razdoblju, sto je podloga u vodenju politike
koli¢ina nabave, koli¢ina isporuka i koli¢ina dostave materijala na mjesta potrosnje.

Prije donosenja odluke o nabavi potrebno je ispitati:

e kolebanja potreba materijala u tijeku planskog razdoblje;
e je li razdoblje nabavljanja konstantno i kako utje¢e na optimalnu koli¢inu nabave;
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e jesu li nabavne cijene po jedinici fiksne ili se razlikuju zbog popusta i dodataka na
razli¢ite koli¢ine nabave;

e jesu li troSkovi dopreme fiksni po jedinici predmeta nabave ili se razlikuju za
razlicite koli¢ine dopreme;

e jesu li troskovi naru¢ivanja po jednoj narudzbi fiksni i rastu li proporcionalno s
brojem narudzaba;

e rastu li troskovi skladiStenja i zaliha proporcionalno s porastom koli¢ina;

¢ je li minimalna koli¢ina isporuke dobavljaca ogranicavajuc¢i ¢imbenik nabave u
optimalnim koli¢inama;

e raspolaze li nabava s dovoljno obrtnih sredstava za pla¢anje isporuka u optimalnim
koli¢inama;

e raspolaze li nabava odgovaraju¢im skladiStem s dovoljno kapaciteta da bi mogla
predmete rada odredenih svojstava u optimalnim koli¢inama;

e mogu li se kooperacijom u nabavljanju 1 skladiStenju stvoriti uvjeti za nabavu u
optimalnim koli¢inama.

Na povecanje optimalne koli¢ine nabave utjeCe sniZzenje nabavne cijene dobivanjem
raznih popusta, snizenje troSkova skladistenja i zaliha, rast troskova narucivanja i dopreme,
povecanje ukupnih potreba. Ukoliko rastu nabavne cijene, troskovi skladiStenja i zaliha
optimalne ¢e koli¢ine nabave biti manje. Na povecanje ili smanjenje optimalne koliine
nabave mogu utjecati razni ograni¢avajuci ¢imbenici.

4.2. Politika zaliha

Zalihe predmeta rada moraju biti tolike da osiguraju kontinuirano odvijanje procesa
reprodukcije, a da istodobno budu ekonomicne. Zalihe su potrebne radi koriStenja povoljnije
situacije i uvjeta na trzi$tu nabave, tj. da se moze nabavljati u najpovoljnijim koli¢inama.
Zbog toga jednom utvrdene normative zalihe valja mijenjati u skladu s promjenama uvjeta na
trziStu nabave i potrebama proizvodne potros$nje i prodaje vlastitog poduzeca. Ali neplanirane
1 nepredvidljive promjene koli¢ina i ucestalosti isporuka te koli¢ina i vremena potros$nje
predmeta rada kao i loSe ispunjenje logistickih zadataka u kvantitativnom, terminskom i
prostornom pogledu moze dovesti do stvaranja prekonormnih, nekurentnih ili do nedostatnih
zaliha.

Postoje tri poremecaja u nabavi, a to su prekonormne i nekurentne zalihe koje
predstavljaju viSak materijala za planirane potrebe, dok se u slucaju nedostatnih zaliha ne
mogu pokriti planirane zalihe.

Prekonormne zalihe nastaju ako se poremete odnosi izmedu dinamike i koli¢ina
isporuka te dinamike i koli¢ina potro$nje predmeta rada i zalihe se povecavaju iznad
normative maksimalne zalihe. Takoder do poremecaja moze doci: zbog zastoja u proizvodniji,
zbog vecih isporuka od dobavljaca, zbog izmjena proizvodnog programa itd. Posljedice
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poremecaja odnosa nabave i1 potro$nje predmeta rada mogu se smanjiti ako se uspostavi
informacijski sustav s povratnim vezama, koji omoguduje brzo reagiranje na otklone u
logistickom lancu. Tada je vjerojatnost prekonormnih zaliha manja, a ako se pojave bit ¢e u
manjem opsegu. Prekonormne zalihe u malim koli¢inama mogu se eliminirati na nacin da se
zalihe svedu u granice normativa promjenom dinamike i koli¢ina isporuke tih predmeta rada
od dobavljaca. Ukoliko se pojave u velikim koli¢inama ili vrijednostima, tada je najbolje
takve zalihe smanjiti prodajom te uskladiti isporuke materijala s potroSnjom. Prekonormne
zalihe utjeCu na smanjenje koeficijenata obrtaja materijala pa su jedan od uzroka nastanka
nekurentnih zaliha.

Nekurentne zalihe oznacavaju sve zalihe koje nemaju dovoljan koeficijent obrtaja.
Nekurentnim zalihama se smatraju one zalihe koje imaju u odredenom intervalu koeficijent
obrtaja nula. Razlikujemo nekurentne zalihe potrebnog materijala i nekurentne zalihe
nepotrebnog materijala. Nekurentne zalihe nepotrebnog materijala mogu nastati zbog izmjena
proizvodnog programa, izmjena tehnologije ili konstrukcijskih izmjena, zbog napustanja
odredene proizvodnje ili tehnologije, zbog gubitka uporabne vrijednosti materijala i sli¢no.

Nekurentne zalihe potrebnog materijala mogu nastati zbog raznih promjena koje utjecu na
smanjenje potro$nje odredenih materijala, kao $to su npr. tehnoloske izmjene promjene plana
proizvodnje i sli¢no, a da te promjene nisu na vrijeme najavljene i da se nije sagledala
ekonomicnost tih promjena s aspekta koli¢ina materijala na zalihi, ugovorene dinamike i
koli¢ina isporuka tih materijala. RjeSavanje problema je ovisno o vrijednosti materijala na
trziStu. Ako materijal nema vrijednost na trzistu tad ga treba Sto prije potrositi 1 pri tom voditi
racuna da se isporuka i potroS$nja materijala usklade. Ako zalihe imaju vrijednost na trzistu
viSak treba prodati ili ga ustupiti drugim korisnicima ili kooperantima. Odluku o tome, kad ¢e
neki materijal biti proglasen nekurentnim, treba temeljiti na razli¢itim ¢imbenicima koji
determiniraju ekonomicnost 1 sigurnost zalihe, zatim na temelju kretanja cijena na trZiStu te na
temelju uvjeta nabave 1 potro$nje materijala.

Nedostatne zalihe ne zadovoljavaju potrebe procesa reprodukcije jer je isporuceno
premalo predmeta rada, ili se radi o prekasno isporuenim predmetima rada ili o prostorno
neodgovaraju¢em pokrivanju potreba. Nedostatne zalihe se pojavljuju u nabavi, proizvodnji te
prodaji. U nabavi najéeS¢e nastaju povecani troSkovi zbog dodatnog narucivanja, zbog
ispostavljanja hitnih narudzaba i zahtjeva hitne otpreme itd. U proizvodnji moze do¢i do
zastoja, ili da proces proizvodnje uopce ne uspije, ili da nastanu povecani troskovi zbog
narusavanja uskladenosti procesa proizvodnje i sl. U prodaji dolazi do raskida ugovora od
strane kupaca, ili se mijenjaju Zelje kupaca, a ako se poduzmu mjere za korigiranje situacije s
nedostatnim zalihama, onda ¢e nastati povecani troskovi prodaje zbog dodatnih akcija
prodaje, zbog koriStenja brzih sredstava za prijevoz robe da bi se nadoknadilo kaSnjenje
isporuka, ili zbog plasiranja alternativnih proizvoda.
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4.3. Politika kakvocée

Politikom kakvoée definira se podloga odredivanja i ostvarivanja ciljeva koji se
ima odlucujuée znacenje za izbor ponude dobavljaca. Potrebna kakvoca definirana je
zahtjevima korisnika i uvjetima primjene dobara. Moze se odrediti ili specificirati kao skup
znacajki 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, ...).

Klasi¢énom kontrolom kakvocée na kraju procesa proizvodnje ispituje/mjeri se imaju li
proizvodi nedostatke u pogledu potrebnih osobina, odnosno odgovaraju li granicama zahtjeva
kakvoce s obzirom na svrhu i ekonomicnost primjene. Kakvoca proizvoda unutar postavljenih
granica naziva se tolerancija kakvoce, a proizvodi ispod donje granice kakvoce svrstavaju se u
proizvode s greSkom.

Za potrebe nabave valja navesti znacajke kakvoée s podacima o toleranciji.
Specifikacija zahtjeva kakvoée predmeta nabave moze se napraviti na razne nacine, od
navodenja podataka o osobinama i granicama tolerancije do navodenja trgovackog naziva
proizvoda. Uloga nabave u odredivanju kakvoce predmeta nabave je da se koriste moguénosti
trziSta nabave i na taj nain eliminiraju jednostrani tehnicki zahtjevi. Klasi¢na kontrola
kakvoce organizirana je kod dobavljaca. Za uobicajene klasi¢ne trgovacke marke materijala i
serijskih proizvoda dovoljno je ispitati ima li proizvodac¢ svjedodzbu (certifikat) neovisne
organizacije u propisanoj normi kakvoce. Klasi¢na kontrola kakvoée nastavlja se prijamnom
kontrolom kupca, zatim kontrolom tijekom vlastite proizvodnje i kontrolom kakvoce vlastitih
gotovih proizvoda. Osiguranje kakvoce ne iskljuuje mjere kontrole kakvoce, nego ih
proSiruje na planiranje kakvoce 1 ispitivanje kakvoce te mjere izbjegavanja greSaka tijekom
procesa proizvodnje, odnosno obavljanja usluga.

Politika osiguranja kakvoée u nabavi provodi se djelotvornom kooperacijom s
dobavljacima u svezi unapredenja razine kakvoce njihovih proizvoda/usluga te sudjelovanjem
predstavnika nabave u planiranju i provedbi svih mjera ispitivanja kakvoce 1 eliminiranja
uzroka greSaka proizvoda/usluga. Nabava ima znacajnu ulogu za osiguranje kakvoce dobara 1
uslugama, a kako ¢e ju realizirati ovisi o njezinoj organizacijskoj strukturi, organizaciji
procesa nabave, o kadrovima 1 drugim resursima o kojima ovisi provedba politike kakvoce.
Za osiguranje kakvoce znacajno je da se provode programi unapredenja kakvoce. Programi
zapo€inju analizom greSaka, u kojoj posebno znafenje dobivaju programi potpunog
eliminiranja greSaka. Djelatnici nabave moraju pomo¢i i dobavljac¢ima da povecaju kakvocu
isporuka, tj. da poveéaju pouzdanost isporuka, postotak isporuka materijala bez gresaka,
pravodobno i na pravom mjestu, tako da ih upoznaju sa znacenjem njihovih proizvoda/usluga
za cijeli sustav.

Suvremeni menadzment kakvoce orijentiran je na povezivanje zahtjeva svih faza procesa
stvaranja vrijednosti 1 koriStenja proizvoda/usluga radi ostvarenja potrebne kakvoce. Kakvoca
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se odnosi na uéinke poduzeca kao cjeline, a pored kakvoce proizvoda odnosi se i na
dokumentaciju za primjenu proizvoda, na koli¢inske i vremenske zahtjeve zadovoljavanja
potreba, na inovacije kakvoce i drugo, tj. na kakvocu ukupnog poslovanja $to se oznacava kao
»Total Quality Management“ (TQM). Sustav TQM-a moraju prihvatiti i rukovoditelji i
djelatnici. S dobavljac¢ima se mora provoditi razmjena informacija, ideja i prijedloga u svezi
kakvoce dobara i usluga te poslovanja s njima. Kontrola kakvoce, osiguranje kakvoce i
suvremeni menadzment kakvoce dobara i usluga primjenjuje se u poduzec¢ima paralelno i
istodobno. U kojem ¢e opsegu biti koriStena pojedina razina ovisi o viSe ¢imbenika.
Ostvarenje viSe razine prave kakvoce predmeta nabave, stvara i vece troskove. Zahtijeva
obavljanje strategijskih zadataka nabave (npr. vrijednosne analize, marketinga nabave) i
integralno planiranje te provodenja mjera osiguranja kakvoce dobara i usluga u cijelom
poduzecu i u suradnji s dobavljacima.

Ako je nabava orijentirana samo na operativne zadatke, onda moze osigurati pribavljanje
predmeta nabave ocekivane kakvoée u okviru dinami¢nog procesa poboljsanja kakvoée. Na
toj razini valja obaviti niz zadataka planiranja i ispitivanja kakvoc¢e u svim fazama procesa
stvaranja vrijednosti, a pretpostavke za to su adekvatna organizacija i motivirani kadrovi.

U vedini slucajeva nabava u praksi obavlja isklju¢ivo zadatke narudivanja i usmjerava
dobavljae u izvrSavanju narudzaba, S$to je dovoljno da se po prikladnoj cijeni pribave
predmeti nabave cije je kakvoéa u skladu sa zahtjevima korisnika.
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5. Elementi procesa nabavljanja

Proces nabavljanja obuhvaca sve aktivnosti u svezi pripreme i izvrSenja kupnje, isporuke,
dopreme, prijama i skladiStenja predmeta inputa (ulaza) te njihova disponiranja u skladu sa
zahtjevima korisnika. Za cjelokupni proces nabavljanja koriste se jo$ i nazivi tehnika
nabavljanja, postupak nabavljanja, odvijanje procedure nabavljanja i sustav nabave.

Aktivnosti procesa nabave su:

izdavanje, prikupljanje i obrada zahtjeva za nabavu;

utvrdivanje izvora nabave i potencijalnih dobavljaca;

izrada i dostava upita dobavljacima;

prikupljanje i ispitivanje ponuda;

vodenje pregovora,

ocjenjivanje i usporedba ponuda te izbor najpovoljnije ponude i donosenje odluke
0 nabavi;

sklapanje ugovora o kupnji i naru¢ivanje predmeta inputa;

pracenje izvrSenja ugovora i narudzaba te poduzimanje mjera zaStite prava u
sluc¢aju neispunjenja obveza dobavljaca u skladu s odredbama ugovora;

prijam 1 ispitivanje koli¢ine i kakvocée isporucene robe i/ili izvrSenih usluga i
reklamacije u slucaju otklona od ugovorene koli¢ine i kakvoce;

skladiStenja predmeta nabave;

likvidacija ra¢una dobavljaca;

komisioniranje i izdavanje predmeta nabave korisnicima.

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

Zadatak za nabavu mora osim podataka o vrsti, obiljeZjima i1 koliine potreba te datuma
ispostavljanja zahtjeva i podataka 0 onome tko je ispostavio zahtjev, sadrzavati i podatke u
kojim rokovima i gdje treba ispostaviti materijal, odnosno gdje je potrebno obaviti usluge,
zatim oznake namjene (npr. sirovina, potro$ni materijal, pogonski materijal, dio za dogradnju
nekog stroja ili uredaja, pricuvni dio, supstitut, novi uredaj, zamjenski uredaj 1 sl.), kakve
ateste materijal mora imati (npr. kemijskog sastava. mehanickih osobina) i koja ispitivanja je
morao pro¢i (npr. radiografsko, ultrazvukom, hidrauli¢ne testove), prijedlog potencijalnog
dobavlja¢a, podatke o na¢inu pakiranja i prema potrebi nacrte ili drugu dokumentaciju (npr.
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propagandni materijal proizvodaca) koja moZe posluziti nabavi.” Ponekad je potrebno uvesti i
posebne upute u svezi predmeta nabave.

Uobicajeno je da se u slucajevima opskrbe s vlastitih zaliha zahtjevi za nabavu
(zahtjevnice materijala, trebovanje materijala) dostavljaju se skladisnoj sluzbi, koja na temelju
njih pripremi i izdaje trazene materijale korisnicima. Zbog racionalizacije posla koriste se
posebni obrasci zahtjeva, koje popunjavaju Kkorisnici, odnosno ovlaStene osobe u
organizacijskoj jedinici korisnika (medutim, to nerijetko radi skladistar, a korisnik ili
ovlastena osoba samo potpise popunjeni zahtjev). U kompjutoriziranom poduzeéu primjenjuju
se Cesto ista organizacijska rjesenja s time da se umjesto obrazaca koriste maske na ekranu, a
podaci se prenose elektronicki, Cime se znatno skracuje vrijeme i smanjuju troskovi odvijanja
internih i eksternih procesa. KoriStenjem mobilnog telefona ili telefona s tipkama korisnik
uspostavi telefonsku vezu s centralnim kompjutorom, identificira se unosom svoje lozinke i
nakon toga moze govorno predati podatke o potrebnim materijalima. Dostavljeni podatci se
programski ispituju i proslijede skladistu, odnosno dobavljacu. Takav oblik odvijanja procesa
doprinosi smanjenju troskova nabavljanja i dispozicije.

Za materijale kojima se korisnici opskrbljuju s vlastitin zaliha koje se stalno
nadopunjuju, umjesto obrasca zahtjeva za nabavu koristila se uvjetima ru¢ne obrade podataka,
sa svrhom racionalizacije poslovanja, tzv. “prijenosna kartica”. 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 elektronicko poslovanje
prijenosan Kartica izgubila je svoju svrhu, a umjesto nje koriste se liste dispozicije ili liste
prijedloga za nabavu. U tim listama navedene vrste i koli¢ine materijala tretiraju se kao
prijedlog potreba, za koje nabava treba ispitati moze 1i i u skladu s primijenjenim sustavom
nabavljanja i politikom zaliha materijale izdati u koli¢ini i rokovima u skladu s planom
potrosnje/prodaje.

Zahtjeve za nabavu potrebno je prije donoSenja odluke o nabavi preispitati kako bi se
utvrdilo sljedece:

1. jesu li zahtijevani predmeti nabave jednoznacno specificirani? Jesu li materijale
navedene njihove Sifre, nazivi, odnosno, ako je rije¢ o novim predmetima nabave,
njihova kakvoca, funkcije, namjena, kod strojeva ucinci, nacin pogona 1 ostalo Sto
nabavi omogucuje nedvosmisleno identificiranje?

2. Je li zahtijevana vrsta i koli¢ina predmeta nabave predvidena planom nabave, a ako
nije na koji ¢e nacin biti pokriveni troSkovi nabave?

3. Jesu li normirane koli¢ine i rokovi nabave?

4. Postoji li ekonomska opravdanost nabave, mogucost koristenja rezerviranih zaliha ili
mogucénost supstitucije s raspolozivim ili jeftinijim materijalom?

5. Mogu li se potrebni predmeti pribaviti reciproénom nabavom, kooperacijom u nabavi,
ili kod strojeva, postoji li moguénost zakupa ili najma?

° Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, menagement, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada., Zagreb, 2006., str.420.
21



6. Sadrze li zahtjevi sve potrebne podatke i jesu li potpisani od strane ovlastene osobe,
kako bi se bez odlaganja moglo nastaviti proces nabavljanja?

5.2.  Upit za dostavu ponude

Upit predstavlja zahtjev dobavljaéu da dostavi ponudu ili informacije 0 njegovim
proizvodima, odnosno uslugama. Za elektronicki dostavljene upite Cesto se koristi engleska
skracenica E-RFX, koja se odnosi na vise pojmova "Request for...” i to: Request for Proposal -
REP precizno definira zahtjeve u svezi funkcija trazenog proizvoda ili usluge, te Request for
Quotation - RFQ su upiti kojima se trazi ponude jednozna¢no specificiranih, a na trzistu
uobicajenih proizvoda i/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 trzZiStu nabave.

PolaziSte za izbor dobavljaca kojima ¢e se dostaviti upiti su podatci o poznatim
izvorima nabave te podatci koje se prikupi pretrazivanjem on-line baza podataka ili kataloga
proizvoda te drugih izvora podataka. U takvim bazama podataka nalazimo podatke o
poduze¢ima, njihovim djelatnostima i proizvodima. Prilikom traZenja prikladnih dobavljaca
treba voditi raCuna o znacenju predmeta nabave za poduzeée, o ukupnoj koli¢ini i vrijednosti
predmeta nabave, o trziSnoj ponudi, o lokaciji potencijalnih dobavljaca i drugo. Ako Zelimo
viSe saznati o odredenom dobavljacu, mozemo to uciniti posjetom njegovoj web stranici, na
kojoj se mogu naci aktualni podatci o poduzeéu, o njegovim proizvodima i/ili uslugama, o
organizaciji i drugo.

Upiti se Salju:

e kada nabava mora na temelju plana potreba ili zahtjeva korisnika pribaviti
predmete rada i/ili sredstva za rad u koli¢inama 1 vrijednosti za koje ocekuje
da ¢e posti¢i znacajne uStede izborom najpovoljnijeg rjeSenja zadovoljenja
potreba, a na trziStu postoji viSe potencijalnih dobavljac¢a od kojih valja
zatraziti ponude;

e ako nabava Zeli iskoristiti povoljnu trZiSnu 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, odnosno dobavljace;

e kada se Zeli potencijalne dobavljace upoznati s ocekivanim specificnim
potrebama u sljede¢em planskom razdoblju i putem upita ispitati trZiSte bez
vremenskog pritiska te najaviti koli¢ine i obiljeZja potrebnih proizvoda, koje
moze isporuciti relativno uski krug dobavljaca;

e 7zbog prikupljanja informacija o moguénostima 1 uvjetima nabave predmeta
rada (RFI) za potrebe: izrade novih proizvoda, ispitivanja moguénosti
supstitucije koriStenih materijala, ispitivanja u svezi odluke proizvoditi ili
nabaviti, za usporedbu cijena, obiljeZja 1 uvjeta nabave pojedinih materijala.
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U takvim slucajevima potrebno je u upitu navesti njegovu svrhu, tj. da su nam
potrebne samo informacije, ali ne i ponude.

Upiti se uglavnom dostavljaju pismeno putem telefaksa ili elektronickom posStom,
odnosno izravnim elektroni¢kim komunikacijama (EDI), a rjede se dostavljaju usmeni upiti i
to ve¢inom telefonski. Da bismo na temelju upita dobili to¢no $to trazimo potrebno je
dobavljacu precizno navesti Sto trebamo.

Upiti se dijele na:

konstrukcijski orijentirani upit (RFQ) - detaljno se odredi obiljezja predmeta
nabave, u skladu s naSim rjeSenjima i zahtjevima (na temelju nacrta i specifikacije
elemenata proizvoda) te dobavlja¢ treba ponuditi upravo takvo rjeSenje, bez
ikakvih izmjena i

funkcionalno orijentirani upit (REP) — sadrzi podatke o zahtjevima koje mora
ispuniti i predmet nabave u funkcionalnom smislu za predvidenu namjenu, a
dobavljac¢u se prepusta da ponudi rjeSenje za koje smatra da je najpovoljnije u
konkretnom slucaju.

Sadrzaj upita:

naziv 1 adresu poduzeca koje $alje upit;

datum upit i Sifru upita na koju se dobavljac treba pozvati u ponudi ili ako ima
pitanja prije dostavljanja ponude;

neutralni opis predmeta za koje Salje upit (bez naznaka tvrtke, trgovackog naziva i
sl.) napravljen prema opée poznatim standardima,

koli¢inu potreba u odredenim rokovima, Sto je dobavljacu znacajno za izradu
kalkulacije prodane cijene;

potreban rok isporuke predmeta nabave;

adresa odredista na koju se otprema roba te klauzulu s kojom se odreduje gdje i uz
koje uvjere 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 rasc¢lani ponudena ukupna cijena prema elementima strukture cijene
ako je rije¢ o partnerstvu s dobavljatem ili ako kupac ima veliki udio u ukupno
vrijednosti prodaje dobavljaca,

rok dostavljanja ponude;

op¢i uvjeti nabave.

Prema potrebi upiti sadrze i druge podatke:

e navode se tehniCki propisi koji se odnose na kakvocu proizvoda,
ispitivanja, pokuse i sli¢no;
e trazi se jamstvo kakvoce proizvoda i/ili jamstvo ucinka i utroska;
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e traze se uz ponudu uzorci, modeli, sheme, kompletne tehnicke specifikacije
1 opisi za ponudene proizvode, rezultati pokusa, tehnicke analize, knjige
uputa i sli¢no;

e ako se nudi neki drugi materijal za istu namjenu, osim specifikacija i opisa,
trazi se obrazloZenje prednosti i nedostataka u odnosu na trazeni materijal 1
potrebne reference.

5.3. Ponuda

Ponuda je od ponudada izrazena pismena ili usmena suglasnost jednoj ili viSe
odredenih osoba za izvrSenje konkretnog djela uz definirane uvjete.

S pravnog gledista ponuda je prijedlog za sklapanje ugovora upucen jednoj ili vise
odredenih osoba. Prijedlog upuéen 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. Ponudu mogu dati i prodavalac i kupac, ali
se u gospodarskoj praksi ponudom tretira prijedlog kojim prodavalac 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 sastojke ugovora. Ponuda prodavaoca
obvezuje da ponudeno i izvrsi ako kupac prihvati ponudu usmenim ili pismenim putem.

Ponuda se moze i1 opozvati, ali povla¢enje ponude mora ponudenome sti¢i prije nego $to
posalje izjavu o prihvatu ponude ili u isto vrijeme kada i ponuda. Iznimke od toga pravila
postoje u dva slucaja:

e ako je ponuda neopoziva i to je na njoj naznaceno ili
e ako je ponudeni razumno vjerovao da je ponuda neopoziva, a to proizlazi iz
njegovoga ponasanja.

Dobavlja¢i mogu ponude dostaviti samoinicijativno ili na temelju:

e usmenog ili telefonskog upita kupca;

e pismenog upita kupca;

e objavljenog javnog nadmetanja pismenim putem za nabavu robe i/ili usluga;

e nadmetanja pismenim putem po pozivu u ogranicenom postupku nabave roba i/ili
usluga.

Bitni elementi ponude su:

e ime, adresa narucitelja, broj telefona i telefaksa;

e mjesto isporuke, izvodenja radova ili obavljanje isporuke;
e 0pis predmeta nabave, vrstu, kvalitetu, opseg ili koli¢inu;
e opisioznaku grupa ili dijelova predmeta nabave;
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¢ nacin dokazivanja, dokaze i dokumentaciju;

e pravni oblik ako je primjereno i uvjete koje zajednicki ponudaci i nositelji ponude
moraju ispuniti za zajednicku ponudu;

e nacin izraCuna cijene predmeta nabave, sadrzaj cijene, troSkovi prijevoza,
osiguranja, provizije, carine, poreza, nepromjenjivost cijene ili nafin promjene
cijene;

e valutu u kojoj cijena ponude treba biti izrazena 1 nacin preracunavanja valute;

e 1ok, nacin i uvjete placanja;

e zahtjev u svezi s jamstvom za ponudu i za izvrSenje ugovora;

e pocetak i rok isporuke ili zavrsetka, ili dinamiku isporuke;

e rok valjanosti ponude;

e dodatne kriterije odabira najpovoljnije ponude uz cijenu, ako se primjenjuju,
razmjenu vrijednost pojedinih kriterija te nacin primjene i obracuna;

e jezik na kojem se dostavlja ponuda;

e datum, vrijem i mjesto podnosenja i otvaranja ponuda;

e naziv i adresu sluzbe, ime osobe narucitelja za vezu i nacin komunikacije s
ponudacima;

e opis nacina izrade, oblik i sadrzaj ponude;

e ostale bitne ugovore u svezi predmetom nadmetanja sukladno struénim pravilima
ili propisanim drugim zakonom.

Dostavljene ponude treba ispitati i medusobno ih usporediti. Prvo treba provjeriti da 1i su
ponude stigle u pravom, tj. odredenom roku. To je jako vazno kada se ponude otvaraju na
odredenom mjestu, u odredeno vrijeme i u nazo¢nosti ¢lanova povjerenstva. Ponude koje nisu
pristigle u navedenom roku nece se otvarati i vratit ¢e se ponuditelju neotvorene.

Zatim je potrebo utvrditi da li pristigle ponude odgovaraju na¢inu podnoSenja, sadrzaju i
prilozenoj dokumentaciji iz upita, odnosno oglasa ili poziva za nadmetanje.

Nakon S§to utvrdimo koje su ponude pravovaljane prema roku dostave, na¢inu podnosenja,
dokumentaciji 1 sadrzaju slijede ispitivanja elemenata ponuda koji trebaju omoguditi
ocjenjivanje, medusobnu usporedbu i izbor najpovoljnije ponude.

To su sljedeca ispitivanja:

e zadovoljava li ponudena kakvoca predmeta nabave nase zahtjeve?

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

e je li cijena predmeta nabave primjerena trZiSnim cijenama i je li ras¢lanjena na
nacin kako je traZzeno u upitu da se moZze analizirati?

e jesu li uvjeti i na¢in placanja u skladu s trziSnom situacijom te s naSim zahtjevima i
mogucnostima?

e tko snosi troskove pakiranja te rizike otpreme i transporta?

e moze li dobavljac¢ ispuniti zahtijevani rok isporuke?
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e koji su ostali kriteriji znacajni za poslovne odnose i kako ih ispunjava pojedini
ponudac?

U svakodnevnom poslovanju nabave nije moguce, zbog nedostatka vremena, niti je
ekonomski opravdano, zbog odnosa izmedu rezultata i troSkova, uzimati u obzir sve 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 znacajnijeg
utjecaja na odluku o izboru. Takav je kriterij cijena ili rok isporuke ili kakvoca, ali u
specificnim situacijama to mogu biti odnosi s dobavlja¢em, iskustva iz ranijih poslovnih
odnosa, uvjeti i nacin placanja ili ukupni troskovi.

Da bi se sprijecio pogreSan izbor, posao vrednovanja i usporedbe ponude treba obaviti
profesionalno i savjesno, ¢esto timskim radom. U nabavnoj sluzbi odreduje se do kojeg iznosa
vrijednost nabave u odredenom razdoblju mogu donijeti odluku o izboru referenti nabave i
rukovoditelji organizacijskih jedinica nabavne sluzbe, a iznad tih odnosa odluke donosi
rukovoditelj nabavne sluzbe il rukovoditelj poduze¢a. Dobavljac¢a se obavjestava o odluci o
izboru prihvatom ponude, odnosno sklapanjem ugovora i naru¢ivanjem. U nekim slucajevima
dobro je upoznati dobavljaca zasto je izabran - radi odrzavanja ugovorenih rokova isporuke,
dobre kvalitete, dobrog servisa i sl. u pro§lim isporukama, radi povoljnije ponudenih uvjeta
placanja, popusta, cijene i slicno. Ponudaca, ¢iju ponudu nismo prihvatili trebamo ga pismeno
obavijestiti o razlogu neprihvacanja.

5.4. Ugovor o nabavi

Zakljucivanje ugovora o nabavi ili kupoprodajnog ugovora rezultat je suglasnosti volje
kupca i prodavaoca na temelju njihove prethodne aktivnosti u procesu nabavljanja, kojim se
usklade izraZene Zelje u svezi razmjene dobara, usluga ili prava dvaju ili viSe partnera.
Ugovori se mogu sklopiti u pismenom ili usmenom obliku. Ugovor sluzi kao dokaz
prihvacéenih obostranih prava i obveza za potrebe reguliranja realizacije, kao 1 u slucaju spora.
Ugovor bi trebao sadrzavati sve $to je dogovoreno, kao 1 sve tehnicke 1 komercijalne odredbe,
kako ne bi tijekom izvrSenja ugovora, ili u sluCaju spora, bila moguca jednostrana
interpretacija.

Za potrebe jednokratne, odnosno promptne nabave stranke izbjegavaju izradu detaljno
oblikovanih ugovora:

e jer njihova priprema iziskuje mnogo posla;

e jer se u dosadasnjem poslovanju pokazalo da je ekonomi¢no koristiti jednostavnije
oblike ugovora;

e jer bi ugovori mogli loSe utjecati na dosadasnje fleksibilne poslovne odnose.
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Najcesc¢e 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.

U ugovoru o nabavi razlikuju se poslovi obveze koje zakljucuje 1 ¢ije izvrSenje obveza
dobavljaca prati sama nabava te poslovi ispunjenja u kojima sudjeluje prijamna kontrola,
skladiste i financijska sluzba.

Ugovor o nabavi sadrzi slijedece bitne elemente: oznake ugovornih stranaka, predmet
ugovora i cijena. Ostali elementi ugovora o nabavi su kakvoéa predmeta nabave, nacin
pakiranja, rok, nacin i mjesto isporuke, uvjeti i mjesto plac¢anja, nacin transporta, osiguranje,
jamstvo, nadleznost suda u slucaju spora i razni drugi uvjeti kojih se stranke moraju
pridrzavati.

Kod zakljucivanja niza ugovora s istim ili sliénim uvjetima, zbog racionalizacije poslova
sastavljanja ugovora, koriste se obrasci ugovora u kojima su navedeni uvjeti za sklapanje
ugovora.

U praksi se koriste dva oblika takvih ugovora: adhezijski i tipski/standardni. Adhezijski
ugovor, po pristupu je takav ugovor u kojem ponudac veze sklapanje ugovora uz prihvacanje
svih uvjeta sadrzanih u formularu koji predlaze i ne pristaje ni na kakvu izmjenu. Ponudeni
moze ugovore prihvatiti ili odbiti u cijelosti — take it or leave it. U tipskim ugovorima
navedeni su uobiCajeni alternativni uvjeti ugovora, a stranke mogu izabrati jedno od
ponudenih rjeSenja koje im odgovara u konkretnoj situaciji.

5.5. Narudzba

NarudZzba je nalog kupca prodavaocu, kojim trazi robu ili usluge uz odredene uvjete.
NarudZba nije samo komercijalni ve¢ i pravni posao, a moze se ispostaviti usmeno i pismeno.
U pravilu se dobavljacu dostavlja pismena narudZba, jer pruza pouzdane informacije za
izvrSenje posla. Ako se zbog hitnosti narucuje usmeno, onda se takva narudzba potvrduje i
pismeno. NarudZba je za nabavu najvaznija temeljnica u poslu nabavljanja.

Dobavljacu se narudzba moze dostaviti:

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

e kao nova ponuda, ako nabava nije dijelom ili u cijelosti suglasna s ponudom
dobavljaca. U takvim slucajevima narudzba sadrzi poziv na ponudu prodavaoca i
prijedloge promjene uvjeta ponude koje kupac ne prihvaca;

e kao prijedlog za zakljuc¢ivanje posla na temelju poznatih uvjeta prodaje dobavljaca
(npr. na temelju cjenika, prijaSnje isporuke, oglasa u medijima);
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e kao nalog za izvrSenje dijela isporuke robe na temelju okvirnog ili godi$njeg
ugovora.

Narudzba treba sadrzavati: *°

e naziv i adresu poduzeca koje ispostavlja narudzbu;

e broj narudzbe;

e naziv i adresu dobavljaca kojem je upucena narudzba;

e naslov: NARUDZBA (ili NarudZbenica);

e datum narudzbe 1 oznake na koje se treba opozvati u komunikacijama;,

¢ redni broj predmeta koji narucujemo;

e tocan opis predmeta naru¢ivanja s podatcima o kakvoci, jedinici mjere, koli€ini i
cijeni (jedini¢noj i ukupnoj);

e uvjete isporuke;

e rok i mjesto isporuke;

¢ rok inacin placanja;

e nacin otpreme (kamionom, Zeljeznicom sporovozno, brzovozno, ekspresno;
brodom, avionom, poStom; ili se navede adresa Speditera koji ¢e pravodobno
dostaviti instrukcije za otpremu);

e i ostalo §to je dogovoreno izmedu stranaka (npr. ambalaza i nain pakiranja, nacin
kontrole kakvoce prije isporuke i drugo);

e potpis narucioca.

U klasi¢énom nacinu organizacije poslovanja narudzba se ispostavlja u viSe kopija ovisno o
organizaciji poduzeca. Original i kopija idu dobavljacu, jednu kopiju zadrZzava samo nabava,
kopije se dostavljaju prijamnom skladiStu, ulaznoj kontroli, podnositelju zahtjeva za
narudZbu, a mogu se dostaviti 1 financijskoj, skladi$noj 1 prodajnoj sluzbi.

Prihvat narudZbe zajedno s narudZbom predstavlja kupoprodajni ugovor. Prihvat narudzbe
je potreban element ugovora te valja nastojati da ga dobijemo. Kako bi se dobavljacu olaksao
posao potvrde primitka narudzbe, uz narudzbu mu se $alje 1 kopija na kojoj potvrduje prihvat.
Ako dobavlja¢ ne mijenja tekst kopije narudzbe, smatra se da su prihvaceni svi uvjeti nabave.
Ako u slu€aju prihvata narudZbe ima otklona od narudzbe, a nabava s njima nije suglasna,
mora o tome obavijestiti dobavlja¢a. U praksi se izvrSavaju mnoge narudzbe ¢iji prihvat
dobavlja¢ ne potvrdi ni pismeno, ni usmeno, nego reagira izvrsenjem radnje, odnosno isporuci
robu. U takvim slucajevima ugovor je sklopljen djelovanjem dobavljaca na temelju narudzbe.

10 Stihovi¢, L.: Organizacija i poslovanje nabave, Progres, Zagreb, 1964., str.121.
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6. Organizacija logistiCkih aktivnosti u nabavi

Organiziranje je proces s precizno utvrdenim tijekom poslova putem kojega se odvija rad
na stvaranju novog sustava organizacije.

U smislu procesa nabave organizacija logistickih aktivnosti odnosi se na:

e izvrSavanje narudzbi;
e upravljanje zalihama;
e skladiStenje;

e pakiranje i

e transport.

Organizacija nabave ovisi o nainu proizvodnje (pojedinacna, serijska i masovna
proizvodnja), vrsti i koli¢ini proizvoda, o koli€¢ini, kvaliteti, asortimanu i vrijednosti materijala
koji se nabavljaju, veliCini poduzeCa i o osoblju koje obavlja nabavnu funkciju.
Najjednostavnija organizacija nabave jest u malim poduze¢ima gdje se nabavnim
poslovanjem bavi samo jedna osoba. Nabavlja¢ nabavlja materijale i radi sve poslove koji su
povezani s izvrSenjem nabavne funkcije, kao Sto su istrazivanje trziSta, planiranje nabave
materijala, pracenje izvrSavanja narudzbi, kontrola prijema materijala, kontrola racuna za
primljene materijale, biljeske i evidencija nabave i po potrebi prodaja suvi§nog materijala.™

U poduze¢ima gdje je opseg nabavnog poslovanja neSto veci, nabavnu funkciju
obavljaju dva ili viSe dobavljac¢a. U tom slu¢aju mogu obje osobe izvrSavati iste poslove, s
razlikom da ¢e jedna nabavljati vaznije osnovne materijale, vece koli¢ine materijala ili skuplje
materijale, a druga pomo¢ne reZijske materijale, manje koli¢ine materijala ili jeftinije
materijale. Njihovo poslovanje mora biti usko povezano i obje moraju poznavati cjelokupno
poslovanje nabave kako bi se u odsutnosti jednog nabavlja¢a poslovanje nabave moglo
odvijati bez zastoja.

Elementi sustava imaju odluc¢ujucu ulogu za realizaciju ciljeva sustava. U procesu
organiziranja elementom sustava se smatra svaki znaajni dio sustava koji s gledista
organizacijskog zadatka nema smisla dalje dijeliti. Elementi mogu biti odjeli, pojedine
referade, radna mjesta, a na najnizoj hijerarhijskoj razini elementi su djelatnici, pojedinacna
sredstva, radni zadatci 1 podatci. [zmedu elemenata organizator definira potrebne veze da bi se
moglo prenijeti zadatke na djelatnike.

Cilj procesa organiziranja je da se uspostavi takva struktura i veze izmedu elemenata
sustava da omoguce trajno, racionalno i uspjesno rjeSavanje zadataka nabave uskladenim
aktivnostima djelatnika, s moguénosc¢u prilagodbe organizacije nabave promjenama u okolini
i U njoj samaoj.

I Stihovi¢, L.: Organizacija i poslovanje nabave, Progres, Zagreb, 1964., str.31.
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6.1. Organizacijska struktura

Organizacijskom strukturom trajno se reguliraju poslovi nabave koji se odvijaju istodobno
ili jedni za drugima, 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 funkciju nabave;

e sustav rukovodnih i izvr$nih radnih mjesta i odnosa izmedu njih;
e sustav obveza, ovlastenja i odgovornosti radnih mjesta;

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:

zadatke koje treba izvrsiti;
vremensko i poslovno odvijanje poslovnih zadataka;
angazman ljudi i sredstava;
regulaciju izvrSavanja zadataka u skladu s ciljevima.

o

Osim stvaranja odredenih organizacijskih jedinica i radnih mjesta, potrebno je definirati
njihove odnose pretpostavljenost i podredenosti (hijerarhiju). O strukturi u velikoj mjeri ovisi
i rad nabave.

6.2. Faze organizacije poslovanja nabave

Organizacija poslovanja bavi se strukturiranjem procesa nabave, kako bi njegovo
odvijanje, odnosno ispunjenje zadataka djelovanjem ljudi i sredstava, bilo u skladu s ciljevima
nabave.

Organizacijom poslovanja definira se proces ispunjenja zadataka nabave unutar sluzbe
nabave te u integraciji s odvijanjem procesa u proizvodnji, razvoju i prodaji.

Organizacija poslovanja je kontinuirani proces, koji se odvija kroz cetiri faze:

1. faza: Analiza zahtjeva i uspostavljanje standarda — na temelju informacija o radu i
problemima postojeceg 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 1 sli¢no.
Ova faza predstavlja zapravo brzu i kratku analizu problema, moguénosti i
ograni¢enja organizacije;
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2. faza: Analiza postojeCeg sustava — obuhvaca “snimanje” postojeée organizacije
poslovanja te kriti¢ki osvrt na stanje s ciljem utvrdivanja nedostataka i moguénosti
poboljSanja organizacije;

3. faza: Oblikovanje nove organizacije — ova faza se dijeli u dvije pod faze. Prvi dio
obuhvacéa oblikovanje grube organizacije (izrada koncepta sustava), a drugi dio
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 — novu organizaciju
prije primjene treba pripremiti (izraditi dijagram toka rada, odrediti logiku
odlucivanja, pripremiti programsku podlogu, pribaviti potrebnu opremu i sli¢no).
Provode se odgovarajuce pripreme nakon kojih slijedi prijelaz na rad prema novoj
organizaciji te kontrola rada novog sustava organizacije.

6.3. Formalna i neformalna organizacija

Pod organizacijom se smatra uspostavljanje strukture i odnosa u sustavu tako da on
moze uz odredene uvjete trajno ispunjavati svoje zadatke i ciljeve. Svaki otvoreni konkretni
sustav mora za procese transformacije osigurati potreban input i realizirati odredeni output. U
sustave koji potrebe inputa realiziraju putem funkcije nabave spadaju poduzeca (proizvodna
usluzna, trgovacka, ...), banke, bolnice i druge organizacije bez obzira na njihov pravni oblik
te drzavne institucije poput vojske i drugo. Pravni oblik je odreden pravilnicima, a on utjece
na neka organizacijska rjeSenja dok se organizacijska struktura i na¢in odvijanja poslova mora
individualno uspostaviti vode¢i racuna o raznovrsnim ¢imbenicima.

Za potrebe organiziranja nabave ili poduzea ili bilo koje poslovne funkcije
organizaciju dijelimo na formalnu i neformalnu. Formalna organizacija je koja je svjesno
postavljena za potrebe rjeSavanja zadataka 1 ostvarivanja postavljenih ciljeva uz odredene
uvjete te predstavlja kraljeznicu odnosno kostur svake organizacije.*? Temelji se na sustavu
normi 1 pravila koje imaju smisla ako ih djelatnici poznaju, odnosno ako ih se pridrzavaju.
Ukupna se zadaca poduzeca raS¢lani na pojedinacne zadatke. Za izvrSenje jednog ili vise
zadatka zaduZe se pojedini nositelji zadataka (uspostavi se organizacijska struktura) te se
odredi nain 1 redoslijed aktivnosti i1 ispunjavanja zadatka (uspostavi se organizacija
poslovanja). U malim poduze¢ima, ali i u pojedinim odjelima srednjih i velikih poduzeca
odluke o raspodjeli zadataka i 0 medusobnim odnosima donose se na temelju subjektivne
ocjene rukovoditelja, koji osobno dodjeljuje svakom djelatniku zadatke prema njihovim
sklonostima i sposobnostima.

Uz formalnu organizaciju postoji jo§ i neformalna organizacija koja nije odredena
odlukama rukovoditelja ili aktima poduzeéa, labilna je i podloZna ¢estim promjenama. Cine ju

12 Sikavica P., Novak M.: Poslovna organizacija, 3. izmijenjeno i dopunjeno izdanje, Informator, Zagreb, 1999.,
str.152.
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skupina ljudi koji zajednicki djeluju radi nekih identi¢nih ciljeva. Neformalne skupine se, s
obzirom na motive formiranja dijele se na interesne koje nastaju kao rezultat prirode posla
koji obavljaju ¢lanovi skupine te na prijateljske skupine koje su najcesce rezultat zajednickog
druzenja clanova organizacije izvan poduzeca. Karakteristika je neformalnih grupa da
spontano nastaju i prestaju u procesu stvaranja i gubitka veze medu ljudima. Neformalne
grupe nisu izolirane jedna od druge, ve¢ se medusobno preklapaju, jer su mnogi djelatnici
¢lanovi viSe grupa. S obzirom na veliko znacenje neformalne organizacije za rad formalne
organizacije, organizator je mora upoznati, ako Zeli utjecati na stavove grupa i organizacijska
rjeSenja uskladiti s ciljevima neformalnih grupa i na taj nacin dobiti njihovu podrsku u
pravilnom izvrSavanju formalnih zadataka.

6.4. Oblikovanje organizacijske strukture nabave

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 racuna o psihosocijalnim aspektima te o zastiti okoliSa.
Glavni bi cilj trebao biti da nabava pridonese uspjesnosti poslovanja poduzeca, a to moze
ostvariti na slijedece nacine:

e KoriStenjem ekonomije koli¢ina i odluc¢ivanjem o izlascima na jednome mjestu;

e Izborom pravih dobavlja¢a na regionalnom i globalnom trzistu s ciljem da Sto
bolje iskoristi strukturu mjesta proizvodnje i prodaje, carinske i porezne propise,
logisticke lance i moguénosti opskrbe kvalitetnim predmetima rada te da Sto vise
doprinese ugledu poduzeca i fleksibilnosti poslovanja;

e Ako normizacijom predmeta i1 koli¢ina 1 nabave poveca produktivnost 1
poslovanja;

e Ako ukljuci dobavljace u razvoj, proizvodnju i logistiku vlastitog poduzeca i na taj
nacin snizi troskove i poboljsa djelotvornost tih funkcija;

e Povecanjem djelotvornosti procesa nabavljanja automatizacijom i delegiranjem
operativnog narucivanja korisnicima predmeta rada ili prepustanjem pojedinih
poslova opskrbe dobavljac¢ima (outsourcing)l?’

Organizacijsku strukturu treba tako oblikovati da se §to viSe zadovolje i ciljevi djelatnika
nabave, tj. da se postigne $to vece zadovoljstvo na radu, da se rad moZe odvijati uz §to manje
smetnja i sukoba te uz proporcionalno optereé¢enje djelatnika i naknade za rad prema njihovim
ucincima. Djelatnici moraju znati §to se od njih ocekuje kako bi mogli odrediti ciljeve rada,
zahtijevati potrebne informacije i sredstva.

3To je model ugovaranja u kojem tvrtke ili javne ustanove radi poboljsanja produktivnosti ustupaju odredene,
uglavnom sporedne poslove, vanjskim poduze¢ima koja se njima bave.
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7. Oblici organizacijske strukture nabave u tvrtkama

Organizacijska struktura funkcije nabave uspostavlja se primjenom nacela koje se
razmatra u sintezi zadataka, oblikovanju mjesta i stvaranju hijerarhije. Treba odluciti da li ¢e
se nabava organizirati centralizirano u okviru jedne sluzbe, koja ¢e obavljati sve funkcionalne
zadatke, ili ¢e biti decentralizirana po razli¢itim podruc¢jima djelatnosti.

Polaziste organizacije nabave je povijesna funkcionalna organizacija stvorena tijekom
industrijskog razvoja. Rast industrijskih poduzeca te s time u svezi podjela posla doveli su do
stvaranja homogenih poslovnih funkcija kao $to su nabava, proizvodnja, prodaja i dr. u
kojima se djelatnici specijaliziraju za odredene funkcionalne zadatke. U pocetku se obavljalo
isklju¢ivo operativne zadatke, ali se razvojem trziSta javlja sve veca potreba za raznim
strategijskim zadacima. Podjela operativnih i strategijskih zadataka ima odraza u organizaciji
nabave, narocito u pogledu podjele ovlastenja odlucivanja te davanja naloga 1 uputa za rad. S
toga gledista razlikujemo linijsku i Stabno — linijsku organizaciju te razne oblike vise linijske
organizacije.

Za linijsku organizaciju nabave znacajno je jesu li sve funkcije organizirane centralizirano
u jednoj nabavnoj sluzbi, koja je ravnopravna ostalim poslovnim funkcijama i neposredno
podredena rukovoditelju poduzeéa ili su neke funkcije decentralizirane, odnosno
organizacijski podredene drugim poslovnim funkcijama poduzeca.

7.1. 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 o:

e veli¢ini poduzeca;

e djelatnostima poduzeca;

e Dbroju i djelatnosti pogona;

e prostornoj udaljenosti pogona;

e stupnju preklapanja djelatnosti pogona;

e potrebnim vrstama i koli¢inama predmeta rada.

Centralizirana nabava obi¢no se organizira u malim i srednjim poduze¢ima. Prednosti
takve vrste nabave su, $to u takvim poduze¢ima, u mogucnosti optimiranja poslovanja s
materijalima i1 trgovackom robom te stvaranja jaCeg trziSnog polozaja objedinjavanjem
ovlaStenja za nabavu i mogucénosti specijalizacije radnih mjesta sluzbe nabave.
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Centralizirana nabava omogucuje:

e objedinjavanje potreba i narucivanje vecéih koli¢ina predmeta rada uz povoljnije
uvjete i nize troSkove nabave;

e koristenje koli¢inskih i drugih popusta;

e jedinstveno provodenje politike nabave;

¢ normizaciju predmeta rada i koli¢ina nabave;

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

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

e Dbolju logi¢ku suradnju s dobavlja¢ima;

e Dbolje pracenje trziSta nabave i veci utjecaj na trziSna zbivanja;

e specijalizaciju referenata nabave za odredene predmete nabave ili za dodijeljene
im funkcije;

¢ Dbolju kontrolu poslovanja nabave;

e placanje racuna dobavljaca s jednog mjesta.

Centralizacija zna¢i manje kreativne slobode za pojedine korisnike predmeta rada,
naroCito u prostorno udaljenim pogonima i za one koji trebaju specificne materijale.
Centralizacija otezava komuniciranje nabave s korisnicima predmeta nabave, §to dovodi do
vremenskog pomaka u donoSenju odluka i do lo$ijih rezultata. U centralno organiziranoj
nabavi djelatnici nabave nemaju osjecaja za tehni¢ke probleme u svezi s izmjenama potreba i
primjenom pojedinih materijala. Zbog toga se poslovanje birokratizira, Sto dovodi do
poveéanja troSkova nabavljanja, gubi se potrebna fleksibilnost pa se javljaju problemi s
opskrbom (mnogo hitnih narudzbi pa dolazi do nedostatka pojedinih materijala).

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

Razlikujemo prostornu 1 logicku centralizaciju. Prostorna centralizacija najc¢esce se koristi
u malim i srednjim poduzeéima, $to znaci da je organizacijska jedinica nabave smjeStena na
jednoj lokaciji (npr. u upravi poduzeca) i ona obavlja sve zadatke nabave.

Kod logicke centralizacije postoji viSe dislociranih organizacijskih jedinica za nabavu
(npr. sluzbe ili odjeli nabave u pojedinim pogonima ili divizijama i u pojedinim regijama),
koje preuzimaju zadatke nabave prema objektnom nacelu za potrebe cijelog poduzeca. Jedna
organizacijska jedinica nabave npr. preuzme zadatke nabave skupine roba (npr. odredenih
materijala) koju najbolje pozna ili najvise trosi. Druga specijalizirana organizacijska jedinica
nabave neku drugu skupinu roba. Trec¢a sluzba zadatke nabave usluga itd.

Logicka centralizacija bit ¢e ucinkovita ako je uspostavljen kompjuterom podrZan
integralni informacijski sustav u kojeg su putem komunikacijske mreze ukljuéene sve
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decentralizirane organizacijske jedinice poduzeca i imaju moguénost on-line dijaloga. Kao
slabost logicke centralizacije moze se javiti egoizam, inertnost i loSe obavljanje zadataka
pojedinih organizacijskih jedinica koje imaju mandat za nabavu odredene skupine materijala.
Zbog toga mora dobro funkcionirati sustav pra¢enja, kontrole i analize rada nabave od strane
rukovodstva 1 sluzbe kontrolinga, a mandat za nabavu treba vremenski/koli¢inski 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.

Razlikujemo prostornu i predmetnu decentralizaciju nabave, a jedan i drugi oblik koristi
se:

e u organizacijskim jedinicama poduzeca za koje ima prednosti pojedinacna
opskrba, tj. ako se materijali nabavljaju prema potrebama pojedinacne
proizvodnje/prodaje i jednokratno se utrose u procesu reprodukcije;

e ako nabavu mogu uspjesno obaviti samo specijalisti koji dobro poznaju materijale
i zahtjeve tehnologije proizvodnje;

e ako zbog svojih svojstava materijali nisu pogodni za opskrbu s vlastitih zaliha;

e ako bi zbog nepovoljnog prostornog polozaja pogona nastali veliki troSkovi
nabavljanja.

U velikim i slozenim poduzeéima 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 Sto su
dislokacija pogona, vrste potreba pogona, funkcioniranje informacijskog sustava, izvori i
putovi nabave, znacenje tipizacije i standardizacije materijala i slicno. U suvremenim
uvjetima sve vise jaca tendencija logicke centralizacije nabave, jer informati¢kim uredajima
podrzani informacijski sustavi omogucéuju da se brzo spoznaju i rjeSavaju zadatci opskrbe
korisnika u dislociranim organizacijskim jedinicama, a normizacijom materijala omogucuje se
nabava u ve¢im koli¢inama. Decentralizirane nabavne sluzbe bave se nabavom specifi¢ne
robe/usluge ili pak, realiziraju samo operativne zadatke nabave za potrebe dislociranih
pogona.

7.2. Mjesto nabave u organizacijskoj strukturi poduzeca

Mjesto nabave u organizacijskoj strukturi poduzeéa ne moze se odrediti jedinstveno
ve¢ ovisi o uvjetima koji su individualni za svako poduzeée. U suvremenim rjeSenjima valja
teziti da se poboljSa sposobnost reagiranja na raznovrsne i promjenjive potrebe opskrbe, da se
smanje troSkovi opskrbe, da se izmedu nabave i korisnika uspostave izravne informacijske
veze 1 da se snize njihovi troSkovi te da se pove¢a motivacija djelatnika nabave. Nabava mora
imati mogucénost djelotvorne 1 ekonomicne realizacije zadataka opskrbe.
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RjeSenja mjesta nabave u strukturi poduzeca:

1. Odjel nabave u sastavu netrziSne poslovne funkcije (npr. proizvodne ili
financijsko-racunovodstvene sluzbe) s kojim su vezane njegove aktivnosti.
Takvo se rjesenje koristi u slu¢ajevima kada vrijednost nabavljenih materijala i
usluga nije postotno znacajnije zastupljena u vrijednosti gotovih proizvoda ili
kada su poslovi nabave maleni prema koli¢ini, asortimanu i vrijednosti ili, u
slu¢ajevima ako se materijali velike vrijednosti nabavljaju na veliko na
tipicnim trziStima, jednom ili nekoliko puta na godinu pa nabavu obavlja
rukovoditelj poduzeca ili rukovoditelj proizvodnje koji je nadlezan i
kvalificiran u tehnickom pogledu za takve poslove;

2. Odjel nabave u sastavu trziSne poslovne funkcije (komercijalne sluzbe), Sto
pokazuje da se nabavi pridaje vec¢e znacenje nego u prethodnom slucaju pa ne
obavlja samo rutinske operativne zadatke, ve¢ i niz tipicnih kreativnih trzisnih
zadataka (primjerice, istrazivanje trziSta nabave, istrazivanje prikladnosti i
izbor sustava nabavljanja, proracun normiranih i ekonomic¢nih koli¢ina nabave,
ugovaranje recipro¢ne nabave i sli¢no);

3. Nabava u sastavu sluzbe materijalnog poslovanja, koja ima status poslovne
funkcije podredene rukovoditelju poduzeca. Sluzba materijalnog poslovanja
ima u svom sastavu odjele koji vode kompletnu brigu o svim aspektima
opskrbe te kretanja i stanja zaliha predmeta rada kako bi se postigla
jedinstvena odgovornost i sustavno upravljanje poslovanjem nabave, vanjskog
1 unutarnjeg transporta, skladista i odjela za prikupljanje, reciklazu i prodaju
ostataka i suviSnih materijala;

4. Nabava u sustavu raznih oblika matri¢ne organizacije (u c¢istoj matricnoj
organizaciji, u sustavu organizacije prema proizvodima ili projektima, u
divizionalnoj organizaciji) te u procesnoj organizaciji i fraktalnoj organizaciji.

Prije donosenja odluke o mjestu nabave u organizacijskoj strukturi poduzeca valja utvrditi
prednosti i nedostatke pojedinog organizacijskog oblika uzimajuéi u obzir sve ¢imbenike koji
utjecu na uspjeSnost poslovanja nabave (primjerice, mogucnosti i prednosti podjele
strategijskih i operativnih zadataka, opseg nabave, raspoloziva informati¢ka tehnologija i
drugo).

Organizacijske oblike mjesta nabave u strukturi poduzeéa potrebno je razmotriti kako
bismo mogli dati op¢u ocjenu za pojedino organizacijsko rjeSenje:

7.2.1. Nabava u sastavu komercijalne sluzbe

U malenim poduzeima nabava se najceS¢e nalazi u sastavu komercijalne sluzbe.
Karakteristike nabave u takvim poduze¢ima su: nabavno poslovanje nije tehnicki zahtjevno i
viSe se naglasava njegovo komercijalno znacenje, opseg posla je malen te je za poslove
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nabave potrebno jedan ili nekoliko djelatnika, jedna osoba (rukovoditelj komercijalne sluzbe)
uspjesno koordinira i rukovodi poslovanjem nabave, prodaje, skladisSta i transporta.

Smatra se da je nedostatak takvog rjeSenja Sto se najviSe pozornosti pridaje prodaji pa su
ostali poslovi komercijalne sluzbe, a medu njima 1 nabave, zapostavljeni i ne razvijaju se u
skladu s njithovim znacenjima i moguénostima. Od nabave se zahtijeva da pritiskom na cijene
dobavljaca ostvari §to povoljnije nabavne cijene, u skladu s filozofijom: ,,kupi jeftino, prodaj
skupo®!

Mozemo ipak reé¢i da je u malenim poduze¢ima s obiljezjima nabave kao §to su navedeni,
prihvatljivo organizacijsko rjeSenje kojim se nabava nalazi u sastavu komercijalne sluzbe.
Time se stvaraju pretpostavke o djelotvornom ostvarenju postavljenih zadataka uz relativno
niske troSkove nabave, pri ¢emu postoji dobra suradnja i koordinacija posla izmedu nabave,
prodaje, skladista i transporta.

Shema 7.1.: Nabava u sastavu komercijalne sluzbe

Rukovodstvo
poduzeca

Komercijalna sluzba

Stabna miesta

[ ]

Asistentska mjesta

Nabava Prodaja Skladiste Transport

Izvor: Feri$ak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada., Zagreb, 2006., str. 376.

7.2.2. Nabava u sastavu tehnicke sluzbe ili u sastavu proizvodnje

Ovaj organizacijski oblik moZe se smatrati primjer starih organizacijskih shvaé¢anja prema
kojima je nabava samo pomoc¢na funkcija proizvodnje (prva faza proizvodnog procesa) pa
mora biti ukljucena u sastav tehnicke sluzbe ili proizvodnje, odnosno u sluzbu koja
neposredno organizira proizvodnju. Ako promatramo razvoj robne proizvodnje, zakljucujemo
da je ovo organizacijsko rjeSenje bilo adekvatno uvjetima i nacinu rada do pojave serijske i
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masovne proizvodnje kada je trziSte nabave bilo nerazvijeno, asortiman predmeta nabave
malen, a tehnicki problemi u svezi s nabavom vrlo znacajni.

Nedostatak je takvog rjeSenja Sto tehniCka sluzba nastoji ostvariti Sto vecu sigurnost
kontinuiranog odvijanja procesa proizvodnje pa gomila zalihe materijala, dijelova i sklopova
te zahtijeva da se nabavljaju materijali $to bolje kakvoce. Takva politika u suvremenom
poslovanju dovodi do problema ekonomicnosti i likvidnosti. Osim toga, ukljuc¢ivanjem
nabave u tehnic¢ku sluzbu ili u proizvodnju komplicira suradnju i koordinaciju posla nabave i
prodaje. Osoblje nabave uglavnom obavlja administrativne poslove i nije dovoljno
samostalno, a osoblje tehni¢ke sluzbe mora se baviti i problemima nabave, Sto ih odvaja od
njihovog temeljnog zadatka.

Shema 7.2.: Nabava u sastavu tehni¢ke sluzbe

Rukovodstvo poduzecéa

Sluzbe Tehnicka Financ.-rac. Kadrovska i
marketinga sluzba sluzba op¢a sluzba
|
| | | | |
Razvoj Nabava Proizvodnja Kontrola kv. Odrzavanje

Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika,strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada., Zagreb, 2006., str. 377.

7.2.3. Nabava u sastavu financijsko - ra¢unovodstvene sluzbe

U poslovanju nabave znacajno je da se osiguraju potrebna financijska sredstva te da u
zalihama bude zamrznuto Sto manje obrtnih sredstva i da se placanje roba i1 usluga obavi uz
najpovoljnije uvjete. Rukovodeéi se tim C¢injenicama, nabava se ponekad stavi pod
kompetenciju i u sastav financijsko-rac¢unovodstvene sluzbe.

Takvo organizacijsko rjeSenje ima niz nedostataka:

1. rukovoditelj financijsko-racunovodstvene sluzbe nije strucan za poslove nabave, a
niti moze obratiti dovoljnu pozornost na probleme nabave;
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2. financijsko-racunovodstvena sluzba nastoji nabaviti sredstva za proizvodnju po §to
nizim cijenama, ne vodec¢i dovoljno racuna o kakvoci;

3. u nastojanjima da zalihe budu $to manje moze se dogoditi da zbog nedostatka
materijala dode do zastoja u proizvodnji, Sto uzrokuje daleko veée troskove nego
Sto su troskovi nesto vecih zaliha materijala;

4. osoblje financijsko-raGunovodstvene sluzbe odvaja se od svog temeljnog zadatka;

5. osoblje nabave nije dovoljno samostalno u rjeSavanju zadataka nabave.

Iako ukljucivanje nabave u sastav financijsko-ratunovodstvene sluzbe ima negativnih
posljedica i ne omogucuje primjenu suvremenih koncepcija nabavljanja, takvo se rjesenje
primjenjuje u manjim organizacijama (primjerice, u ljeciliStima, na ve¢im gradiliStima) kod
kojih se posebna pozornost pridaje troskovima nabave i koristi se ciljno orijentirani
menadzment troSkova na temelju raspolozivih sredstava koja se mogu potrositi za odredenu
namjenu, kako bi se ostvarila ciljna cijena i dobit u poslovanju.

7.2.4. Nabava kao temeljna poslovna funkcija

Temeljne karakteristike takve nabave su:

nabavno poslovanje je opsezno i zahtijeva angazman vecéeg broja ljudi;
nabava ima veliko znacenje za uspjesnost poslovanja poduzeca;

kao poslovna funkcija ravnopravna je ostalim funkcijama poduzeéa,;
ima utjecaj na strateSke odluke u poslovanju poduzecéa;

dosljednije, potpunije i kreativnije provodi zadatke nabave.

ok E

U klasi¢noj $tabno-linijskoj organizaciji razlikuje se nekoliko temeljnih poslovnih
funkcija. To su razvoj, proizvodnja, prodaja, kadrovska funkcija i financijsko-
raGunovodstvena funkcija. Neke od tih funkcija objedinjuju se kao, primjerice razvoj i
proizvodnja u tehnicki sektor te nabava i prodaja u komercijalni sektor/sluzbu ako je to
racionalnije s obzirom na opseg posla i s obzirom na troskove, prostorno-vremenske probleme
1 probleme kakvoce poslovanja. Medutim, ako je nabavno poslovanje opsezno 1 zahtijeva
angazman veceg broja osoblja, a nabava ima odlucujuc¢e znacenje za uspjesnost poslovanja
poduzeca, onda se organizira kao temeljna poslovna funkcija ravnopravna prodaji,
proizvodnji 1 drugim funkcijama poduzeca. TroSkovi nabave bit ¢e nesto veci nego u slucaju
da se nabava nalazi u sustavu komercijalne sluZbe, ali ¢e ucinci ostvareni boljim nabavnim
poslovanjem u potpunosti opravdati povecane troSkove nabave.
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Shema.7.3.: Nabava kao temeljna poslovna funkcija poduzec¢a

Rukovodstvo . .
] Plan i analiza
poduzeca
Organizacija
Kontroling
Nabava Proizvodnja Marketing Financije i rac. Opc¢a i kadr. sl.

Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
valstita naklada., Zagreb, 2006., str. 379.

7.2.5. Nabava u sastavu sluzbe materijalnog poslovanja

Materijalno poslovanje predstavlja rukovodni i organizacijski koncept koji omogucava
pregled nad svim materijalnim tokovima u nabavi, skladiStenju i fizickoj distribuciji.
Realizacija tog koncepta rezultira stvaranjem potrebne poslovne funkcije ,,materijalnog
poslovanja®, ravnopravne proizvodnji, marketingu i drugim poslovnim funkcijama koje s
njom moraju usko kooperirati kako bi se ostvarili ciljevi poduzeéa u nabavi i1 koriStenju
materijala. Sluzba materijalnog poslovanja u svom sastavu ima nabavu, dispoziciju materijala,
skladiSte, transport i odjela za prikupljanje, sortiranje, koriStenje i1 prodaju otpadaka i
nepotrebnih materijala te sredstava za rad. Nabava se moZe podijeliti na odjele operativne 1
strategijske nabave. Rukovoditelj sluzbe materijalnog poslovanja izravno je podreden
rukovodstvu poduzeca, a u dionickom drustvu najcesce je ¢lan uprave.

Ukljucivanjem odjela dispozicije, prijemne kontrole te transporta i Spedicije u sluzbu
materijalnog poslovanja olakSana je koordinacija toka robe. Operativna nabava obavlja
poslove istrazivanja i pokrivanja potreba korisnika (dispozicije i narucivanja robe, pracenja
rokova isporuke, reklamacija i drugo), a moze se decentralizirati za sve materijale koje koristi
samo jedan pogon tako da svoje zadatke obavlja u sastavu toga pogona kojem je strucni
suradnik nabave 1 disciplinski odgovoran, ali radi pod stru¢nim nadzorom i uputama
centralne, strategijske nabave. Zadatak je strategijske nabave da istraZuje trZiSte, da se brine o
odnosima s dobavljacima i da s njima sklapa dugoro¢ne ugovore, da koordinira i analizira rad
operativne nabave, da suraduje s tehni¢kom sluzbom i marketingom u svezi s razvojem
proizvoda, odnosno da poveZze i ostvari interese poduzeca na trzistu nabave.
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Shema 7.4.: Nabava u sastavu sluzbe materijalnog poslovanja

Rukovodstvo
poduzeca

Sluzba materijalnog
poslovanja

Operativna
nabava

Strategijska Dispozicija Prijamna Transport i
nabava kontrola Spedicija

Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

7.2.6. Mjesto nabave u matri¢noj organizac

vlastita naklada., Zagreb, 2006., str. 379.

ji

Matricna organizacija je produkt viSe linijskog nacela rukovodenja. Razlicite funkcije
poduzeca svrstavaju se prema njihovu znacenju u glavne i op¢e. Glavne mogu biti: nabava,
proizvodnja, prodaja, financije i raCunovodstvo. Opc¢e funkcije su one koje se organiziraju kao
zajednicke funkcije poduzeca, a mogu biti: planiranje, organizacija, kontroling, kadrovska
sluzba, informaticka sluzba 1 sli¢no. Graficke se veze glavnih i1 op¢ih funkcija prikazuju u
obliku matrice pa se zbog toga ova organizacija naziva matri¢cnom. lako je nabava svrstana u
glavne funkcije, u praksi se moZe organizirati kao opca funkcija, tj. kao zajednicka centralno
organizirana sluzba, koja moze ostalim funkcionalnim jedinicama pruzati odgovarajuce
usluge, a u matrici se tada navede u prvom stupcu. To je narolito znaajno zbog
optimalizacije logistickih procesa u poduzecu.

Prednosti su matri¢ne organizacije:

1.

ok wnN

uzimaju se u obzir svi aspekti kod donoSenja odluka suradnjom stru¢njaka
razli¢itih profila, tj. timskim radom, a na taj se nacin onemoguéava samovolja
pojedinaca;

poslovanje je fleksibilnije, promjene se brze prihvacaju i bolje integriraju;

razvija se stru¢ni, umjesto formalnog autoriteta;

postizu se bolji meduljudski odnosi i ve¢a motiviranost djelatnika;

moguca je specijalizacija djelatnika;

potice se proces ucenja i kreativnog traZzenja rjeSenja.
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Nedostaci matri¢ne organizacije:

1. moguénost nastajanja konfliktnih situacija zbog razli¢itih pristupa te nereguliranih
nadleZnosti i prioriteta linijskih rukovoditelja;

2. Slozeniji komunikacijski odnosi;

potrebni su stru¢niji kadrovi,

4. opasnost da dode do losih kompromisa.

w

Shema 7.5.: Matri¢na organizacija

Rukovodstvo

Nabava Proizvodnja Prodaja Financije i

rac.

Planiranje

Organizacija

Kontroling

Kadrovska
sluzba

Informatic¢ka

sluzba

Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada., Zagreb, 2006., str. 380.
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7.2.7. Mjesto nabave u divizionalnoj organizaciji

Divizionalna organizacija, ili organizacija prema poslovnim podrucjima, odnosno

podru¢jima proizvodnje, uspostavlja se u velikim poduzefima s raznovrsnim programima
proizvoda, odnosno djelatnostima. U takvoj organizaciji se za pojedine skupine proizvoda ili
djelatnosti formiraju relativno samostalne organizacijske jedinice (divizije) u obliku profitnih

centara.

Pretpostavke za formiranje divizionalne organizacije su:

1.

2.
3.

raznovrsni proizvodni programi ili djelatnosti koji se odvijaju najeSce na
prostorno razdvojenim podrucjima;

potrebe za razli¢itim materijalima i

razli¢iti zahtjevi u pogledu politike opskrbe i zaliha te politike prodaje.

Karakteristike divizionalne organizacije su:

1.

stvaraju se manje, relativno autonomne, organizacijske cjeline u kojima je
cjelokupno poslovanje pa tako i materijalno poslovanje transparentno i zbog toga
su djelatnici vise motivirani za uspjeh;

jasno su razgrani¢ena ovlastenja i odgovornosti, §to proizlazi iz linijske strukture
divizija;

to je marketinski orijentirana organizacija;

postoji opasnost od prevelikog osamostaljivanja pojedinih podrucja poslovanja
(divizija) na Stetu ciljeva 1 u€inkovitosti cijelog poduzeca.
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Shema 7.6:. Divizionalna organizacija

Rukovodstvo
poduzeca Nabava
Logistika
Vrijednosna Kontroling
analiza
Benchmarking Planiranje
Informacijski Kadrovska i
sustavi opca sluzba
Divizija | — Divizija Il —1 Divizija lll
Op. nabava | Op. nabava | Razvoj proiz.

Istraz. i razvoj

Proizvodnja

Prodaja

Financije 1 rac.

| | Tehnicka sluzba

-1 Proizvodnja

] Prodaja

L Finan. 1 rac..

Op. nabava

Marketing

Vanjska trg.

Finan. i rac.

Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada., Zagreb, 2006., str.383.
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7.2.8. Nabava u timskoj organizaciji

Timska organizacija razlikuje se od prethodno razmatranih organizacijskih oblika jer se ne
temelji na linijskoj organizaciji. Zajednicko obiljezje svih modela timske organizacije je §to u
timovima ovlastenje odlu¢ivanja nemaju pojedinci, nego se odluke donose konsenzusom,
sporazumno. Svi poslovi rjeSavaju se u timovima participacijom i suradnjom c¢lanova koji
sami organiziraju svoj rad. To znatno poveéava motivaciju suradnika za rad i omogucuje
prilagodbu izvrSavanja zadataka promjenama u okolini. Rad timova koordinira neki centralni
(rukovodni) tim. Pojedini se timovi specijaliziraju za odredene djelatnosti, a svaki tim ima
svog voditelja i suradnike.

Unutar tima nema hijerarhije. Suradnici su ravnopravni bez obzira s kakvih instanca
dolaze, Sto omogucuje kreativan rad 1 otvorenu razmjenu informacija te medusobno
postivanje. Konfliktne situacije suradnici moraju rjeSavati sami. U takvoj situaciji mogu
uspjeSno suradivati osobe koje su tolerantne i spremne za timski rad, koje se medusobno
postuju, koje imaju smisla za poucavanje i ucenje 1 koje su kreativne. Rad u timu zahtijeva od
svakog suradnika da ima visok stupanj osje¢aja odgovornosti i Zelje da doprinese rezultatima
tima, a ne da zivi na racun drugih. Svaki ¢lan tima mora na¢i pravi odnos izmedu vlastitih
interesa i lojalnosti ciljevima tima, izmedu egoizma i solidarnosti. Timovi su
interdisciplinirani pa se suradnjom stru¢njaka raznih profila zadaci mogu rjeSavati kvalitetno i
brzo. Timovi ne bi smjeli imati mnogo ¢lanova da se rad ne birokratizira, da se ne oteZava
komuniciranje i donoSenje odluka.

Shema 7.7.: Timska organizacija — primjer tima za management opskrbe

Strategijska
nabava

Istrazivanje i
razvoj

Dispozicija
Op. nabava

Proizvodnja
Osiguranje

kakvoce

Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada., Zagreb, 2006., str. 384.
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7.2.9. Nabava u procesnoj organizaciji

Procesna organizacija temelji se na ideji da podloga strukturiranja bude organizacija
procesa poslovanja. Organizacijske se jedinice (timovi) formiraju za pojedine procese,
odnosno za cjelovite dijelove procesa. Pristup strukturiranju organizacije je, dakle, obrnut od
pristupa u klasi¢noj hijerarhijskoj organizaciji, u kojoj se javlja problem povezivanja
raS¢lanjenih dijelova procesa te gubitka informacija i pogreSaka u odvijanju procesa na
funkcionalno organiziranim mjestima. Umjesto vertikalno orijentirane hijerarhijske
organizacije, rjeSenje je nadeno u horizontalnom povezivanju dijelova procesa Koji se redaju u
odredenom slijedu, a obavljaju ih timovi sastavljeni od funkcionalno orijentiranih
profesionalaca iz pojedinih strukovnih centara (centri u koje ulaze djelatnici slicnih
kvalifikacija i koji imaju svog trenera).

Shema 7.8.: Procesna organizacija

Clanovi strukovnih centara

Procesi

Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada., Zagreb, 2006., str. 385.

7.2.10. Nabava u fraktalnoj organizaciji

Nabava ili njezine funkcije, odnosno zadaci mogu se organizacijski smjestiti u fraktale na
razli¢itim hijerarhijskim razinama. Pojam fraktal oznacuje najmanje elemente organizacijske
strukture koje u odredenim okolnostima nema smisla dalje ras¢lanjivati, a ¢ije konacno stanje
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nije fiksno, nego je polaziste novog razvoja. Fraktali imaju sposobnost samoorganiziranja i
dinami¢ne prilagodbe vanjskim utjecajima, kao organizmi.

Fraktali u pravilu samostalno rjeSavaju zadatke, koje sami organiziraju i optimiziraju u
skladu s ciljevima suradnika/izvrsitelja te u skladu s ciljevima hijerarhijski visih fraktala. Na
taj se nacin postize harmonija ciljeva, kako ne bi nastao nekoordinirani sustav optimiziranja
zadataka pojedinih fraktala. Potrebno je, dakle, odrediti hijerarhiju ciljeva (ciljevi poduzeca,
procesa, fraktala). Fraktali samostalno planiraju i reguliraju odvijanje procesa, a koncipirani
su prema nacelu timskog rada. Koncentriraju se na rezultate procesa (ne na nacin rada) za
koje su odgovorni u odnosu s drugim fraktalima i njihovim procesima.

Svaki fraktal, u skladu sa zadacima na svojoj hijerarhijskoj razini, preuzima odgovornost
za rezultate svog rada i za odnose s drugim fraktalima. Na taj se nain razgraduju moc¢ i
kompetencije rukovodstva, a djelatnici dobivaju slobodu kreiranja svoga rada, preuzimaju
rizike i dogovornosti za rezultate. Odgovornost preuzima samo onaj djelatnik koji je
kompetentan 1 koji moze s obzirom na svoju ulogu preuzeti jamstvo za pravodobno i
kvalitetno izvrSenje zadataka i za posljedice koriStenja ovlastenja. U donoSenju odluka,
nosilac odgovornosti mora se rukovoditi ciljevima hijerarhijski viSih fraktala, a odluke
donositi konsenzusom ¢lanova tima.
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Shema 7.9.: Fraktalna organizacija
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Izvor: Feri$ak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, managment, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

vlastita naklada., Zagreb, 2006., str. 387.
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8. Organizacija logistiCkih aktivnosti poduzeca Bezak MTP
d.o.o.

Tvrtka Bezak MTP d.0.0. osnovana je 1983. godine u Loboru, Matije Gupca 2, 49253
Lobor. U pocetku tvrtka je bila namijenjena samo za proizvodnju plastike, no od 1985. godine
unaprijedila je svoje poslovanje u metalopreradivackoj i tekstilnoj grani industrije. Time se
prosirila na jo$ dvije lokacije - Zagrebacka 34, Lobor te Industrijska zona Ivanec. 2008.
godine tvrtka S$iri horizonte izvan Hrvatske, okrecuéi se inozemnom trzistu. Tvrtka proizvodi
dijelove za alternativne izvore energije, proizvode za hidroenergiju, proizvode za drvnu
industriju, izrada strojeva za namatanje zice na elektromotorima. U tvrtci je danas zaposleno
oko 80 ljudi, od kojih je 40-50 radi u metalopreradivackim pogonima, dok 30-ak njih radi u
tekstilnom pogonu.

Tvrtka je postavila svoje strateske ciljeve, a neki od njih su:

e Postati jedna od vode¢ih tvrtki na domacem trziStu na podrucju obrade metala;
e Poslovati pozitivno u skladu sa svim zakonskim propisima;

e Imati zadovoljne zaposlenike;

e Educirati ljude s novim tehnologijama;

e Uspostava sustava nadzora tijeka proizvodnje;

e Ulagati u novu opremu i alate kao pomo¢nim sredstvima u radu;

e Nastaviti trend rasta i razvoja drustva te povecanja dobiti.

Tvrtka Bezak MTP d.o.0. koristi optimalan oblik organizacijske strukture sto dokazuje
svojim uspjes$nim poslovanjem. U tvrtci se koristi prostorna centralizacija iako je podijeljena
na 3 lokacije, svi su medusobno povezani i proizvode iste proizvode. Poslovanje nabave
zapocinje kada se utvrde potrebne kolicine i kvalitete materijala. Tvrtka ne trpi gubitke jer je
pravodobno opskrbljena potrebnim materijalima, ne nastaje zastoj u proizvodnji. Tvrtka nema
prostor za smjestaj materijala stoga roba u $to kra¢éem vremenu ide na daljnju obradu. Tu
tvrtka ne trpi nikakve financijske gubitke. Takoder, kvaliteta proizvoda je na visokoj razini,
skoro da i nema Skarta u proizvodnji.

Potrebne kolic¢ine i kvalitete materijala u tvrtci utvrduju odjeli koji imaju potrebu za tim
materijalima (nabavni odjel, skladi$ni odjel...). Potrebe se trebaju uvijek jasno definirati tako
da svi koji sudjeluju u nabavi materijala to¢no znaju o ¢emu se radi. Djelatnici uvijek rade s
istim predmetima nabave pa su specijalizirani. Dobrim nabavnim poslovanjem smanjuju se i
eliminiraju troSkovi koji nastaju zbog zastarjelosti materijala i gubitaka materijala zbog
rasipa. U istrazivanju trzista treba paziti na cijenu materijala, kvalitetu i koli¢ine materijala na
trziStu. Tada se na temelju plana proizvodnje 1 normativa materijala izraduje plan potrebnog
materijala. Koli¢ine materijala ovise o potrebnim koli¢inama za proizvodnju, visini skladi$nih
zaliha 1 ekonomic¢noj koli€ini nabave materijala.
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Prema planu nabave i nakon istrazivanja trziSta odabire se dobavlja¢. Dobavljac se odabire na
temelju kataloga, cjenika koji nabavni odjel prima ili na temelju upita nabavnog odjela ili se
odabire dobavlja¢ s kojim smo ve¢ suradivali. Nakon §to nabavni odjel usporedi sve ponude i
odabire najpovoljnijeg dobavljaca, slijedi narucivanje materijala. Nabavni odjel pripremi
narudzbu i Salje ju dobavljacu. Zatim se ¢eka odgovor dobavljaca da li se slaze sa svim
uvjetima napisanim u narudzbi. Ako je sve u redu i dobavljac prihvati prijam narudzbe tada se
sklapa posao. Ako materijal stigne oStecen, ili nije isporu¢en prema dokumentima otpreme,
odnosno u naruc¢enoj koli€ini ili kvaliteti, osoba koja je preuzela robu mora odmah ili ako se
na prvi pogled oste¢enja nisu vidjela u roku 8 dana poslati reklamaciju dobavljacu da se ti
nedostaci uklone. Svaki racun za nabavljeni materijal nabavni odjel mora kontrolirati prije
nego Sto ga dostavlja financijskoj sluzbi na isplatu. Treba kontrolirati da li koli¢ine materijala
navedene u racunu odgovaraju stvarno primljenim koli¢inama i da 1i su cijene u racunu u
skladu sa cijenama u narudzbi ili ugovoru. Kada roba stigne u pravoj koli¢ini i kvaliteti,
radnici zaduZeni za prijam 1 istovar preuzmu robu i stave ju na predvideno mjesto. Roba
odmah ide na daljnju obradu. Radnici dobe nacrt proizvoda koje je izradilo odjel razvoja i
konstrukcija. Oni izraduju nacrte 1 specifikacije materijala. U izradi specifikacija teze da se
zbog dobre kvalitete buduceg proizvoda i sigurnosti njegove izrade odrede Sto bolju kvalitetu
1 §to to¢nije dimenzije materijala. Da bi poduzece $to uspjesnije poslovalo, odjel razvoja i
konstrukcija i nabavni odjel moraju suradivati prilikom izrade nacrta. Odjel razvoja i
konstrukcija suraduje s dobavljac¢ima prilikom rjeSavanja tehnickih pitanja. U tvrtci rade
iskusni inzenjeri i tehnicari koji su upoznati sa materijalima.

U pripremi rada se planira i razraduje tehnoloski postupak, odreduje potrebno radno
vrijeme za izradu proizvoda, izraduje se radna dokumentacija za proizvodne odjele i vodi
evidencija o izvrSenim radovima. Planski odjel obavjestava nabavni odjel kada su pojedini
materijali potrebni za proizvodnju, a nabavni odjel Salje planskom odjelu kopije narudzaba s
nazna¢enim rokom isporuke materijala i obavijesti o prispijecu tih materijala u poduzece.
Takoder, nabavni odjel suraduje sa proizvodnim odjelom. Dostavlja kataloge i prospekte
materijala, a za neke kompliciranije proizvode dostavlja proizvodnim odjelima i tehnicke
opise, nacrte, sheme 1 upute za rukovanje takvim proizvodima, koje je primilo od dobavljaca.
Proizvodni odjeli obavjeStavaju nabavni odjel o iskustvima s pojedinim materijalima, osobito
prilikom nabave sredstava za rad (strojeva, opreme i alata). Nabavni odjel daje vazne
informacije prodajnom odjelu kao Sto su cijene materijala, stanje na trziStu 1 mnoge druge
bitne informacije koje ¢e pomoc¢i kod pregovora s kupcima. Prodajni odjel obavjeStava
nabavni odjel o prodanim koli¢inama proizvoda i potrebama trZiSta kako bi nabavni odjel
mogao §to bolje prilagoditi planove potrebnog materijala stvarnim potrebama. Prodajni i
nabavni odjel ispituju trziSte 1 duzni su da medusobno izmjenjuju informacije.

Nabavni odjel mora biti upoznat sa stanjem financijskih sredstava. Nabavni odjel na
temelju plana nabave materijala izraduje planove potrebnih financijskih sredstava za placanje
nabavljenih materijala i dostavlja ih financijskom sektoru. Bez odobrenja financijskog odjela
nabavni odjel ne smije naruditi sredstva za rad. Knjigovodstvo vodi evidenciju o svim
raspolozivim nov¢anim sredstvima po namjeni i financijski sektor ne smije odobriti nabavu
osnovnih sredstava ako za narudzbu nisu osigurana namjenska financijska sredstva. Suradnja
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izmedu nabavnog odjela i financijskog sektora mora omoguciti pravodobno placanje
narucenih materijala u ugovorenim rokovima.

Nabavni odjel suraduje takoder i sa ulaznom kontrolom. Dostavlja joj kvalitete materijala i
potrebnu dokumentaciju. Nabavni odjel suraduje s opéim sektorom, kadrovskim odjelom i
organizacijskim odjelom. Dobrom suradnjom izmedu odjela mogu se rijesiti svi problemi i
poboljsati odnosi medu ljudima.

Poduzece ne moze uspjesno poslovati bez materijala. Nabava utjece na visinu troskova. NoO
za konacni uspjeh proizvodnje vazno je da se raspolaze materijalima ne samo u odgovarajucoj
koli¢ini, nego i odgovarajuce kvalitete, u pravo vrijeme i po odgovarajucoj cijeni.

8.1. Opis organizacije proizvodnje

Da bi proizvodnja imala svoju svrhu potrebno je stje¢i vjestine konkuriranja na trzistu.
Potrebno je pravovremeno plasiranje na trziSte, te ponuditi S§to privlacnije uvjete u cilju
zadovoljenja zahtjeva korisnika i istovremenog ostvarivanja profita. Zadovoljenje zahtjeva
korisnika predstavlja najvazniji cilj u procesu proizvodnje.

Tvrtka Bezak MTP d.o.0. ve¢ duzim nizom godina konkurira na svjetskom trzistu
proizvodnjom metalnih konstrukcija. Spomenuta tvrtka je organizirana na principu odjela. Za
uspostavljanje veze i odrzavanje kontakta s kupcima zaduzen je Odjel prodaje. Mjerne skice,
razradu i izradu dokumentacije za nove projekte radi Odjel razvoja i konstrukcija. Operativna
priprema rada je mjesto gdje se unutar tvrtke priprema kapacitet, dokumentacija i materijali
za uspjesno ostvarenje proizvodnje. Tehnoloska priprema rada je odjel u kojem se na temelju
konstrukcijske dokumentacije razvrstava tehnoloska dokumentacija. Nabava je zaduZzena za
osiguranje robe. Izrada dijelova, pod sklopova i montaza obavljaju se u odjelu proizvodnje,
dok odjel kontrole prati cijelu proizvodnju. Uz ove odjele koji su vezani uz stvaranje
proizvoda, unutar tvrtke postoje i drugi kao potpora cijelom sustavu: Odjel opcih poslova,
financije i raCunovodstvo, odjel odrzavanja. Glavne prednosti su im kratki rokovi isporuke
(nemaju skladiSte za smjeStaj robe) 1 kvaliteta proizvoda.
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Shema: 7.10.: Organizacijska struktura poduzec¢a Bezak MTP d.o.0.

Glavni direktor

Nabavni Odjel prodaje Skladi$ni odjel Financije i
odjel racunovodstvo
| |
Operativna Strategijska
nabava nabava

Izvor: Izradio autor

Materijal nabavlja iz ljevaonica Ferro-Preis, RS metali te MIV Varazdin dok za tekstil
iz Kalcedonije koja se takoder nalazi u Varazdinu. Vozac¢ tvrtke Bezak svojim transportnim
sredstvom odlazi po trazene sirovine te ih dovozi u proizvodni pogon. Nakon toga radnici koji
su zaduzeni za istovar robe, odlazu robu za to predvideno mjesto te roba ceka svoju daljnju
obradu. Takoder vrsi se prebrojavanje te provjera ispravnosti naru¢ene robe. Posto tvrtka
nema prostor za skladiStenje, narucena roba vrlo brzo kre¢e u daljnju obradu.

Radnik koji je zaduZen za obradu sirovine, sam izuzima privremeno uskladistenu robu
(odljevak) i dobiva nacrt (nacrt 8.1. i 8.2.) kako obraditi proizvod. Zatim radnik odlaze
odljevak u odredeni stroj za obradu i stavlja odredene pakne. Nakon toga stavlja odredene
alate na stroj (fotografija 8.1.) za tokarenje koje takoder mora izmjeriti. Ako sve odgovara
nacrtu radnik mora napisati program po kojem ¢e stroj odradivati sav posao vezani za daljnju
obradu tog odljevka. Pusta se prvi komad na obradu. Za to vrijeme dok stroj obraduje zadani
zadatak, radnik priprema novi odljevak za obradu. Kad stroj zavrsi svoj posao, kad je prvi
komad obraden i kad sve mjere odgovaraju nacrtu proizvod se $alje kontroli. Nakon izrade
prvog komada iz serije proizvoda, kontrolor dijelova odobrava nastavak rada, a nakon
zavrSetka svih komada potvrduje radniku radnu listu, a na razdiobnom i popratnom listu
potvrduje zavrSetak operacije. Nakon zavrSetka posljednje radne operacije kontrolor potvrduje
skladi$nu primku, predaje ju skladiStaru, a skladistar uvodi u karticu proizvoda novo stanje.
Na kraju se sve objedinjuje u jedan konacan proizvod (nacrt 8.3.) koji je spreman za
pakiranje, utovar i transport do zeljene lokacije.
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Nacrt 8.1.: Nacrt proizvoda

Izvor: Bezak MTP d.o.0., Lobor
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Nacrt 8.2.: Kompletni proizvod - mjere

Izvor: Bezak MTP d.o.0., Lobor
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Fotografija 8.1.: Stroj za obradu

y

lzvor: Bezak MTP d.o.0., Lobor

Nacrt 8.3.: Konacan proizvod

Izvor: Bezak MTP d.o.0., Lobor
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8.2. Organizacija poslovanja tvrtke

Prijevoznik tvrtke Bezak dolazi u ljevaonicu po naruCeni materijal. Prije samog
preuzimanja i utovara prijevoznik pregledava robu da li odgovara podacima u teretnom listu,
a takoder i samoj narudzbi koje je tvrtka Bezak ranije poslala. Ako stvarno stanje odgovara
podacima u teretnom listu (broj komada, tezina, veli¢ina...) prijevoznik preuzima robu. Od
ljevaonice dobije nalog za otpremu. Takoder sa robom dobije i teretni list, od kojeg jedan
primjerak ostaje njemu kao dokaz da je preuzeo robu, jedan ostaje posiljatelju (proizvodacu) i
jedan ide kod primatelja robe. Nakon isporuke proizvoda veza s kupcem odrzava se preko
odjela prodaje. Prijevoznik dolazi u proizvodni pogon, roba se iskrcava iz transportnog
sredstva. Osoba koja je zaduzena za preuzimanje robe u proizvodnom pogonu osigurava
dopremu materijala na radno mjesto, a svako radno mjesto ima svoju oznaku. Takoder radnik
dobiva nacrt po kojem obraduje materijal. Takoder, tvrtka nema problema s opskrbom.
Djelatnici uvijek rade s istim predmetima nabave pa su specijalizirani, olakSan je posao s
dobavlja¢ima jer komuniciraju s kompetentnim djelatnicima. U daljnjem tekstu bit ¢e
objasnjen jedan od proizvoda koji se proizvodi u tvrtci.

Proizvod koji sluzi za pogon kucéista se sastoji od nekoliko osnovnih dijelova. Prvi dio
se sastoji od metalnog okruga u kojem su precizno utisnute rupice odredenih dimenzija. Na taj
dio se nadovezuje valjkasti dio koji je pod odredenim kutom okrenut prema unutra$njosti Koji
po nacrtu poprima oblik trapeza (nacrt 8.4.). Dalje se na to nastavlja valjkasto tijelo s
poprecnim rupicama na koji dolazi dio koji je sli¢an prvom dijelu, no razlikuje se u broju 1
veli¢ini tijela i rupica. Takoder se na to nadovezuju dva valjkasta dijela na dvije razine, koje
su po obliku sli¢ne, ali se razlikuju po debljini i Sirini. PovrSina materijala je brusena. Nakon
S§to je proizvod obraden i izraden Salje se na zavrSnu kontrolu. Kontrola utvrdi ispravnost
proizvoda i proizvod je spreman za pakiranje i utovar (fotografija 8.2.) na transportno
sredstvo uz prilozenu popratnu dokumentaciju.
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Nacrt 8.4.: Dio proizvoda

Izvor: Bezak MTP d.o.0., Lobor

Glavni procesi su neophodni za normalan tijek proizvodnje. Bez njih se tijek
proizvodnje ne bi mogao odvijati. Pomoéni procesi su parametri koji pospjeSuju proces
proizvodnje.

Glavni procesi:

e stavljanje materijala u stroj;

e Vvaganje;

e mjerenje;

e unoSenje podataka za obradu u stroj;

e strojna obrada podataka;

e nadzor;

e izuzimanje;

e Kkontrola kvalitete obradenog materijala.
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Pomo¢ni procesi:

e priprema materijala za rad;
e privremeno skladiStenje;

e odrzavanje;
e utovar;

e pakiranje;
e transport.

Fotografija 8.2.: Ru¢na obrada i pakiranje

lzvor: Bezak MTP d.o.0., Lobor

Sa strane u proizvodnom pogonu (fotografija 8.3.) nalaze se strojevi za obradu

materijala, dok u sredini su ve¢ gotovi proizvodi ili proizvodi spremni za daljnju obradu.
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Fotografija 8.3.: Proizvodni pogon

lzvor: Bezak MTP d.o.0., Lobor

Pocetkom 2009. poslovni prihodi su poceli opadati (Grafikon 8.1.). Pojavom krize
javljaju se i drugi osporavajuci problemi te profit pada. Naucec¢i kako se boriti s krizom
poduzece dozivljava procvat 2010.godine (Grafikon 8.2.). Od onda pa do danas poduzeée ima
profit godi$nje u milijunima kuna.

Grafikon 8.1.: Poslovni prihodi (2007.-2011.)

Izvor: Bezak MTP d.o.0., Lobor

59



Grafikon 8.2.: Pad/rast poslovnih prihoda (2007.-2011.)

Izvor: Bezak MTP d.o.0., Lobor
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9. Zakljucak

Nabava se u proslosti bavila uglavnom administrativnim poslovima narucivanja i
reklamiranja nedostataka isporucene robe te skladiStenja i izdavanja materijala prema
zahtjevima korisnika. Dok je ranije nabava bila razmatrana kao pasivna operativna poslovna
funkcija koja je orijentirana na izvrSenje zadataka uz minimalne troskove, ona danas sve vise
postaje strateska poslovna funkcija koja je usmjerena na stvaranje vrijednosti. Na temelju
analize dostupne literature, u ovome radu prikazano je kako odabir optimalnog oblika
organizacijske strukture nabave te optimizacija sluzbe nabave u znatnoj mjeri utjeCe na
poslovanje i poslovni rezultat tvrtke. Nabavna funkcija svakog poduze¢a od izuzetnog je
znacaja za cjelokupno poslovanje. Kroz teoretska i prakti¢na istrazivanja istaknuti su temeljni
organizacijski oblici sluzbe nabave u tvrtkama i javnim tijelima te je prikazan primjer
organizacije sluzbe nabave u tvrtci koja se bavi izradom modela za alternativne izvore
energije, proizvode za hidroenergiju, proizvode za drvnu industriju, izrada strojeva za
namatanje Zice na elektromotorima. Dobrim ustrojem i funkcioniranjem procesa nabave
stvaraju se svi preduvjeti za ucinkovitije poslovanje poduzec¢a. Uloga nabave iz dana u dan
postaje sve izrazenija. Organizacijskom strukturom trajno se reguliraju poslovi nabave koji se
odvijaju istodobno ili jedni za drugima, tako da se usklade ukupne meduovisnosti tih poslova
imajuci na umu ciljeve nabave. Tvrtka koristi optimalan oblik organizacijske strukture. Ve¢
godinama odrzava rast prihoda $to govori o tome kako je tvrtka dobro organizirana ne samo
na odjelu nabave nego na svim odjelima. Ocekuje se da ¢e se taj trend nastaviti i u buduc¢nosti.
Nabava je dobro organizirana i uspijeva osigurati poduzeéu optimalnu koli¢inu materijala.
Materijali se pravodobno naru¢uju tako da nema zastoja u proizvodnji. Za sada nema potrebe
za uvodenje skladi$ta jer roba u $to kratem vremenu (2-3 dana) ide u prodaju. Na temelju
istrazivanja tvrtka Bezak MTP ve¢ godinama uspjesno konkurira na svjetskom trzistu. Sire¢i
svoj asortiman proizvoda uspjeli su se plasirati na svjetsko trZiste gdje i uspjeSno konkuriraju,
tvrtka nema problema s opskrbom te nema nagomilane zalihe materijala i dijelova.

U Varazdinu, 11. listopad 2016.
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