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Sazetak

U ovom radu opisuje se sustav distribucije uz naglasak na nabavu. Nabava je temeljna
funkcija poslovnog sustava koja je neophodna za nesmetano funkcioniranje poduze¢a. Da bi

se lakSe razumio sam pojam nabave daje se primjer nabave iz poduze¢a — MIPCRO d.o.0.
KLJUCNE RIJECI: distribucija, nabava, elementi, organizacija

In this Graduation Seminar describes the distribution system with an emphasis on
procurement. Procurement is a fundamental function that is necessary for the smooth running
of the company. To make it easier to understand the term of procurement, there is giving an

example procurement from the company — MIPCRO d.o.o.

KEY WORDS: distribution, procurement, elements, organization
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1. UVOD

Nabava se u proslosti uglavnom bavila poslovima narucivanja i reklamiranja nedostataka
isporucene robe te skladiStenja i izdavanja materijala prema zahtjevima korisnika. U danas$nje
vrijeme nabava sve viSe postaje strategijska funkcija koja svoje odluke temelji na stvaranju
vrijednosti te snizenju troSkova u opskrbnom lancu. Sve vecu ulogu u tome ima i Internet te
razliCite mreze. KoriStenjem Interneta, odnosno obavljanje nabave pomocu Interneta,

poduzecu omogucuje ostvariti velike ustede te tako doprinijeti konkurentskoj sposobnosti.

Pojam nabava rabi se u poslovnoj praksi u uzem i Sirem smislu s aspekta funkcija koje
obuhvaca 1 s aspekta objekata nabave. Ukratko, nabava oznafava poslovnu funkciju 1
djelatnost kojoj je glavni zadatak da opskrbi trziSte potrebnim materijalima, opremom,
uslugama, energijom i sl. Nabava se Cesto poistovjecuje s kupnjom te kao inacica pojmu
nabava koristi se i pojam opskrba. Opskrbni lanac sastoji se od: faze nabave, faze
proizvodnje, faze distribucije te faze potrosnje. Distribucijom se moze definirati promet
gospodarskih dobara izmedu proizvodackih i potroSackih jedinica. Pod distribucijom se
podrazumijevaju sve aktivnosti koje sluze raspodjeli proizvedenih dobara potroSacima i
odnosi se na sve poduzetnicke odluke i radnje koje su povezane s kretanjem proizvoda do

konaénog kupca.

Tijekom pisanja ovog zavr$nog rada koriStena je razlicita znanstvena i strucna literatura te
razne web stranice, koje se navode u nastavku. ZavrSni rad je podijeljen na teorijski i prakticni
dio. Prakti¢ni dio rada odnosi se na opis postupka nabave u odredenom poduzecu. Takoder, u
radu ¢e biti objasnjena i definirana distribucija, naravno uz naglasak na samu nabavu. Nabava
je funkcija 1 djelatnost poduzeca i1 drugih poslovnih sustava, koji se brine o opskrbi
materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju ciljeva poslovnog
sustava. Pod nabavom u uZem smislu podrazumijeva se odvijanje operativnih poslova u
procesu pribavljanja objekata nabave. Nabava u Sirem smislu obuhvaca i strategijske zadatke

o kojima ovise ucinci 1 dobit poslovnog sustava.



2. OPSKRBNI LANAC

Izraz ,,upravljanje lancem opskrbe (ULO) moze se definirati kao proces planiranja,
organiziranja i kontroliranja tijeka materijala - sirovina i usluga od dobavlja¢a do krajnjih
korisnika/kupaca. Ovaj integralni pristup obuhvaéa dobavljace, upravljanje opskrbom,
integralnu logistiku i operativu.®

Kad upravljate lancem opskrbe, koordinirate upravljanjem nabave, operativom i integralnom
logistikom unutar neprekinutog procesa s ciljem odrzavanja neprestanog tijeka proizvoda ili
usluga. Danas opskrbni lanac mozemo gledati kao sustav neovisnih organizacija koje su
medusobno povezane preko proizvoda 1 usluga kojima odvojeno 1i/ili udruzeno
uvecavaju komercijalnu vrijednost na zahtjev kako bi ga dostavili krajnjem kupcu

odnosno potrosacu.

2.1. Faze opskrbnog lanca

Cilj svakog opskrbnog lanca je stvoriti §to veéu vrijednost prilikom kretanja proizvoda
od proizvodaca do krajnjeg kupca odnosno kroz cetiri funkcionalne faze: nabavu,
proizvodnju, distribuciju i potrosnju. U svakoj fazi ukljuceni su razli¢iti subjekti, odnosno
nositelji funkcija pojedine faze na ¢ijim se interakcijama zasniva opskrbni lanac:?

1. Faza nabave - ukljucuje dobavljace sirovina, komponenata i repromaterijala,

2. Faza proizvodnje - uklju¢uje proizvodace gotovih proizvoda,

3. Faza distribucije - ukljucuje veleprodajne i maloprodajne trgovce, logistiCke operatere,

prijevoznike 1 druge subjekte koji zajednicki tvore distribucijsku mrezu,

4. Faza potrosnje - ukljucuje kupce, odnosno korisnike usluga.

Dalje u radu ¢e se detaljnije obraditi faza nabave te faza distribucije.

'p.J. Bloomberg, S. Lemay, J. B. Hanna : Logistika, Zagrebacka skola ekonomije i managementa, Zagreb, 2006.
2 Ivakovi¢, C.; Stankovi¢, R.; Safran, M.: ,Spedicija i logisti¢ki procesi“, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010.



Nabava Proizvodnja 3 Distribucija Potro$nja

Slika 1. Faze opskrbnog lanca
Izvor: https://repozitorij.fpz.unizg.hr/islandora/object/fpz%3A862/datastream/PDF/view

3. POJAM DISTRIBUCIJE

Danas se distribucija sagledava s dva aspekta: opéeg gospodarskog aspekta i s aspekta
pojedina¢nog gospodarskog subjekta. S opéeg gospodarskog aspekta, pod distribucijom se
podrazumijevaju sve aktivnosti koje sluze raspodjeli proizvodnih dobara potrosacima, a s
aspekta pojedinacnog gospodarskog subjekta, distribucija se odnosi na sve poduzetnicke
odluke i radnje koje su povezane s kretanjem proizvoda do kona¢nog kupca. U znanstvenoj
literaturi opcéenito je prihvaéen stav, da distribucija predstavlja uzi pojam od logistike.
Logistika, osim distribucije, u sebi sadrzi upravljanje materijalom, sirovinama,
poluproizvodima i dijelovima od izvora do proizvodnog procesa i upravljanje njegovim
odredenim segmentima. U kontekstu prometnog sustava, distribucija je sastavni dio
prijevoznog lanca budué¢i da funkcioniranje sustava distribucije uvijek ukljucuje odredeni

oblik prijevoza.’

3.1. Zadaca distribucije

Temeljni zadaci distribucije, kao faze opskrbnog lanca koja prethodi potrosnji, opcéenito se

sastoje u sljede¢em: *

e skracenje puta i vremena potrebnog da roba (ili usluga) stigne od mjesta proizvodnje
do mjesta potrosnje,

e povecanje konkurentnosti robe,

e vremensko i prostorno uskladenje proizvodnje i potrosnje,

e programiranje proizvodnje prema zahtjevima (potrebama) potrosaca,

e plasman novih proizvoda (ili usluga) na trzistu,

e stvaranje i mijenjanje navika potrosaca.

3 Ivakovié, €., Stankovi¢, R., Safran, M.: Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2010
4 Ivakovié, €., Stankovi¢, R., Safran, M.: Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2010
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Osnovna svrha distribucije kao djelatnosti je omogucditi dostupnost proizvoda ili usluga

kupcima u odgovarajuc¢oj koli¢ini i asortimanu te u odgovarajuéem vremenu i mjestu.

3.2. Fizi¢ka distribucija

Fizicka distribucija je skup aktivnosti koje omogucéuju djelotvorno kretanje gotovih proizvoda
s kraja proizvodnog procesa do potrosaca. U nekim slucajevima ukljucuje kretanje sirovina od
izvora nabave do pocetka proizvodne linije. Ove aktivnosti obuhvacaju sustav: narudzbe i
isporuke robe, upravljanja zalihama, skladi$tenja, manipulacije robom i prijevoz. Fizi¢ka
distribucija u sebe ukljucuje planiranje i kontrolu fizickih tijekova robe od njenog izvora do
mjesta uporabe, kako bi se uz ostvarenje profita Sto bolje zadovoljile potrebe kupaca, odnosno
potroéaéa.5

Glavni ciljevi fizicke distribucije su: u pravo vrijeme, na pravom mjestu, u odgovaraju¢em
asortimanu, u optimalnim koli¢inama te uz najnize troskove.

Strukturu sustava distribucije ¢ine kanali distribucije 1 fizicka distribucija. Kanali
distribucije su funkcionalni putovi, oblici i metode dostave robe od proizvodaca do
potroSaca (kupca). Fizicka distribucija obuhvaéa sve radnje u svezi otpreme,
skladisStenja, prekrcaja 1 dostave robe. Fizicka distribucija ukljucuje kretanje sirovina i
repromaterijala od izvora nabave do pocetka faze proizvodnjee.

Fizi¢ka distribucija obuhvaca:

e sustav narudZbe i isporuke robe,
e upravljanje zalihama,

o skladiStenje,

e manipulacije robom,

e prijevoz.

Temeljna znacajka fizicke distribucije jest stalan tijek materijala ili proizvoda, s time da taj
tijek, na odredenim tockama dozivljava zastoje. Razlog tim zastojima je potreba da se roba

neko vrijeme uskladisti, doradi, pakira, montira i sli¢no.

5 .. . . .
predavanja iz kolegija Gospodarska logistika IV
6 Ivakovi¢, C., Stankovi¢, R., Safran, M.: Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb, 2010
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3.3. Kanali distribucije

Pod pojmom kanali distribucije podrazumijevaju se unutarnje organizacijske jedinice
proizvodaca i vanjski posrednici preko kojih roba stize do potrosa¢a. To je put kojim se
proizvod ,,premjesta“ od proizvodaca do potrosaca. U njemu sudjeluje proizvodac i po
potrebi vise poduzeca iz razli¢itih djelatnosti koje medusobno suraduju. Da bi proizvod
»tekao“ kroz kanal, njegovi sudionici poduzimaju niz aktivnosti koji Cine fizicku
distribuciju. U Sirem smislu, kanali distribucije su skup meduovisnih institucija povezanih
zajednickim poslovnim interesom, a svrha im je da se olakSa prostorna i vremenska
transformacija dobara od proizvodaca do potrosaca. Jednostavno receno, to su putevi prodaje

. o a7
za koje se odluci neko poduzece.

3.3.1. Vrste kanala distribucije

Kanali distribucije prikazani su slikom 2.

plA P
Rlp Trgovina na malo — 0
0

C Trgc_wina na veliko —| T
1
7| D +|  Trgovina na veliko Trgovinamamalo | —— R
V| E ——| Distributivni centar Trgovina na malo —| O
0

F—-|  Cash&camy  |——|Trg namalo, obrtniciisl.|—| 5
b
Al G— Broker Trgovina na malo —| A
¢ : : ¢

H ——|  Spec. distr. poduz. Trgovina na malo —

Slika 2. Vrste kanala distribucije

Izvor: predavanja iz kolegija Gospodarska logistika IV

7 Krpan Lj., Furjan M., MarZanié R.: Potencijal logistike povrata u maloprodaji, Sveutiliste Sjever, 2014.
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Kanal "A" ima karakteristiku izravnog kanala distribucije. Proizvoda¢ moze prodavati robu
izravno potrosacu putem tvornicke maloprodajne mreze, kataloga, novinskih oglasa. U novije
vrijeme putem televizije i interneta. Dostava robe se vrsi preko poste, prijevoznika ili
dostavne sluzbe proizvodaca.

Kanal "B" ima karakteristike kratkog, neizravnog kanala u kojem se nalazi, osim proizvodaca,
jos kao posrednik, i trgovacko poduzece na malo.

Kanal "C" ima takoder karakteristike kratkog marketinSkog kanala distribucije. Njime se
uglavnom koriste veliki potroSaci, kao $to su bolnice, hoteli, Skole 1 sl.

Ostali kanali ("D, "E", "F", "G" i "H") imaju karakteristike dugih kanala, jer u njima sudjeluje
viSe posrednika.

Kanalom "D", roba se potrosa¢ima dostavlja preko trgovinskih poduzeca na veliko i
trgovinskih poduzeéa na malo, pri ¢emu trgovinska poduzecéa na veliko u pravilu koriste svoja
vlastita skladista i vozni park. Ovim kanalom se najces¢e distribuira roba Siroke potrosnje.
Kanal "E" najcesce se koristi pri opskrbi regionalnih trzista robom Siroke potrosnje.

Kanal "F" je karakteristi¢an po prodaji robe za gotov novac. Koristi ga trgovina na veliko pri
prodaji robe obrtnicima i vlasnicima malih trgovina po sustavu "Cash and carry" (Plati i nosi).
Roba se pla¢a gotovinom, prilikom preuzimanja.

Kanal "G" je relativno rijedak marketinski kanal distribucije. Karakteristi¢an je po brokeru
kao posredniku u kanalu distribucije. Broker je samostalni trgovac koji bez ikakvog trajnog
ugovornog odnosa, na temelju konkretnih naloga, posreduje izmedu kupca 1 prodavatelja, pri
sklapanju kupoprodajnog ugovora.

Broker posreduje izmedu proizvodaca i trgovine na malo, pri ¢emu moze koristiti vlastita
skladiSta 1 vozni park, ali moze koristiti 1 usluge specijaliziranih distribucijskih poduzeca, $to
nije karakteristi¢no za veletrgovinska poduzeca.

Kanal "H" se u posljednje vrijeme sve CeS¢e koristi u razvijenim industrijskim zemljama.
Karakteristican je po specijaliziranim distribucijskim poduze¢ima, kao posrednicima u

distribuciji robe.



Klasi¢ni tipovi medunarodnih kanala distribucije prikazani su na slici 3.
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Slika 3. Medunarodni kanali distribucije
Izvor: Predavanja iz kolegija Gospodarska logistika IV

TVd — trgovina na veliko —domaca
TVi - trgovina na veliko —inozemna
TM — trgovina na malo

Izbor kanala distribucije u uskoj je vezi s politikom nastupa poduzeé¢a na medunarodnom

trziStu. Ovisno o zemlji transfera poduze¢e moZe nastupati na medunarodnom trzistu na:

e klasi¢ni jednostavni nacin (izravna prodaja, neizravna prodaja, izravna prodaja
zastupstvu),

o Kklasicni slozeni nacin (kompenzacija, konsignacija, tranzit, kooperacijski poslovi
proizvodnje, poslovno-tehnic¢ka suradnja),

¢ visi oblik suradnje (licence, joint venture, franchising, factoring).

Montaza i proizvodnja, u stranoj zemlji, mozZe se razlikovati po tome, odvija li Se u vlastitoj
reziji ili u obliku podjele rada s inozemnim partnerom. U slucaju podjele ili zajednickog
poduzetnistva, mogu se koristiti distribucijski kanali inozemnog partnera. Pri izboru kanala

distribucije na medunarodnom trziStu treba posvetiti posebnu pozornost: mogucénostima



prilagodavanja postoje¢im kanalima, modifikaciji kanala prema specifi¢nostima poslovanja te

kanalima konkurencije. (vidi sliku 3.)

3.4. Sudionici distribucije

Proizvodna poduzeca kao sudionici u distribuciji imaju znacajno mjesto, bez obzira, radi li se
0 pomo¢noj karici sa snaznim utjecajem na ostale sudionike distribucije ili o nastojanju da se
Sto izravnije stupi u kontakt s kupcima vlastitih proizvoda. Sudjelovanje proizvodnih
poduze¢a u procesu distribucije ima svojih  prednosti i nedostataka. Prednost je, Sto
proizvodna poduzeca izravnom prodajom robe potrosa¢ima imaju bolju kontrolu prodaje,
ostvaruju izravan uvid u ponaSanje potrosaca i njihove zahtjeve u pogledu kvalitete i
asortimana robe. Nedostatak je, S§to Cesto imaju vece troSkove distribucije, nego, da su je
povjerili posredniku i §to slabi njithov angazman u proizvodnji.

Proizvodna poduzeéa proces distribucije obavljaju putem:®

e odjela (sluzbe) nabave

e odjela (sluzbe) prodaje putem narudzbi, vlastitih prodavaonica, kataloga, interneta,

,,od vrata do vrata“ (vidi sliku 4.)

Sudionici distribucije

]

!

Proizvodna poduzeca

Trgovinska poduzeca

Poduzeca za pruzanje
trgovinskih usluga

Odjeli nabave

Odjeli prodaje:

- prodavagnice,

- irg. putnici, )

- prodaja preko kataloga,
televizija, internet i sl

Trgovinska poduzeca
na veliko

Trgovinska poduzeca
na malo

Trgovinska poduzeca
na veliko i malo

Slika 4. Sudionici distribucije

Trzovinska poduzeda za

pospicienje distribucije

- agencije,

- komisionari,

- Spedived,

- poduzeca za kontrolu
kvalitete i kvantiteie,

- specijalizivana distr, pod.

Tigovacka poduzeca za
osiguranje prostora

- veletrinice

- gradske trZnice,

- irgovinski centri.

Trzisna institucije
- aukcije,

- sajmovi uzoraka,
- buize.

Izvor: predavanja iz kolegija Gospodarska logistika IV
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Trgovacka poduzeca su najvazniji nositelji distribucije. Javljaju se u obliku:®

e trgovinskih poduzeca na veliko (grosisti),
e trgovinskh poduzeca na malo (detaljisti),

e trgovinskih poduzeca na veliko i malo (angrodetaljisti).

Trgovinska poduzeéa na veliko pruzaju trgovinske usluge proizvodacima, trgovinskim
poduze¢ima na malo i velikim potroSacima (bolnice, radnicki restorani, domovi i dr.). Ti
sudionici procesa distribucije, kroz drzanje znatne koliCine zaliha razli¢ite robe, omogucuju
ravnomjerno odvijanje proizvodnje i prodaje. Postojanje ovih poduzeca ima svoje opravdanje,
samo, ako doprinose brzem i ekonomi¢nijem odvijanju proizvodnje i potro$nje, tj. ukoliko
pojeftinjuju i ubrzavaju cirkulaciju robe i usluga u procesu distribucije. Uloga trgovackih
poduzeéa na veliko postaje sve manja zato jer se na strani prodavatelja javljaju veliki
proizvodacu koji mogu organizirati svoju maloprodajnu mreZu i zato jer se trgovacka druStva

na malo udruzuju i s velikim narudZbama izravno povezuju s proizvodacima.

Trgovinska poduzeéa na malo prodaju robu izravno potrosacima. To ¢ine, kroz razliite
institucionalne oblike, koji su izlozeni stalnim promjenama. Najéesc¢e se spominju: klasi¢ne
prodavaonice, pokretne prodavaonice, samoposluge, super-marketi, hipermarketi, robne kuce,
kataloske kuce, diskontne kuce i robni automati. Broj maloprodajnih objekata ovisi 0

slijede¢im elementima:

obujam proizvodnje,

kretanje broja stanovnika i njihove kupovne moc¢i,

e migracije stanovniStva u nova podrucja,

specijalizacija i trgovina na malo,

lakoca ulaska na trziSte 1 teznja za neovisnoScu,

kretanje troskova poslovanja u maloprodajnim objektima u gradskim sredinama.

Trgovinska poduzeéa na veliko i malo imaju odredene prednosti u odnosu na prethodne
oblike trgovinskih poduzeca. Prednost se sastoji u tome, $to povezuju proizvodnju i potrosnju,

a to uvjetuje vecu proizvodnost rada i bolje koriStenje raspolozivih kapaciteta.

? predavanja iz kolegija Gospodarska logistika IV



3.5. Elementi distribucije

Distribucijski sustav je sastavljen niza razli¢itih, ali medusobno povezanih elemenata, kao Sto

su:t0

e nabava,

o skladistenje,

e upravljanje zalihama,
e manipulacija,

e prijevoz,

¢ informacijski logisticki sustav.

Dostavljanje, obrada i isporuka narudzbi je osnova robnih i informacijskih tijekova u
logistickom i distribucijskom sustavu. Najvazniji je cilj logistike i distribucije osigurati
vremenski 1 prostorno optimalan, a troskovno povoljan protok dobara (ili usluga) i
odgovaraju¢ih informacija u poduzecu. Dostavljanje, obrada i isporuka su najznacajniji
dijelovi distribucijskog menadZzmenta.

Narudzbe su veza izmedu distribucijske logistike dobavljac¢a i nabavne logistike kupaca. U

tijek narudzbi ukljucene su slijedeée aktivnosti:'*

e dostava narudzbi i pracenje njihova izvrSenja,
e obrada narudzbi,

e priprema narudzbe,

e otprema i isporuka narucene robe,

e preuzimanje i placanje narucene robe.

Dostava narudzbi i prac¢enje njihova izvr$enja

Nakon odluke o nabavi i drugih aktivnosti, koje su potrebne prije dostave narudzbe
dobavljac¢u, kupac donosi odluku o kupnji robe. Narucivanje je osnovna aktivnost, a narudzba
najvazniji dokument pri kupnji robe. Narudzba se moZe sastaviti na temelju ve¢ zakljuenog

ugovora o kupnji robe, ali i bez njega, $to je u suvremenom poslovanju ¢esci slucaj.

10 predavanja iz kolegija Gospodarska logistika IV
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Obrada narudzbi

Dobavlja¢ pocinje obradu narudzbi kada primi narudzbu. Nakon S§to narudzbu zaprimi
dobavlja¢ (prodavatelj) provjerava njenu to¢nost te kreditnu sposobnost kupca. Nakon toga, u
okviru logistickog odjela, planira se realizacija narudzbe. Skladiste dobavljaca predstavlja
kljucnu kariku u distribucijskom kanalu, pri ¢emu, lokacija, veli¢ina, tehnicka opremljenost i
kvaliteta kadrovskog sastava, moze, znaCajno pridonijeti sposobnosti dobavljaca da

pravovremeno i kvalitetno realizira narudzbu potrosaca (kupaca).

Priprema narudzbi

Temeljni je zadatak svakog poduzeca da Sto brze i potpunije ispuni narudzbe kupaca. Da bi se
to ostvarilo, za tijek narudzbi, neophodne su odgovarajuce informacije. Zato je informacijski
logisticki sustav "srce" kanala distribucije i temeljna pretpostavka pravovremene realizacije
narudzbi.Prikupljanju (komisioniranju) robe za isporuku, prethodi raspored pojedinih
narudzbi, prema karakteristikama robe, hitnosti i moguénosti zdruzivanja posiljki za prijevoz
u jednom transportnom sredstvu. Temeljna je pretpostavka realizacije narudzbe, raspolaganje

isporucitelja s dovoljnom koli¢inom zalihe robe koja je narucena.

Otprema i isporuka narucene robe

Otpremom narudzbi ispunjavaju se dva temeljna cilja i to: kupac dobiva naruc¢enu robu, a
prodavaé osigurava naplatu isporuc¢ene robe. U prijevoznim dokumentima se nalaze potrebni
podaci za otpremu i isporuku robe. Odnose se na: naziv isporucitelja i primatelja robe, mjesto
isporuke, nacin transporta, vrstu, koli¢inu (broj) i teZinu robe, broj tovarnih jedinica (koleta,

paleta i kontejnera...).

Preuzimanje 1 pladanje narucene robe

Nakon pregleda dokumentacije koja prati robu 1 njenog usporedivanja s ostalim prilozenim ili
pripremljenim dokumentima, kupac pristupa preuzimanju robe. OvlaStena osoba za
preuzimanje robe, prispjelu robu pregledava i1 usporeduje s podacima u dokumentima.

Posebno treba voditi racuna:'?

e da su komadi tereta, odnosno kolete, palete, kontejneri i omoti neoSteceni, da nisu

nasilno otvarani, i da su po vanjskom izgledu ispravni,

12predavanja iz kolegija Gospodarska logistika IV
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da su vrece i bale pune, neoSte¢ene i po vanjskom izgledu ispravne,

da nema loma, napuknuca i oSteéenja, kod odljevaka, otkivaka, metalnih i drugih
proizvoda,

kod stakla, staklenih proizvoda, porculana, keramike, i ostale lako lomljive robe valja,
naroCito paziti da koleta nisu oSteCena. Da sadrzaj koleta nije oSteCen moze se
provjeriti opreznim rjeSenjem pojedinih koleta,

da ne curi tekucina iz cisterna i da na njima nije oSte¢ena plomba,

da su strojevi, transportna sredstva, uredaji, bacve, koturi s kablovima, konstrukcije,
razna kotrljaju¢a roba ucévrSéeni podmetac¢ima i da su isti na svom mjestu (vidi
sliku 5.)

FAZE KUPAC DOBAVLJAC

l. faza dostava narudzbi dobavljac¢u

Il. faza obrada narudzbe:

-provjera i kontrola kreditne
sposobnosti kupca,
-provjera moguénosti

ispunjenja narudzbe, itd.

1. faza priprema naruzdbi:
-komisioniranje robe,
-pripremanje dokumentacije

-pakiranje robe

IV. faza isporuka narucene robe

V. faza primitak i placanje

isporucene robe

Slika 5. Proces nabave i naru¢ivanja (faze)

Izvor: Predavanja iz kolegija gospodarska logistika 1V
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4. NABAVA

4.1. Pojam nabave - nabava u uZem i nabava u Sirem smislu

Nabava je funkcija i1 djelatnost poduzeca i1 drugih poslovnih sustava, koji se brine o opskrbi
materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju ciljeva poslovnog
sustava. *°

Pojam nabava rabi se u poslovnoj praksi u uzem i Sirem smislu s aspekta funkcija koje
obuhvaca i s aspekta objekta nabave.

Pod nabavom u uZem smislu podrazumijeva se odvijanje operativnih poslova u procesu
pribavljanja objekata nabave. To su poslovi koje je potrebno svakodnevno obavljati da bi se
pravodobno realizirale potrebe i zahtjevi opskrbe poslovnog sustava odgovorajuce kakvoce, u
potrebnoj koli€ini, po primjerenim cijenama te rokovima i uz odgovarajuci servis. Glavni
problem kod operativne nabave jest to $to se ¢esto zahtijevaju hitne isporuke objekata nabave
pa zbog kratkih rokova nije moguce obaviti sve operativne poslove ili ih nije moguce obaviti
kvalitetno. Sto se ti¢e objekata nabave u uZem smislu podrazumijeva se nabava materijala ,
dijelova, sklopova, sustava i solucija te trgovacke robe. **

Nabava u Sirem smislu obuhvaca 1 strategijske zadatke o kojima ovise ucinci i dobit
poslovnog sustava. Zadaci nabave u Sirem smislu su da pripremi §to bolje koriStenje
mogucnosti trziSta nabave te da pozitivno utjeCe na proizvodnu potro$nju i prodaju.
Strategijski zadaci su preteZzno zadatci istraZivanja nabave, pod ¢ime se misli na organizirano i
kontinuirano istraZivanje svih ¢imbenika znacajnih za pripremu i optimiranje odluka o nabavi.
Takoder, zadaci nabave u Sirem smislu omogucuju sniZenje troSkova i1 povecanje ucinaka
nabave 1 cijelog poduzeca. S aspekta objekata, nabava u Sirem smislu obuhvaca pored nabave
materijala, dijelova, sklopova, sustava, solucija i trgovacke robe i nabavu usluga (odrzavanja,
¢iS¢enja, istrazivanja i razvoja, logistic¢kih usluga,...), prava (licenci, franSiza, najma, zakupa,

lizinga), energije i sredstava za rad (opreme i investicijskih dobara). *°

B V. Feri$ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
" V. Feri$ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
V. Ferigak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.

13



4.2. Ciljevi nabave

Ciljevima se definiraju stanja koja zelimo ostvariti, odrzati ili sprijeciti. Kada su nam poznati
ciljevi, onda mozemo svrhovito usmjeravati poslovne aktivnosti. *°

Opéem cilju maksimiziranja dobiti poduze¢a nabava doprinosi tako da interne korisnike
opskrbi materijalima i uslugama uz najpovoljnije uvjete. U klasi¢noj nabavi taj se cilj
nastoji ostvariti na nacin da se S$to viSe snize nabavne cijene materijala i usluga,
odnosno troSkovi nabavljanja. U suvremenoj je nabavi snizenje troska nabave
materijala i usluga samo jedan od ciljeva. Troskove valjda promatrati cjelovito, da bi se
ostvarile 1 koristi za dobavljace, 1 za kupce proizvoda i usluga vlastite organizacije, 1 za
drustvo u cjelini. Uz ekonomske ciljeve, sve viSe dobivaju na znacenju ekoloski ciljevi.
Raste drustvena svijest o potrebi zastite okoliSa pa se veckod nabave materijala 1 usluga
mora voditi rauna o tome jesu li rezultat ekoloski podobne proizvodnje i mogu li se
nakon uporabe proizvoda, u koje se ugraduju, reciklirati ili barem povoljno zbrinuti ili
deponirati. U suvremenom poslovanju opé¢i su ciljevi nabave da se pribave materijali i

usluge: *’

e funkcionalno odgovarajuce kakvoce,

po najpovoljnijoj cijeni,

¢ u ekonomic¢noj koli€ini,

e U pravo vrijeme,

e s najpovoljnijih izvora,

e Uz visoki servis isporuke,

e uz postizanje najvec¢e moguce zastite okolisa i prirodnih resursa,
e Uz najmanje rizike,

e uz najniZe troSkove,

uz dobre odnose s dobavlja¢ima.

Ostvarenje tih ciljeva ovisi o nizu uvjeta, a u razliitim situacijama pojedini ciljevi
dobivaju razli¢iti ponder. Postavljanje i1 ponderiranje ciljeva ovisi o konstelaciji uvjeta

na trziStu 1 u organizaciji. S obzirom da se do odredenog cilja moze do¢i razli¢itim

'® V. Feri$ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
7 V. Feri¥ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
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putovima, ne postoje neka opca i vremenski neograni¢ena rjeSenja veé¢ svaka organizacija
mora traziti specificna rjeSenja na temelju izabrane poslovne strategije te poduzimati mjere
koje ¢e sluziti postizanju ciljeva. Da bi to bilo moguce, ciljeve mora razlikovati prema nizu
kriterija, Sto ¢e omoguciti njihovu identifikaciju, opisivanje, selekciju, vrednovanje i kontrolu

njihova ostvarenja.'®

4.3. Svrha nabave

Svrha je funkcije nabave 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 odgovarajuée kakvoce, u potrebnoj koli¢ini,
po povoljnim cijenama, s isporukom u pravo vrijeme i na pravom mjestu, s pouzdanih
izvora, odnosno od dobavljaca koji pravodobno 1 savjesno izvrSavaju preuzete obveze i
pruzaju odgovarajuci servis prije i poslije prodaje. U suradnji s drugim poslovnih
funkcijama i organizacijskim jedinicama nabava mora osigurati harmoni¢no odvijanje
procesa poslovanja u skladu s interesima tvrtke, djelatnika i druStvene zajednice. Svrha
je nabave, dakle, da poveze i uskladi potrebe vlastite organizacije za sredstvima,
uslugama i energijom, $to ih sama ne proizvodi, s interesima dobavljaca tih objekata
opskrbe.™

Donositelji odluka o nabavi nastoje wuravnoteZiti navedene konfliktne ciljeve i

nac¢i kompromisna rjeSenja, da bi ostvarili §to bolju opskrbu. Pri tome treba voditi ra¢una: 20

e da osiguraju kontinuirano zadovoljenje potrebe vlastite organizacije uz
odrzavanje dobrih poslovnih odnosa s dobavljacima,

e da razvijaju alternativne i nove izvore nabave s ciljem da se izbjegnu poteskoce u
opskrbi i da se pripremi zadovoljenje novih potreba,

e da poslove obavljaju uz postivanje etickih nacela,

e da uspostave nacin opskrbe koji ¢e najbolje zadovoljiti zahtjeve sigurnosti i

ekonomicnosti,

¥ V. Feri$ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
V. Feri$ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
2%, Feritak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
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e 0 razvoju kadrova i organizacijske sluzbe, kao i kadrova koji sudjeluju u
operativnim poslovima nabave,

e da uspostave poslovne odnose s drugim poslovnim funkcijama u svezi s:

- definiranjem potreba i njihova zadovoljavanja,

- razvojem novih proizvoda,

- pribavljanjem i distribucijom informacija s trzista nabave i s trendovima na trziStu nabave,

- izborom najpovoljnijih izvora nabave i dobavljaca,

- osiguranjem najpovoljnijeg odnosa kakvoca — cijena,

- vodenjem pregovora s dobavljacima.

Cesto se zadatci nabave obavljaju u okviru drugih poslovnih funkcija, ali da bi se
obavili  efikasno 1 efektivno funkcija nabave mora imati odgovaraju¢i polozaj u
organizacijskoj strukturi i managementu te dovoljan broj kvalificiranih i motiviranih
djelatnika.

Efikasnost (engl. efficiency) nabave sastoji se u pribavljanju potrebnih sredstava, usluga

i energije uz Sto povoljnija ulaganja tj. u obavljanju zadataka na odgovarajuc¢i nacin.
Efikasnost nabave mjeri se odnosom izlaza procesa, odnosno rezultata nabave i ulaza

(uloZenog rada, vremena, sredstava i informacija).?! (prikazano formulom u nastavku)

EFIKASNOST = 2Lz (output)

ulaz (input)

Efikasnost se mjeri na nacelima ekonomicnosti i S$tedljivosti. Dok je efikasnost

orijentirana ukupnim rezultatima, ekonomicnost je orijentirana procesima 1 mjeri se

22(

odnosom ostvarene vrijednosti nabave i troSkova,” (prikazano formulom u nastavku).

vrijednost nabave

EKONOMICNOST =

troSkovi nabave

Sto znaci da zadatke nabave valja obaviti troSkovno ucinkovito. Nabava ¢e to posti¢i ako
opskrbu odredenog prosjeka realizira uz $to manje troSkove ili ako s raspolozivim sredstvima

ostvari sto bolje rezultate opskrbe. Prema nacelu Stedljivosti nabava mora ograniciti

21 V. Feri$ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
?2 V. Feri%ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
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uporabu raspolozivih sredstava samo na izvrSenje zadataka opskrbe u potrebnom opsegu.
U realizaciji nacela ekonomicnosti i S$tedljivosti u nabavi se naroCito koriste
nacela minimuma i maksimuma (npr. minimalne i maksimalne zalihe, koli¢ina isporuke itd.).
Ekonomicnost je uzi pojam od efikasnosti i uzima u obzir samo odnose vrijednosti nabave i
troSkova, dok se kod efikasnosti promatraju ukupni ucinci i ulaganja na koje imaju utjecaj
razne mjere (politicke i druge), a ne samo trogkovi.

Efektivnost oznaCuje odnos postavljenih ciljeva 1 rezultata (uCinaka) nabave tj.
promatra se obavlja li nabava prave zadatke, koji su znacajni za ekonomicnu i Stedljivu

opskrbu. (prikazano formulom u nastavku).

ostvarenje ciljeva

EFEKTIVNOST =

ciljevi nabave

Ostvarenje ciljeva nabave ocjenjuje se prema zadovoljenju potreba korisnika opskrbe (izlaza)
nabave 1 ucinaka realizirane opskrbe (ishoda). Odredivanje efektivnosti nabave otezano
je kada ne postoje odgovarajuée definirani operativni i instrumentalni ciljevi nabave, na
temelju kojih se moze provesti kontrola opsega ostvarenja ciljeva, Cesto se ciljevi
definiraju samo kvalitativno (npr. da nabava mora pravodobno i efikasno zadovoljiti potrebe
za odredenim materijalima), da bi se izbjegla osnovna odgovornost djelatnika nabave.
Efektivnost ¢e se povecati ako je nabava procesno orijentirana te ako vodi brigu o svojem
doprinosu stvaranju vrijednosti u lancu opskrbe tj. ako spozna 1 koristi mogucnosti

o . . . . . .. 24
naCina svog doprinosa uspjehu poslovanja vlastite organizacije.

4.4. Polozaj nabave

Polozaj nabave s aspekta integracije u sustav poslovanja poduzeca:

a) negativni polozaj nabave

Nabava ima negativan poloZaj ako korisnici predmeta nabave sami donose odluke o nabavi, a

. v , .. 2
da ne spoznaju ucinke takve nabave za poduzeée kao cjelinu.”®

2 V. Feri$ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
V. Feri$ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
V. Feritak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
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Dogada se da se kupuju velike koli¢ine materijala radi dobivanja popusta na cijeni,a ne racuna

se s troSkovima zaliha, s moguéno$¢u kvarenja materijala i sl.

b) neutralni polozaj nabave

Neutralan polozaj nabave karakteristiCan je za rani razvoj sluzbe materijalnog poslovanja.
Nabava je usmjerena na Sto efikasnije poslovanje materijalima, ali prvenstveno vode¢i racuna
o efikasnosti i povezanosti svih operativnih poslova. Aktivnosti nabave provode se na temelju
plana nabave, definira se politika nabave, postavljaju se normativi zaliha te se istrazuje trziste

nabave.

C) pozitivni polozaj nabave

U pozitivnoj fazi nabava postaje ravnopravna funkcija u poduzefu i u potpunosti je
integrirana u donoSenje svih odluka u svezi s potrebama i opskrbom poduzeca. Pozitivni
polozaj nabava moze dosti¢i ako se provedu korjenite promjene strukture i procesa nabave te
odnosa s dobavljacima.

Puno je jednostavnije iz pozitivne faze skliznuti u neutralnu, nego se iz negativne faze uzdici

u pozitivnu ili se u njoj odrzati.?

5. ORGANIZACIJA NABAVE

Pojam organizacije koristi se u razli¢itim semantickim znacenjima. Rije¢ju organizacija

v - 27
0znacujc se:

e (u socioloskom smislu) svaka institucija, poduzece, sidnikat, sportsko drustvo i sl.
Organizacija u socioloSkom smislu je, dakle, nadredeni pojam za institucije u kojima
ljudi suraduju s odredenom svrhom, npr. da bi gradanima osigurali usluge ili zastupali
interese ¢lanova.

e zadatak provodenja ili uspostavljanja jednokratne aktivnostiili suradnje 1 sl. (npr.
organizacija susreta s prijateljima, razgledavanje izlozbe itd.)

e unutarnja struktura neke organizacije ili sustava

2® V. Feri$ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
*7 V. Feri%ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
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e uspostavljanje strukture i odnosa u sustavu da moze uz odredene uvjete ostvariti

postavljene ciljeve.

Organizator bi morao stoga luciti pojmove organizacije za socioloskim i s dispozitivnim
smislom od pojmova koji se odnose na trajno strukturiranje. U tom smislu orgnizacija

. . . . . 28
ima za orgnizatora dvojako znacenje:

1. uspostavljena struktura koja vrijedi na dugi rok. To znai da su struktura
elemenata i odnosi medu njima uspostavljeni da mogu dugorocno ostvarivati
postavljenje ciljeve u zadanim uvjetima. To je tzv. formalna organizacija

2. postupak uspostavljanja strukture i odnosa u sustavu koji vrijede dugoro¢no.

Kao rezultat procesa organizacijske izgradnje javlja se formalna organizacijska struktura
koja predstavlja osnovicu svake organizacije. Ona je propisana i sluzbeno utvrdena, a
najéeS¢e se prikazuje grafikonima kompanije s pozicije opisa poslova i ciljeva. Za razliku
od formalne organizacijske strukture, u svakom poduzecu djeluje i stvarna, odnosno
objektivno postojeca struktura koja se ¢esto naziva neformalnom. Neformalna organizacijska
struktura je skup relativno trajnih odnosa medu ljudima u organizaciji koji su se razvili
tijekom  njihova zajedni¢kog rada, a djeluju na formalne ciljeve organizacije.?’
(vidi shemu 1.)

ORGANIZACIA

/N

/ FORMQ_NA NEFORMALNA
Organizacijska struktura organizacija procesa male grupe (timovi)
rada/poslovanja nastaju spontano

Shema 1. Formalna i neformalna organizacija
Izvor: V. FeriSak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno

izdanje Zagreb: vlast. nakl., 2006.

28y, Ferigak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
* http://www.staro.rifin.com/root/tekstovi/casopis_pdf/ek_ec_605.pdf
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5.1. Proces nabave

Dok se individualne kupnje mogu ¢initi prilicno razli¢ite, postoji osnovni proces nabave
koji se moze opisati kao prepoznavanje potrebe, odredivanje dobavljaca, odredivanje i
slanje narudzbe, nadzor i upravljanje procesom isporuke, te vrednovanje nabave i

dobavljaca.®® (vidi shemu 2.)

e Prepoznavanje potrebe

U poduzecima potrebe se mogu prepoznati na vise nacina. Odjel prodaje moze kontaktirati
nabavu s ciljem kupovine npr. nove proizvodne opreme. Kupovina se moze zabiljeziti
kao narudzba komponenata proizvodnje ili kao dio procesa planiranja potraznje za
materijalima. Narudzbe se mogu poslati i preko EDI sustava i jednostavno potvrditi
preko odjela nabave. Svaka od ovim metoda predstavlja poCetak procesa nabave. Kada

se prepozna potreba, mogu uslijediti ostali koraci procesa nabave.

e (QOdabir dobavljaca

Odabir dobavljaca moze biti jednostavan kao $to je provjeravanje to¢nosti e-mail adrese pri
elektroni¢kim narudzbama ili tako slozen kao §to je to trazenje pred-ponudbenih cijena
pri kupovini glavne, kapitalne opreme, vodenje sastanaka ponudaca i vrednovanje mnogih
detaljnih ponuda. Do odredene razine to ovisi o tipu nabave — nova Kkupovina,
ponovljena kupovina ili djelomi¢no ponovljena kupovina — kao i o proizvodu ili usluzi
koji se kupuju. Jednom kada se odaberu potencijalni dobavljadi, odabrat ¢e se jedan

ili viSe njih koji ¢e poduzece opskrbljivati robom.

e Priprema i ispostavljanje narudzbe

Nakon S§to se odabere dobavlja¢, narucivanje moZe zapoceti. Treba potpisati ugovore ili
poduzeti odredene korake kako bi se nabavila roba ili usluga. Odjel nabave je obicno
tada odgovoran za provjeravanje jesu li narudzbe ispravno ispunjene, poStuju li se ugovorne
klauzule, odgovora li roba standardima te da li dobavlja¢i izvrSavaju obveze na

zadovoljavajuci nacin.

* David J. Bloomberg: Logistika, Zagrebacka Skola ekonomije i managementa, Zagreb, 2006.
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e Nadzor i upravljanje procesom isporuke

Bit nabave jest osigurati da se prava roba isporuci u pravim koli¢inama na pravo mjesto.

e Vrednovanje nabave i dobavljaca

To je proces na dvije razine. Odredena nabava moze krenuti dobro ili lose. Vecina
odjela nabave objedinjuje akumulirano iskustvo s nekim dobavljacem kroz mnoge transakcije
1 mnoge kupovine. Kada dobavlja¢ jednom ne ispuni ocekivani zadatak, odjel nabave moze
razgovarati s dobavljatem o problemu kako bi se izbjegli daljnji problemi. Ako
dobavlja¢ viSe puta napravi propust i ne ispuni standardna ocekivanja, odjel nabave ce

u tom slu¢aju potraziti novog dobavljaca.®!

*LV. Feri%ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
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UTVRDIVANJE POTREBA

PLANIRANJE NABAVE

Korisnici (sirovina i materijala, trgovacke robe, usluge, investicijske robe i

razne druge robe

Skladi$te nabave

INTERNO NARUCIVANIJE

Zahtjev za
nabavu

-

DA

Odnos s

NE

postoji
okvirni
uaovor

dobavljacem

dosadasnji
dobavlja¢
7adovoliava

NE

‘ |

Izbor izvora nabave

Lista
potencijalnih
dobavliaca

Narucivanje

Ponude

N

Ocjena rada

Kontrola rokova i
opomene dobavlja¢ima

dobavlijaca

NE

Prijem robe

Isporuka
ie u redu

Skladistenje

5_/|/'

Ispitivanje ponuda

Vodenje pregovora

Reklamacije

Likvidacija rauna

Ocjene ponuda i

izbor najpovoljnije

Placanje racuna

s robom

Odluka o postupku

_____ eMail, EDI, fax

Shema 2. Proces nabave

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

Zagreb: vlast. nakl., 2006.

22




5.2. Oblikovanje organizacijske strukture nabave

U oblikovanju organizacijske strukture u poduzeé¢ima jo$ uvijek je duboko ukorijenjen
tayloristicki model managementa, prema kojm gornja razina promislja Sto i kako raditi, a
donja razina izvrSava operativne zadatke. Organizacijska struktura nabave mora omoguditi
donosenje odluka na temelju cjelovitih ocjena svakog konkretnog slucaja, tako da se ostvare
Sto 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 nekoliko na¢ina

e KoriStenjem ekonomije koli¢ina i odlu¢ivanjem 0 izlascima na jednome mjestu,

e izborom pravih dobavljata 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 i koli¢ina i nabave poveéa produktivnost i
poslovanja,

e ako ukljuc¢i dobavlja¢e u razvoj, proizvodnju i logistiku vlastitog poduzeéa i na taj
nacin snizi troskove 1 poboljsa djelotvornost tih funkcija,

e povecanjem djelotvornosti procesa nabavljanja automatizacijom i delegiranjem
operativnog narucivanja korisnicima predmeta rada ili prepustanjem pojedinih

poslova opskrbe dobavljatima (outsourcing)*?

Organizacijsku strukturu treba tako oblikovati da se §to viSe zadovoljei 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 opterecenje djelatnikai naknadeza rad prema njihovim
uéincima. Djelatnici moraju znati §to se od njih ocekuje kako bi mogli odrediti ciljeve rada,
zahtijevati potrebne informacije i sredstva te dobiti adekvatna ovlastenja i odgovornosti.
Radom na konkretnim zadacima treba im omoguciti stjecanje znanja i ucenje, a u skladu s

time 1 stalna poboljSanja organizacij e

32 Outsourcing - model ugovaranja u kojem tvrtke ili javne ustanove radi poboljSanja produktivnosti
ustupaju odredene, uglavnom sporedne poslove, vanjskim poduzecima koja se njima bave

> V. Feri%ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
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5.3. Oblici organizacijske strukture nabave

Organizacijska struktura funkcije nabave uspostavlja se primjenom nacela koja se
razmatraju u sintezi zadataka, oblikovanju mjesta i stvaranju hijerarhije, s time da valja
odluciti hoée 1i se nabava organizirati centralizirano, u okviru jedne sluzbe, koja ce
obavljati sve funkcionalne zadatke, ili ¢e biti decentralizirana po razli¢itim podrucjima
djelatnosti.

Nabava mora uspostaviti i svoju unutarnju strukturu, a ona moze biti linijska i
Stabno-linijska. Tako organizirana nabava predstavlja opéu funkciju poduzeca, koja
moze svoje suradnike delegirati u razna tijela poduzeca i u vise-linijske organizacijske
jedinice. PolaziSte organizacije nabave je povijesna funkcionalna organizacija
stvorena tijekom industrijskog razvoja. Rast industrijskih poduzeta te s tim u svezi
podjela posla doveli su do stvaranja homogenih poslovnih funkcija kao §to u 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
veéa potreba za raznim strategijskim zadacima. Podjela operativnih i strategijskih zadataka
ima odraza u organizaciji nabave, naroCito u pogledu podjele ovlaStenja odlucivanja te
davanja naloga i uputa za rad. S toga glediSta razlikuje se linijska i Stabno —linijska
organizacija te razni oblici vise linijske organizacije. Za linijsku organizaciju nabave znacajno
je jesu li sve funkcije organizirane centralizirano u jednoj nabavnoj sluzbi, koja je
ravnopravna ostalim poslovnim funkcijama i neposredno podredena rukovoditelju poduzeca
ili su neke funkcije decentralizirane, odnosno organizacijski podredene drugim poslovnim
funkcijama poduzeca. Svako rjeSenje ima u odredenim okolnostima dobrih i lo§ih strana. (vidi

shemu 3.)
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Strategijski zadaci imaju odluc¢ujucu
ulogu za uspjeh nabave

MARKETING NABAVE

e ispitivanje trzista nabave

e analiza ponuda i dobavljaca

e provedba vrijednosne
analize

e donosenje odluke,
proizvoditi ili nabaviti

e realizacija recipro¢ne nabave

e odluke o strategiji
nabavljanja

e izbor sustava nabavljanja

Operativni zadaci osiguravaju
uspjesno nabavljanje

e administrativni poslovi
nabavljanja, ispitivanja
rac¢una i placanja robe

e vodenje pregovora s
dobavlja¢ima

e pracéenje i osiguranje rokova
isporuka robe

o reklamacije

e prodaja otpadaka

e vodenje evidencija nabave

e razmjena informacija s
drugim sluzbama

e suradnja s kontrolingom

o kontrola i dispozicija zaliha

Prednosti organizacijske podjele

kvalitetije obavljanje operativnih
zadataka

sklapaju se povoljniji ugovori s
dobavlja¢ima

objektivno vrednovanje dobavljaca
Intenzivnija obrada i bolje koristenje
trzista nabave

stvaranje bolje podloge za vodenje
pregovora

uspostavljanje boljih odnosa s
dobavljac¢ima

eliminiraju se emocinalne barijere u
svezi promjene dobavljaca

izvrSenje poslova nabave uz ukupno niZe

troskove

osiguranje opskrbe uz manje vezanje
kapitala

vece mogucénosti izobrazbe kadrova
nabave

Shema 3. Prednosti podjele strategijskih i operativnih zadataka
Izvor: V. Ferisak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno
izdanje Zagreb: vlast. nakl., 2006.

5.3.1. Mjesto nabave u organizacijskoj strukturi poduzeca

Mjesto nabave u organizacijskoj strukturi poduzeca ne moze se odrediti jedinstveno ve¢ ovisi
o uvjetima koji su individualni za svako poduze¢e. U suvremenim rjeSenjima valja
teziti da se poboljSa sposobnost reagiranja na raznovrsne 1 promjenjive potrebe
opskrbe, da se smanje troSkovi opskrbe, da se izmedu nabave 1 korisnika uspostave izravne

informacijske veze i1 da se snize njihovi troskovi te da se poveca motivacija djelatnika
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nabave. Nabava mora imati mogucénost djelotvorne 1 ekonomicne realizacije zadataka
opskrbe. Zadatci opskrbe mogu se realizirati tako da se svi ili samo neki zadatci
nabave obave u posebnoj organizacijskoj jedinici. Prema tome koji ¢e zadatci biti

dodijeljeni posebnoj organizacijskoj jedinici za nabavi razlikuju se ova rjesenja:

e odjel nabave wu sastavu netrziSne poslovne funkcije (npr. proizvodne ili

financijsko-racunovodstvene sluzbe) s kojim su vezane njegove aktivnosti. Takvo
se rjeSenje koristi u slucajevima 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 1 kvalificiran u tehni¢kom pogledu za
takve poslove.

e o0djel nabave u sastavu trziSne poslovne funkcije (komercijalne sluzbe), S$to

pokazuje da se nabavi pridaje vece znacenje nego u prethodnom slucaju pa ne obavlja
samo rutinske operativne zadatke, ve¢ 1 niz tipi¢nih kreativnih trziSnih zadataka
(primjerice, istrazivanje trziSta nabave, istrazivanje prikladnosti i izbor sustava
nabavljanja, prora¢un normiranih i ekonomic¢nih koli¢ina nabave, ugovaranje
reciprocne nabave i sli¢no).

e nabava u sastavu sluzbe materijalnog poslovanja, koja ima status poslovne

funkcije podredene rukovoditelju poduzeca. Sluzba materijalnog poslovanjaima 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 i unutarnjeg
transporta, skladiSta 1 odjela za prikupljanje, reciklazu 1 prodaju ostataka 1 suviSnih
materijala.

e nabava u sustavu raznih oblika matricne organizacije (u ¢istoj matri¢noj

organizaciji, u sustavu organizacije prema proizvodima ili projektima, u

divizionalnoj organizaciji) te u procesnoj organizaciji i fraktalnoj organizaciji.>*

Organizacijske oblike nabave potrebno je razmotriti kako bismo mogli dati opéu
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ocjenu za pojedino organizacijsko rjesenje.

** V. Feri%ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
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5.3.1.1. Nabava u sastavu komercijalne sluZzbe

U malenim poduze¢ima nabava se najeS¢e nalazi u sastavu komercijalne sluzbe.

. . L. 36
Karakteristike nabave u takvim poduzec¢ima su:

e nabavno poslovanje nije tehnicki zahtjevno i1 viSe se naglasava njegovo
komercijalno znacenje,

e opseg posla je malen te je za poslove nabave potrebno jedan ili nekoliko
djelatnika,

e jedna osoba (rukovoditelj komercijalne sluzbe) uspjeSno koordinira i rukovodi

poslovanjem nabave, prodaje, skladista i transporta.

Smatra se da je nedostatak takvog rjeSenja §to se najviSe pozornosti pridaje prodaji pa su
ostali poslovi komercijalne sluzbe, a medu njima i nabave, zapostavljeni i ne razvijaju se u
skladu s njihovim 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 re¢i da je u malenim poduzeéima s obiljezjima nabave kao Sto su
navedeni, prihvatljivo organizacijsko rjeSenje kojim se nabava nalazi u sastavu

komercijalne sluzbe. (vidi shemu 4.)

rukovodstvo
poduzeca

komercijalna sluzba
Stabna mjesta

asistentska mjesta

nabava prodaja skladiste transport

Shema 4. Nabava u sastavu komercijalne sluzbe
Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno
izdanje, vlastita naklada.,Zagreb, 2006.

* Feri%ak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada.,Zagreb, 2006.

*® V. Feri%ak: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i dopunjeno izdanje
Zagreb: vlast. nakl., 2006.
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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.

5.3.1.2. Nabava u sastavu tehnicke sluzbe ili u sastavu proizvodnje

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

(vidi shemu 5.)

Rukovodstvo poduzeéa

sluzba tehnic¢ka financ.-rag. kadrovska i
marketinga sluzba sluzba opca sluzba
razvoj nabava proizvodnija kontrola kv. odrZavanje

Shema 5. Nabava u sastavu tehnicke sluzbe
Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno
izdanje, vlastita naklada.,Zagreb, 2006.

Nedostatak je takvog rjeSenja Sto tehniCka sluzba nastoji ostvariti Sto vecdu 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,

ukljucivanjem nabave u tehnicku sluzbu ili u proizvodnju komplicira suradnju i koordinaciju

28



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, §to
ih odvaja od njihovog temeljnog zadatka. Kao glavni razlog za ukljucivanje nabave u sastav
tehnicke sluzbe ili u sastav proizvodnje navodi se komplicirana nabava s tehnickog gledista.
U takvom slucaju problem se moze rijesiti tako da se na poslovima nabave angazira tehnicko
osoblje ili da se intenzivira suradnja s proizvodnjom, odnosno s tehnickom sluzbom, a ne da
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se nabava ukljuci u sastav proizvodnje ili u sastav tehnicke sluzbe.

5.3.1.3. Nabava u sastavu financijsko - racunovodstvene sluzbe

U poslovanju nabave znacajno je da se osiguraju potreban financijska sredstva, da u zalihama
bude zamrznuto S$to manje obrtnih sredstava i da se plaéanje roba i usluga obavi uz
najpovoljnije uvjete. Rukovode¢i se tim ¢injenicama, nabava se ponekad stavi pod
ingerenciju i u sastav financijsko-racunovodstvene sluzbe. Takvo organizacijsko rjeSenje

ima niz nedostataka:

e rukovoditelj financijsko-ratunovodstvene sluzbe nije stru¢an za poslove nabave, a niti
moze obratiti dovoljnu pozornost na probleme nabave,

e financijsko-ra¢unovodstvena sluzba nastoji nabaviti sredstva za proizvodnju po
§to nizim cijenama, ne vode¢i dovoljno ra¢una o kakvoci,

e u nastojanjima da zalihe budu S$to manje moze se dogoditi da zbog
nedostataka materijala dode do zastoja u proizvodnji, Sto uzrokuje daleko vece

troSkove nego Sto su troSkovi neSto vecih zaliha materijala,

osoblje nabave nije dovoljno samostalno u rjeSavanju zadataka nabave,

osoblje financijsko-ra¢unovodstvene sluzbe odvaja se od svojeg temeljnog zadatka.

lako ukljucivanje nabave u sastav financijsko — raCunovodstvene sluzbe ima negativnih
posljedica 1 ne omogucuje primjenu suvremenih koncepcija nabavljanja, takvo se
rjeSenje primjenjuje u manjim organizacijama (primjerice, u ljeciliStima, na vecim

gradili§tima) kod kojih se posebna pozornost pridaje troskovima nabave 1 koristi se

7 \.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006
*V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006
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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.

5.3.1.4. Nabava kao temeljna poslovna funkcija

U Kklasi¢noj Stabno-linijskoj organizaciji razlikuje se nekoliko temeljnih poslovnih
funkcija. To su  razvoj, proizvodnja, prodaja, kadrovska  funkcija i
financijsko-rac¢unovodstvena funkcija. Neke od tih funkcija objedinjuju se kao,
primjerice razvoj 1 proizvodnja u tehniCki sektor te nabava i1 prodaja u komercijalni
sektor/sluzbu ako je to racionalnije s obzirom na opseg posla i s obzirom na troSkove,
prostorno-vremenske problemei probleme kakvocée poslovanja. Medutim, ako je nabavno
poslovanje opsezno 1 zahtijeva angazman veceg broja osoblja, a nabava ima odlucujuce
znacenje za uspjesSnost poslovanja poduzeca, onda se organizira kao temeljna poslovna
funkcija ravnopravna prodaji, proizvodnji i drugim poslovnim funkcijama poduzeca. Na taj
se nacin osigura da nabava uz operativne zadatake obavlja i sve potrebne strategijske zadatake
i da ima adekvatni utjecaj na strateSke odluke u poslovanju poduzeca. TroSkovi nabave bit ¢e
nesto vec¢i nego u slucaju da se nabava nalazi u sustavu komercijalne sluzbe, ali ¢e ucinci

ostvareni boljim nabavnim poslovanjem u potpunosti opravdati poveéane troikove nabave.*

(vidi shemu 6.)

Rukovodstvo S
. — planianaliza
poduzeca
organizacija
kontroling
nabava proizvodnja marketing financije i rac. opca i kadr. sl.

Shema 6. Nabava kao temeljna poslovna funkcija poduzeca
Izvor: FeriSak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno
izdanje, vlastita naklada.,Zagreb, 2006.

*V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006.

30



5.3.1.5. Nabava u sastavu sluzbe materijalnog poslovanja

Materijalno poslovanje predstavlja rukovodni i organizacijski koncept koji omogucava
pregled nad svim materijalnim tokovima u nabavi, skladiStenju i1 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 poduze¢a u nabavi i
koriStenju materijala. Sluzba materijalnog poslovanja u svom sastavu ima nabavu, dispoziciju
materijala, skladiste, transport i odjela za prikupljanje, sortiranje, koriStenje i prodaju
otpadaka i nepotrebnih materijala te sredstava za rad. Nabava se moze podijeliti na odjele
operativne i strategijske nabave. Rukovoditelj sluzbe materijalnog poslovanja izravno je
podreden rukovodstvu poduzec¢a, a u dionickom drustvu najceS¢e je clan 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
struéni 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 dugoroéne ugovore, da koordinira i
analizira rad operativne nabave, da suraduje s tehniCkom sluzbom i marketingom u
svezi s razvojem proizvoda, odnosno da poveze i ostvari interese poduzeca na trziStu

nabave.* (vidi shemu 7.)

%0 Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada.,Zagreb, 2006.
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Rukovodstvo
poduzeca

sluzba materijalnog
poslovanja

operativna strategijska dispozicija prijamna transport i
nabava nabava kontrola Spedicija

Shema 7. Nabava u sastavu sluzbe materijalnog poslovanja
Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno
izdanje, vlastita naklada.,Zagreb, 2006.

5.3.1.6. Mjesto nabave u matri¢noj organizaciji

Matri€na organizacija je produkt viSe-linijskog nacela rukovodenja. Razlicite
funkcije  poduzeca svrstaju se prema njihovom znacenju u poslovanju u glavne i opce.
Glavne su funkcije nabava/materijalno poslovanje, proizvodnja, prodaja, financije i
racunovodstvo, a opc¢e su funkcije one koje se organiziraju kao zajednicke funkcije
poduzeéa. To su funkcije planiranja, organizacije, kontrolinga, kadrovska funkcija,
funkcija elektroni¢ke obrade podataka 1 sl. Graficki se veze glavnih 1 opcih
funkcija prikazuju u obliku matrice pa se zbog toga ova organizacija naziva
matricnom. 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 odgovaraju¢e usluge, a u matrici se tada navede u
prvom stupcu. To je naro¢ito znacajno zbog optimalizacije logistickih procesa u

o 41
poduzecu.

o Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada.,Zagreb, 2006.
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U praksi se ne koristi matricna organizacija u Cistom obliku. NajceS¢e se ograniava
na djelomi¢nu primjenu matri¢ne strukture. S matricnom strukturom formiraju se projektni
timovi, timovi za poslovanje s odredenim proizvodima, a rjede se koriste i drugi oblici
s matricnom strukturom kao npr. Proces-Management (npr. tim koji se brine o procesu

naruc¢ivanja) ili Program-Management i dr. (vidi shemu 8.)

rukovodstvo

nabava proizvodnia prodaja financiie i rac.

planiranie

organizacija

E— kontroling

kadrovska sl.

informatika

Shema 8. Matri¢na organizacija
Izvor: FeriSak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno
izdanje, vlastita naklada.,Zagreb, 2006.

Prednosti su matri¢ne organizacije: 42

e poslovanje je fleksibilnije, promjene se brze akceptiraju i bolje integriraju,
e postizu se bolji meduljudski odnosi 1 ve¢a motiviranost djelatnika,
e moguca je specijalizacija djelatnika,

e postize se proces ucenja i kreativnog traZenja rjeSenja.

*2V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006.
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Nedostaci matri¢ne organizacije:43

e moguénost nastajanja konfliktnih  situacija zbog razli¢itih pristupa te

nereguliranje nadleznosti i prioriteta linijskih rukovoditelja,

e slozeniji komunikacijski 0dnosi,
e potrebni su strucniji kadrovi,
e opasnost da dode do loSih kompromisa.

5.3.1.7. Mjesto nabave u divizijskoj organizaciji

Divizijska organizacija, ili organizacija prema poslovnim podru¢jima, odnosno
podru¢jima proizvodnje, uspostavlja se u velikim poduzeéima 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:**

e raznovrsni proizvodni programi ili djelatnosti koji se odvijaju najceS¢e na
prostorno razdvojenim podrucjima,
e potrebe za razli¢itim materijalima,

o razliciti zahtjevi u pogledu politike opskrbe i zaliha te politike prodaje.
Karakteristike divizijske organizacije su:*

e 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,

e jasno su razgraniena ovlasStenja 1 odgovornosti, Sto proizlaziiz linijske strukture
divizija,

e to je marketinski orijentirana organizacija,

e postoji opasnost od prevelikog osamostaljivanja pojedinih podrucja poslovanja

(divizija) na tetu ciljeva i udinkovitosti cijelog poduzeéa.*® (vidi shemu 9.)

*V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006.

* V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006.

*V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006.
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rukovodstvo
poduzeda nabava
logistika
vrijednosna
analiza — kontroling
benchmarking
planiranie

informacijski sustavi
kadrovska i opca sluzba

Diviziia | — Diviziia ll Diviziia Il
|1 operativna nabava T 1 Orerativna nabava razvoi proizvoda
istrazivanie i razvoi Tehnicka sluzba Operativna nabava
nroizvodnia — nroizvodnia marketing
prodaia | prodaia VVaniska treovina
Financiie i rac. —1 Financiie i rac. Financiie i rac.

Shema 9. Divizijska organizacija
Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i

dopunjeno izdanje, vlastita naklada.,Zagreb, 2006.

5.3.1.8. 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 Sto u
timovima ovlastenje odluCivanja nemaju pojedinci, nego se odluke donose
konsenzusom, sporazumno. Svi poslovi rjeSavaju se u timovima participacijom i

suradnjom ¢lanova koji sami organiziraju svoj rad. To znatno povecava motivaciju

e Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada.,Zagreb, 2006.
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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.*” (vidi shemu 10.)

strategijska
nabava

istraZivanje
i razvoj

Team za management opskrbe

Dijelovi od plastike

proizvodnja

dispozicija
op. nabava

osiguranje
kakvoce

Shema 10. Timska organizacija — primjer tima za management opskrbe
Izvor: Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno
izdanje, vlastita naklada.,Zagreb, 2006.

5.3.1.9. 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
raSClanjenih dijelova procesa te gubitka informacija i pogreSaka u odvijanju procesa na

funkcionalno organiziranim mjestima. Umjesto vertikalno orijentirane hijerarhijske

*\.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006
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organizacije, rjesenje je nadeno u horizontalnom povezivanju dijelova procesakoji se redaju u
odredenom slijedu, a obavljaju ih timovi sastavljeni od funkcionalno orijentiranih
profesionalaca iz pojedinih strukovnih centara (centri u koje ulaze djelatnici sli¢nih
kvalifikacija i koji imaju svog trenera).*®

Procesna organizacija proSiruje virtualne granice poduzeca pa nabava ima zadatak da u
odvijanje procesa integrira i dobavljace, koji nisu vise samo isporucitelji naru¢enih predmeta.

(vidi shemu 11.)

Clanovi strukovnih centara

v

\ 4

Procesi

v v v v

Shema 11. Procesna organizacija
Izvor: FeriSak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno
izdanje, vlastita naklada.,Zagreb, 2006.

*V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006
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5.3.1.10. 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 ra$¢lanjivati, a ¢ije kona¢no stanje
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 1  optimiziraju u skladu s ciljevima
suradnika/izvrSitelja te u skladu s ciljevima hijerarhijski visih fraktala. Na taj se nac¢in 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.

Nacelo je rada fraktala da malo istih elemenata kao cjelina brzo reagira na promjene u okolini,

tako da poCetne uvjete sama mijenja na temelju povratnih veza, dakle samoorganiziranjem.*

*V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006
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6. POSTUPAK NABAVE NA PRIMJERU TVRTKE MIPCRO d.o.o.

Drustvo MIPCRO d.o.o. za Graditeljske, proizvodne i usluzne radove registrirano je
06.05.1991. godine. Osniva¢i DruStva raniji su ¢lanovi zanatske zadruge MIP (1988. —
1991.godine), koji su procijenili da za razvoj ozbiljnog posla u graditeljstvu zadruzni
organizacijski oblik nije odgovaraju¢. Danas MIPCRO znaci kvalitetu i solidnost, §to u
potpunosti korelira sa razvojem i rastom u periodu od 1991. pa sve do danas. Sinergijom
iskustva, znanja i poduzetnicke inicijative osnivaca i menadzmenta, Josipa Samarzije, Slavka
Kisi¢eka, Zdravka Rogine i ostalih udjelnicara, zaposlenika i partnera u poslu, MIPCRO
d.o.o. je graditeljska kompanija koja se uspjela pozicionirati na nacionalnoj razini.

Danas Mipcro sa svojih 80 zaposlenih i toliko zaposlenih iz partnerskih odnosa, kapitalom i
rezervama od 45.680.800 kn i dosljednom primjenom pozitivnih propisa, ostvaruje preko 60

milijuna kuna prihoda i osigurava egzistenciju vise od 150 obitelji iz Ivanca i okolice.

Nadalje, na primjeru iz tvrtke MIPCRO d.o.0. opisat ¢e se postupak nabave odredene usluge.

Uz opisani postupak nabave prilozit ¢e se i dokumentacija.

6.1. Zahtjev za narudZbu

Zahtjev ili nalog za nabavu, odnosno narudzbu mogu izdati organizacijske jedinice kojima su
potrebni materijali ili usluge (priprema rada, sluZzba razvoja, laboratorij, prodavaonice i
sl.). Zahtjev za nabavu mora osim podataka o vrsti (Sifra i naziv), obiljezjima 1 koli¢ini
potreba te datuma ispostavljanja zahtjeva i podataka o onome tko je ispostavio zahtjev,
sadrZzavati 1 podatke u kojim rokovima i gdje treba ispostaviti materijal, odnosno gdje je
potrebno obaviti usluge, zatim oznake namjene, kakve ateste materijal mora imati i koja
ispitivanja je morao proc¢i, prijedlog potencijalnog dobavlja¢a, podatke o nacinu pakiranja i

prema potrebi nacrte ili drugu dokumentaciju koja moze posluziti nabavi.”

Sto se ti¢e primjera iz prakse, voditelj nabave gospodin M. Krizanec $alje e-mail da dobije
povratnu informaciju o ponudi te o roku isporuke za odredenu robu koju tvrtka MIPCRO

d.o.o u tom trenutku zeli naruciti. ( vidi prilog 1.)

>0 Ferisak, V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,
vlastita naklada.,Zagreb, 2006.
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6.2. Potvrda prihvata narudzbe

Prihvat narudzbe zajedno s narudzbom predstavlja kupoprodajni ugovor. S tog je gledista
prihvat narudzbe potreban kao element ugovora i valja nastojati da ga dobijemo. Kako bi se
dobavljacu olakSao posao potvrde prihvata narudzbe, Salje mu se uz narudzbu i kopija na
kojoj potvrduje prihvat. Ako ne mijenja tekst kopije narudzbe, onda je prednost tavkog
postupka Sto se zna da su prihvaceni svi uvjeti nabave. Ako, pak, u prihvatu narudzbe ima
otklona od narudzbe, a nabava s njima nije suglasna, onda o tome mora odmah obavijestiti
dobavljaca. Nabava je robu narucila, dobavlja¢ je prihvatio narudzbu uz izmjene, a prijamni

je odjel prihvatio posiljku jer nije od nabave dobio drugagije upute.”

U primjeru iz prakse svaki prihvat narudzbe potvrduje se u pismenom obliku. Potvrdu o

prihvacanju narudzbi $alje voditelj nabave. (vidi prilog 2.)

6.3. Narudzba

Za potrebe jednokratne nabave (kao $to je to u primjeru iz prakse), stranke izbjegavaju izradu
detaljno oblikovanih ugovora zato jer njihova priprema iziskuje mnogo posla te jer bi ugovori
mogli loSe utjecati na dosadasnje fleksibilne poslovne odnose. Zbog toga je nabava sklona
koriStenju narudzaba, koje moze ispostaviti uz relativno malo posla. Narudzba je nalog
kupca prodavaocu, kojim trazi robu ili usluge uz odredene uvjete. Narudzba nije samo
komercijalni ve¢ je i pravni posao, a moze se ispostaviti usmeno ili pismeno. U pravilu se
dobavljacu dostavlja pismena narudzba, jer pruza pouzdane informacije za izvrSenje posla.

Ako se zbog hitnosti naruc¢uje usmeno, onda se takva narudzba potvrduje 1 pismeno. >z

Narudzba tvrtke MIPCRO d.o.o., kao i skoro svaka narudzba, sadrzava sljedece podatke:
naziv 1 adresu dobavljaca, mjesto 1 datum, broj narudZbenice, mjesto isporuke robe (u ovom

slucaju tvrtka MIPCRO d.o0.0.), rok isporuke, nacin otpreme, naziv robe, jedini¢ne mjere,

>lyv.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006
> V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita
naklada.,Zagreb, 2006
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koli¢inu 1 cijenu. (vidi prilog 3.) Narudzbu popunjava voditelj nabave M. Krizanec ili druga

ovlasStena osoba.

6.4. Placanje racuna dobavljaca

Da bi nabava mogla ispitati racun dobavljaca, skladiSte dostavlja nabavi dokumente koji su
pristigli s robom. Na temelju tih dokumenata te ra¢una dobavlja¢a nabava kontrolira da li je
isporucena roba prema kolicini, tezini 1 broju komada u skladu s narudzbom, nije li dobavljac¢
samovoljno napravio neke izmjene u svezi s robom te da li se dobavlja¢ pridrzavao op¢ih
uvjeta nabave. Nakon §to nabava otkloni sve nesuglasnosti u svezi s placanjem (ako one
postoje) 1 dade odobrenje za placanje, sve dokumente zajedno s racunom dostavlja

likvidaturi, koja ih jo§ jednom kontrolira te ako je sve u redu odobrava plac¢anje racuna. >3
Potvrdu o uplati ima financijska sluzba tvrtke MIPCRO d.o.0 ili neka druga ovlastena osoba.

Nakon $to je tvrtka MIPCRO d.o.o platila racun za nabavu odredene robe te dobila potvrdu o

toj uplati, odgovorna osoba tu potvrdu takoder mora poslati i dobavljacu.

PROCES NABAVE

Zahtjev za Potvrda prihvata Narudzba Pla¢anje racuna
| dobavljaca

narudzbu narudzbe

Shema 12. Proces nabave u tvrtki MIPCRO d.o.0.

lzvor: izradio autor

> V.: Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita

naklada.,Zagreb, 2006
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6.5. Moguca unapredenja u sustavu nabave

U razgovoru sa voditeljem nabave utvrdena su sljede¢a moguca unapredenja:
1. u troSkovniku navesti materijale koji su dobavljivi na trzistu

Potrebno je navesti samo one proizvode, koji su u trenutku kad tvrtka nabavlja materijal,

dobavljivi na trzistu.
2. zatim, navesti materijale dobavljaca koji su sukladni hrvatskim normama

Podrazumijeva se da su u troskovniku navedeni svi materijali koji po svojstvima, uporabnom

vijeku, te utjecaju i djelovanju na okolis su sukladni hrvatskim normama i pravilima.
3. U troskovniku navesti materijale koji se mogu vratiti u slu¢aju viskova

Potrebno je posebno naznaciti proizvode, tj. materijal kojeg je mogucée vratiti u slucaju

viskova.

4. te materijale dobavljaca koji preuzimaju ambalazni otpad, ili ga imaju u vrlo

malim koli¢inama

Vazno je da uz materijal piSe i oznaka o moguénosti povratka ambalaznog otpada dobavljacu

kako bi se taj otpad sigurno uklonio.
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7. ZAKLJUCAK

Danas se opskrbni lanac moze gledati kao sustav neovisnih organizacija koje su medusobno
povezane preko proizvoda 1 usluga kojima odvojeno i/ili udruZzeno uvecavaju
komercijalnu vrijednost na zahtjev kako bi ga dostavili krajnjem kupcu odnosno

potroSacu. Glavne faze opskrbnog lanca su: nabava, proizvodnja, distribucija i potrosnja.

Osnovna svrha distribucije kao djelatnosti je omogucditi dostupnost proizvoda ili usluga
kupcima u odgovaraju¢oj koli¢ini i asortimanu te u odgovarajuéem vremenu i mjestu.
Najvazniji je cilj logistike i distribucije osigurati vremenski i prostorno optimalan, a

troSkovno povoljan protok dobara (ili usluga) 1 odgovaraju¢ih informacija u poduzecu.

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

Ostvarenje tih ciljeva ovisi o nizu uvjeta, a u razli¢itim situacijama pojedini ciljevi

dobivaju razli¢iti ponder.
Bitni elementi procesa nabavljanja u praksi tvrtke MIPCRO d.0.0 su: zahtjev za

narudZbu, potvrda prihvata narudzbe, narudZbenica te potvrda o uplati, tj. placanje narucene

robe.
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Miaden Krizanec
e e e —

Posiljatelj: Mladen Krizanec

Poslano: Friday, August 23, 2019 10:27 AM
Prima: ‘SiniSa Bival'

Kopija: dragutin.hranic@live.com
Predmet: zahtjev za ponudu

Privici: IMG_1379,jpg

Pozdrav,

Molim ponudu i rok isporuke za:
1. metalne tiple za beton za vijak fi 6 mm, kom 3500
2. svrdla za beton SDS fi 10 kom 10, fi 12 kom 5
Hvala,

Hvala,
S postovanjem,

THR R I M

Mladen Krizanec, bacc.log. / voditel| nabave g
+385(01)2782-544/ miaden krizanec@mipcro.hr i wrmn

MIPCRO d.0.0. Office: +385(42)782-533 f Fax. +385(42)782-544 MIPCRO do.o.
Dr. Adalberta Georgijevica 3. HR-42240 IVANEC

hitp:/hwvew.mipcre.hr
OIB: 74266568215
Bisnode d.o.0. / 1842019

Prilog 1. Zahtjev za nabavu
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Prilog 3. Primjer narudzbenice
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V4 Zagrebacka banka

UniCredit Group
Zagrebatka banka d.d.
10000 Zagreb, Trg bana Josipa Jelades 10
OIB: 820853223473
|IBAN: HREEZ3500001000000013
SWIFT: ZABAHRZX
PLATITELJ PRIMATELJ
IBAMN HRE923600001 101747 365 IBAMRatun HRO725030071100015295
Poziv na broj HR99 Poziv na broj HROO &6-2019
Maziv MIPCRO D.0.O. Maziv PODMNA TEHNIKA D.O.O.
Sediste [WMAMNEC Sjediste ZAGREB
Adresa ADALBERTA GEORGIEVICA 3 Adresa DUPCI 13d
PODACI O PLACANJU
lznos i valuts 40 952 52 HRK Referenca 1180152400009062
Eifra namjene Broj fransakeije  11B0319082522430106
Matinizvrienja  NKS (Redovno) UETR referenca
Datum izvrZenja  23.08.2019 Datum zadnje 28.08.2019

. L . promiens
Opis placanja PLACANJE PO PONUDI

Prilog 4. Potvrda o uplati
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