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Uloga nabave u poslovanju je kljucna za postizanje uspjeha tvrtke. Nabava se odnosi na procese koji
ukljuéuju identificiranje, izbor i kupnju proizvoda ili ustuga od dobavlja¢a. Nabava ima znacajan utjecaj
na kvalitetu proizvoda, isporuku, troskove i ukupnu profitabilnost tvrtke. Temeljine funkcije nabave su
planiranje, organizacija nabave, upravijanje rizicima i procesima u sustavu poslovanja. Takoder
nabava utjeCe na proces upravljanja lancem opskrbe te integraciji nabave u $iri kontekst poslovanja
§to mozZe biti kljudno za stvaranje konkurentske prednosti tvrtke. Kao ciljevi rada zadano je ukazati na
ulogu nabave u prehrambenom poduzedu,
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Sazetak

Cilj izrade ovog rada je pobliZe se upoznati sa procesima nabave unutar prehrambene industrije.
U prvom dijelu rada teoretski su opisane glavne znacajke nabave koje se koriste ne samo u
prehrambenoj industriji nego i razlicitim ostalim industrijama i sektorima. Da bi se razumjela
vaznost nabave u prehrambenoj industriji, opisane su osnovne znacajke same prehrambene
industrije, te na primjeru Podravke d.d. opisani su svi glavne znacajke vezane za nabavu i

logisti¢ke procese.

Abstract

The goal of this work is to get know the procurement processes within the food industry. In the
first part of the theoretical paper, the main features of procurement are described, which are
used not only in the food industry, but also in various other industries and sectors. In order to
understand the importance of procurement in the food industry, the basic features of the food
indsutry itself are described, and on the example of Podravka d.d. all the main features related

to procurement and logistics processes are described.
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1. Uvod

Prehrambena industrija u danasnje vrijeme nudi Sirom svijeta veliki broj proizvoda, da bi svaki
od tih proizvoda mogao uéi u proizvodnju potrebno je kvalitetno organizirati proces nabave.
Podravka d.d. jedna je od najvecih prehrambenih industrija unutar Republike Hrvatske koja
posluje dugih niz godina te je kvaliteta proizvoda jedna od najpoznatijih njezinih karakteristika.
Kako bi kvaliteta tih proizvoda bila na visokoj razini, potrebno je kvalitetno provesti procese
nabave. Nabava Podravke podijeljena je u nekoliko razina, te je neposredno povezana sa
logistikom. Podravka d.d. moze posluzit kao dobar primjer tvrtke koja ulaze u svoju nabavu, te
je ona kroz povijest prosla kroz mnoge razine razvoja, da bi se ona mogla pojasniti, potrebno

je poznavati opce ¢injenice o nabavi te prehrambenoj industriji.

1.1. Predmet istrazivanja

U ovome radu navedene su osnovne i bitne informacije vezane uz nabavu sirovina, njihove
skladiStenje, te njihov ulazak u proces proizvodnje da bi uz dodatne logisticke potrebe izasao
gotov proizvod. Podravka d.d. koristi svoj nacin izrade procesa nabave koji se mozda razlikuje
u odnosu na neke druge tvrtke ali krajnja stvar je zajedniCka a to je stavljanje proizvoda na
trziSte te stvaranje financijske dobiti, konkurentnosti, te poticanje vece kvalitete samih
proizvoda. Unutar tih svih procesa javljaju se i rizici koje je kvalitetnom organizacijom

potrebno svesti na minimum.



1.2.  Svrhai cilj istrazivanja

Svrha ovog rada je opisati vaznost nabave, te koliko zapravo ona sama ukljucujuéi procese utice

na razvoj i efikasnost poslovanja unutar bilo koje organizacije. Neki od ciljeva istrazivanju su:
- opisati vaznost i ciljeve nabave

- prikazat ciljeve planiranja i kvalitetne organizacije

- prikazati nabavu unutar Podravke d.d.

- opisati rad logistike unutar prehrambene industrije

1.3. Znanstvene metode koje su koriStene

Ovaj rad se tematski moze podijeliti u dva dijela. Prvi dio je teorijski. Nastao je istrazivanjem
i proucavanjem literature navedene na kraju radu, te i osnovnim proucavanjem prehrambene
industrije. Drugi dio zavr$nog rada predstavlja analizu poslovnih procesa u jednoj velikoj
domacoj tvrtki koja se ve¢ dugih niz godina uspjeSno bavi proizvodnjom prehrambenih
proizvoda, te su navedeni procesi nabave u toj istoj tvrtki. Proces nabave obavljaju djelatnici u
posebnom sektoru unutar tvrtke. Dugogodi$njem radnim iskustvom u navedenoj Podravki d.d.,
kao 1 obavljanjem stru¢ne prakse tijekom Sestog semestra, dobivena je slika o na¢inu rada svih
sektora pa tako i nabave. Uocena je odredena problematika u pojedinim fazama procesa nabave.
Hipoteza ovog zavr$nog rada je potreba za osiguranjem nesmetanog tijeka proizvodnog procesa
pravodobnom, ekonomi¢nom i efikasnom nabavom potrebnog materijala 1 usluga, njihovo
preuzimanje, skladistenje, izdavanje u proizvodnju te izdavanje gotovih proizvoda spremnih za
koriStenje. Metode koji su u radu koriSteni jesu metoda analize i sinteze, metoda klasifikacije 1

metoda deskripcije.



2. Nabava

2.1. Pojam nabave

Nabava se u poslovnom svijetu moze definirati kao kupnja te, na neki na¢in ¢in stjecanja dobara
ili usluga za koristenja potrebnih resursa, koje su potrebne kako bi neki proizvod usao u
proizvodnju ili bi se njime vodilo daljnje poslovanje. Nabava je klju¢na funkcija unutar svake
organizacije i njenu vaznost ne treba podcjenjivat. Nabava je odgovorna za osiguravanje
potrebnih materijala i zaliha kako bi se zadovoljile sve proizvodne potrebe. Odjel nabave koji
ima odredeni stupanj u¢inkovitosti dobro ¢e razumjeti trziSte i dobavljace unutar njega sa ciljem
da se pridobije najbolja moguca cijena za robu i usluge koje se potrazuju. Nabava je takoder
odgovorna za upravljanje odnosima s dobavlja¢ima. Dobar radni odnos s dobavljatéima moze
dovesti do boljih cijena i uvjeta kao 1 poboljSanje kvalitete i vremena isporuke. Nabava takoder
mora pratiti trendove na trZiStu kako bi organizacija mogla predvidjeti promjene u ponudi i
potraznji. Nabava je klju¢na funkcija za organizacije, tvrtke i vladine agencije jer osigurava
potrebne resurse za ucinkovito djelovanje. Obuhvaca Sirok raspon aktivnosti, od nabave
sirovina 1 komponenti za proizvodnju do nabave usluga poput savjetovanja ili informaticke

podrske. Osnovni zadatci nabave su:

» Identifikacija potreba: Odredivanje robe ili usluga koje su potrebne, ukljuc¢ujuéi
koli¢inu, kvalitetu, specifikacije 1 sve posebne znacajke ili zahtjeve.

» Identifikacija 1 procjena dobavljaca: Identifikacija potencijalnih dobavljaca, prodavaca
ili izvodaca koji mogu ispuniti navedene zahtjeve. To moZe ukljucivati provodenje
istrazivanja trziSta, izdavanje zahtjeva za informacijama i ocjenjivanje dobavljaca na
temelju kriterija kao $to su cijena, kvaliteta, ugled i pouzdanost.

» Procjena i odabir prijedloga: Pregled i procjena prijedloga primljenih od dobavljaca
kako bi se utvrdilo koji najbolje zadovoljava potrebe i kriterije organizacije. To
ukljucuje procjenu faktora kao Sto su cijena, kvaliteta, rokovi isporuke 1 druga
relevantna razmatranja.

» Pregovaranje i dodjela ugovora: Pregovaranje o odredbama i uvjetima ugovora s
odabranim dobavlja¢em, ukljucujuéi cijenu, raspored isporuke, jamstva i sve druge
relevantne detalje. Nakon §to su pregovori zavrSeni, ugovor se dodjeljuje odabranom

dobavljacu.



2.2.  Upravljanje nabavom

Upravljanje nabavom kljucni je segment svake organizacije koja ima za cilj posti¢i uspjeh u
konkurentnom poslovnom svijetu. To svakako uklju¢uje nabavu dobara i usluga iz vanjskih
izvora te organizacija njihove upotrebe unutar organizacija. U modernom vremenom gdje svaki
dan iz tvornica izlaze velike koli¢ine razli¢itih proizvoda, traze se kljucni ciljevi i rjeSavanje
zadataka, koji u kontinuitetu rade na poboljSanju procesa nabave kako bi potrebni resursi se

nasli na odredenom mjestu u odredenom vremenu. Neki od tih klju¢nih zadataka su:

Osiguranje kvalitetnog vodstva unutar procesa
Isporuka potrebnih resursa

Operativna u¢inkovitost

Inovacije u uslugama

Odgovorno trazenje izvora

Odgovorno provodenje zadataka

YV V.V V V V V

Upravljanje rizikom



2.3. Nabava u uzem smislu

Pojam nabava ili dobava rabi se u poslovnoj praksi u uzem i Sirem smislu s aspekta funkcije
koju obuhvaca i s aspekta objekta nabave (dobave). S aspekta funkcija Sto ih sadrzi, pod
nabavom u uzem smislu podrazumijeva se odvijanje operativnih poslova u procesu pribavljanja
objekta nabave. To su 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. Potrebno je poznavati sve poslove nabave zbog
toga $to nabava je u svojim procesima fokusirana na viSe proizvoda u isto vrijeme kako bi se

postigli zadani ciljevi.
Operativni funkcionalni poslovi nabave jesu:

» Ispitivanje i objedinjavanje zahtjeva za nabavu od pripreme rada, razvoja, skladista,
laboratorija i drugih organizacijskih cjelina

Promatranje pracenja trziSta nabave,

Izrada 1 postavljanje upita dobavljacima

Prijam, ispitivanje i ocjena ponuda dobavljaca

Vodenje pregovora sa dobavljacima

YV V. V V V

Izbor najpovoljnije ponude i naru¢ivanje (stvaranje pravnih i finacijskih obveza prema
dobavljac¢ima)

Pracenje rokova isporuke i1 koordinacija svih izravnih veza s dobavlja¢ima

Prijam i ispitivanje poSiljki

Kontrola racuna dobavljaca

Reklamacije zbog neodgovarajuceg izvrsenja obveza dobavljaca

YV V. V V V

Vodenje evidencija/datoteka nabave.

Problemi operativne nabave: Zbog na trzistu ili promjena u dispoziciji Cesto se zahtijevaju
hitne isporuke objekata nabave pa zbog kratkih rokova nije moguce obaviti sve operativne
poslove ili ih nije moguce obaviti kvalitetno. Obavljanje operativnih poslova iziskuje mnogo
vremena, a u svezi s njima svakodnevno se javljaju razni problemi kao npr. problemi
pravodobnog alimentiranja potreba, problemi zbog kaSnjenja isporuka, zbog isporuka
neodgovarajuce robe (prema vrstama, koli¢ini, kakvo¢i) i reklamacija, problemi plac¢anja robe

kompenzacija i sl.)



Djelatnici nabave smatraju da je najvaznije izbjeci takve probleme. U praksi se djelatnici
nabave pretezno bave operativnim poslovima s ciljem sprje¢avanja i otklanjanja problema.

Objekti nabave u uzem smislu: 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. [1]

2.4. Nabava u Sirem smislu

Nabava u Sirem smislu obuhvaca 1 strategijske zadatke o kojima ovise ucinci i dobit poslovnog
sustava . Zadatci nabave u Sirem smislu su da pripremi §to bolje koriStenje moguénosti trzista
nabave, da pozitivno utjeCe na proizvodnu potroSnju i1 prodaju definiranjem vrsta, oblika, i
strukture ulaza (inputa) uz koriStenje potencijala dobavljaca i vode¢i raCuna o zastiti okolisa, s
ciljem da se Sto bolje zadovolje zahtjevi potroSaca te da se maksimiziraju ucinci 1 dobit
poslovnog sustava. To je strategijski aspekt nabave [2]

Nabava u Sirem smislu obavlja uz operativne 1 strategijske zadatke, koji su podloga snizenju
troskova nabavljanja i zbrinjavanja otpadaka te ucinkovitijeg operativnog poslovanja nabave 1
cijelog sustava. Strategijski zadatci nabave su npr. stohaisticko 1 deterministicko utvrdivanje
potreba, provedba ABC-XYZ analize, zadatci istrazivanja trziSta poslovanja nabave,
vrijednosna analiza nabave, operacijska istrazivanja za potrebe donosenja raznih odluka (npr.
proizvesti ili nabaviti: vlastiti ili tudi prijevoz), izraCunavanje i pracenje trendova ponude i
potraznje na trziStu nabave, trendova cijena, istrazivanje suptituta, analiza dobavljaca, analiza

troskova i cijena analiza organizacije nabave itd...



Tablica 1. Operativni zadaci nabave u uzem smislu te operativni zadaci nabave u Sirem

smislu

NABAVA

Nabava u uZem smislu

Operativni zadatci

Nabava u Sirem smislu

Strategijski zadatci

Primanje ispitivanje i objedinjavanje

zahtjeva za nabavu

Stohasti¢ko i1 deterministi¢ko

istrazivanje potreba

Upiti dobavlja¢ima

Planiranje nabave

Prijam i vrjednovanje ponuda

Primjena ABC-XYZ analize

Vodenje pregovora

Benchmarking nabave

Izbor dobavljaca

Izbor sustava nabavljanja

Naruc¢ivanje

Kontroling nabave

Pracenje rokova isporuke

Upravljanje mreZom opskrbe

Prijam 1 ispitivanje posiljki robe i

pratec¢ih dokumenata

IzraCunavanje ekonomicnih koli¢ina

nabave i normativa zaliha

Reklamacije

Istrazivanje trziSta nabave, izrada
trzi$nih studija, sustavno poticanje

konkurencije u ponudi roba

Vodenje evidencija

Vrijednosna analiza

Kontrola poslovanja nabave

Reinzinjering i optimiranje procesa i

ucinka nabave

Kontrola zaliha

Management odnosa s dobavljacima i

korisnicima predmeta rada

Suradnja s drugim sluzbama poduzeca

Razvoj novih proizvoda

Izvjestavanja instanci

Donosenje investicijskih odluka za

logistiku i proizvodnju

Prodaja otpadaka i viSkova materijala

Organizacije zbrinjavanja otpadaka

Izvor: Izrada autora,
V.Ferisak, Nabava, 2006.

Priprema i sklapanje dugoro¢nih

ugovora o nabavi

Kooperacija u nabavi

Analiza ukupnih troSkova proizvoda

Management ljudskih resursa nabave




2.5. Opskrba

U poslovnom svijetu, opskrba je pojam koji se mnogo puta zna poistovjecivati sa nabavom iako

je njegovo znacenje drugacije. Za opskrbu mozemo reci da se odnosi na cjelokupni ulaz (input)

Sto je potreban za rad nekog sustava tj. odnosi se na sve na sve objekte ulaza i funkcije u svezi

s izvrSenjem tih ulaza. Procesima opskrbe potrebno je poslovni sustav opskrbiti materijalima,

uslugama, informacijama, energijom, sredstvima za rad, financijskim sredstvima i radnom

snagom prema definiranim potrebama izlaza. Kako bi opskrba materijalima, uslugama i

sredstvima za rad ostvarila cilj dugorocnog ostvarivanja dobiti, mora se odvijati sa

odgovaraju¢im stupnjem sigurnosti i ekonomicnosti.

Slika 1. Sustav ulazno-izlazne transformacije [1]
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2.6. Vaznost nabave

Kako bi poduzece uspjelo proizvesti robu za prodaju, ono mora nabaviti potrebne sirovine,
materijal, proizvode, poluproizvode, opremu koja je potrebna za proizvodnju, potroSne
materijale... odnosno predmete rada i sredstva za rad i tom smislu moze se govoriti o procesu
nabave kao strateSkoj funkciji u poduzecu. Za konacan uspjeh proizvodnje vazno je da se
raspolaze materijalima zadovoljavajuce kvalitete, odgovarajuce koli¢ine i u pravo vrijeme i po

odgovarajucoj cijeni, od nabave se ocekuje:

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

Odrzavati prikladne standarde kvalitete

Nac¢i ili razviti kompetentne dobavljace

Standardizirati kupljene predmete gdje god 1 kad god je moguce

Nabavljati potrebne predmete i usluge po najnizoj krajnjoj cijeni

Poboljsati konkurentnost poduzeca

Usuglaseno raditi s drugim odjelima u poduzecu

YV V.V V V V V V V

Ostvariti ciljeve nabave uz najnizi moguci stupanj administrativnih troSkova [3]

2.7. Svrha nabave

Svrha nabave je da ostvari postavljeni ciljeve u svezi s opskrbom organizacije, ¢iji je sastavni
dio, svim potrebnim sredstvima, uslugama i energijom §to se ne proizvode u vlastitoj reziji.
Kod toga vodi racuna da opskrba bude odgovaraju¢e kakvocée , u potrebnoj koli€ini , po
povoljnim cijenama, s isporukom u pravo vrijeme i na pravom mijestu s pouzdanih izvora,
odnosno od dobavljaca koji pravodobno i savjesno izvrSavaju preuzete obaveze i pruzaju
odgovaraju¢i 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 je nabave dakle da poveZze 1
uskladi potrebe vlastite organizacije za sredstvima, uslugama i energijom, $to ih sama ne

proizvodi, s interesima dobavljaca tih objekata opskrbe.



3. Ciljevi nabave

3.1. Ciljevi nabave u poslovanju drustva

Ciljevi nabave klju¢ni su za poslovanje tvrtke jer pomazu u vodenju procesa nabave i
osiguravaju da se resursi stjeCu u¢inkovito i djelotvorno. Neki od uobicajenih ciljeva nabave

Su:

» Smanjenje troSkova: Jedan od primarnih ciljeva nabave je dobiti robu i usluge po
najnizoj mogucoj cijeni bez zrtvovanja kvalitete. To se moze posti¢i pregovorima,
masovnom kupnjom ili pronalaskom alternativnih dobavljaca.

» Osiguranje kvalitete: Klju¢no je osigurati da kupljena roba i usluge zadovoljavaju ili
premasuju standarde kvalitete tvrtke. Ovaj cilj ima za cilj sprijeciti nedostatke, kasnjenja
I sSmetnje u radu.

» Upravljanje odnosima s dobavlja¢ima: Izgradnja i odrzavanje pozitivnih odnosa s
dobavljac¢ima mozZe dovesti do boljih uvjeta, poboljSane usluge 1 pristupa inovativnim
proizvodima ili uslugama. Ovaj cilj naglasava suradnju i obostranu korist.

» Upravljanje rizikom: Nabava treba imati za cilj minimiziranje rizika povezanih s
opskrbnim lancem. To bi moglo ukljucivati diverzifikaciju dobavljaca, postavljanje
planova za nepredvidene situacije 1 pracenje trziSnih trendova koji mogu utjecati na
lanac opskrbe.

» Sukladnost i etika: Pridrzavanje pravnih i eti¢kih standarda u nabavi je od vitalne
vaznosti. To ukljuéuje uskladenost sa zakonima, propisima i industrijskim standardima,
kao 1 osiguravanje da dobavljaci slijede eticke poslovne prakse.

» Pravovremena isporuka: Osiguravanje da su roba i usluge isporuc¢ene na vrijeme klju¢no
je za odrZavanje neometanog tijeka operacija. Kasnjenja mogu dovesti do uskih grla u
proizvodnji i nezadovoljstva kupaca.

» Inovacija i usvajanje tehnologije: Nabava bi trebala traziti inovativne proizvode i
tehnologije koji mogu poboljsati poslovanje, uc¢inkovitost i konkurentnost tvrtke.

» Razmatranje odrzivosti i okolisa: Tvrtke su sve vise usredotocene na odrzivost. Nabava
moze doprinijeti odabirom dobavljaca i proizvoda s ekoloski prihvatljivim praksama,

poput onih s niskim uglji¢nim otiskom ili odrZivim izvorima.
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Upravljanje zalihama: U¢inkovita nabava pomaze u uc¢inkovitom upravljanju razinama
zaliha. Ovaj cilj ukljucuje odrzavanje optimalnih razina zaliha kako bi se sprije¢ilo

prekomjerno stvaranje zaliha ili nedostatak zaliha.

Istrazivanje trzista i procjena dobavljac¢a: Nabava bi trebala provesti istrazivanje trzista
kako bi identificirala potencijalne dobavljace i ocijenila ih na temelju ¢imbenika kao Sto
su pouzdanost, reputacija, financijska stabilnost i sposobnost da zadovolje potrebe
tvrtke.

Transparentnost i kontrola troskova: Osiguravanje da su troSkovi transparentni i
kontrolirani pomaze u proracunu 1 sprjeCava neocekivane troskove. Ovaj cilj moze
uklju¢ivati implementaciju sustava za pracenje troSkova 1 periodi¢ne financijske
preglede.

Dugoro¢no planiranje i predvidanje: Nabava bi trebala biti uskladena s dugorocnim
ciljevima tvrtke 1 biti usmjerena prema buducnosti. To ukljuc¢uje predvidanje buducih
potreba, trziSnih trendova 1 potencijalnih promjena u krajoliku opskrbnog lanca.
Kontinuirano pobolj$anje: Procesi i strategije nabave trebali bi biti podloZni stalnoj
evaluaciji 1 poboljSanju. To pomaZze tvrtki da se prilagodi promjenjivim trziSnim

uvjetima i optimizira svoje aktivnosti nabave.
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3.2.

Ciljevi osiguranja opskrbnog lanca

Osiguravanje pouzdanog i u¢inkovitog opskrbnog lanca klju¢no je za uspjeh i odrzivost svakog

poslovanja. Primarni ciljevi osiguranja opskrbe u poduzeéu ukljucuju:

>

Minimiziranje poremecaja: lanac opskrbe trebao bi biti dovoljno robustan da izdrzi
poremecaje kao Sto su prirodne katastrofe, geopoliticki dogadaji ili nepredvidene
okolnosti. To ukljucuje postojanje planova za nepredvidene situacije i diverzifikaciju
izvora opskrbe.

Optimiziranje troSkova: Uc¢inkovit opskrbni lanac pomaZe u kontroli troSkova
povezanih s nabavom, transportom, drZzanjem zaliha i drugim logisti¢kim troskovima.
To ukljucuje strategije kao $to su masovna kupnja, pravodobno upravljanje zalihama i
optimizacija transportnih ruta.

Odrzavanje standarda kvalitete: Pouzdan opskrbni lanac osigurava da proizvodi ili
materijali zadovoljavaju potrebne standarde kvalitete. Ovo je klju¢no za odrzavanje
zadovoljstva kupaca i sprjeCavanje povlacenja ili vracanja proizvoda.

Osiguravanje pravovremene isporuke: Isporuka proizvoda ili materijala na vrijeme
klju¢na je za ispunjavanje zahtjeva i oCekivanja kupaca. Zakasnjele isporuke mogu
dovesti do nezadovoljstva kupaca, povecanja troskova prijevoza i izgubljenih prodajnih
prilika.

Upravljanje razinama zaliha: UravnoteZenje razina zaliha vazno je kako bi se izbjegale
prekomjerne zalihe ili nestaSice. Prevelike zalihe vezu kapital i povecavaju troskove
prijenosa, dok zalihe mogu dovesti do gubitka prodaje i nezadovoljnih kupaca.
Izgradnja odnosa s dobavljac¢ima: Snazni odnosi s dobavlja¢ima mogu dovesti do boljih
uvjeta, brzeg vremena odgovora i potencijalnih inovacija kroz suradnju. To ukljucuje
ucinkovitu komunikaciju, medusobno povjerenje i zajednicke ciljeve.

Usvajanje tehnologije 1 automatizacije: KoriStenje tehnologije i alata za automatizaciju
moze poboljsati vidljivost, pracenje 1 koordinaciju unutar opskrbnog lanca. To moze
ukljucivati koriStenje softvera za upravljanje zalihama, predvidanje potraznje i pracenje
posiljaka.

Osiguravanje uskladenosti s propisima: Poduzeca se moraju pridrZavati raznih propisa
koji se odnose na nabavu, prijevoz i skladiStenje robe. To ukljucuje aZuriranje

relevantnih zakona i provedbu procesa kako bi se osigurala uskladenost.
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3.3.

Ciljevi sniZenja troSkova nabave

Smanjenje troskova nabave kljuéni je aspekt u¢inkovitog upravljanja opskrbnim lancem i moze

znacajno utjecati na profitabilnost tvrtke. Ciljevi smanjenja troskova u nabavi ukljucuju:

>

Smanjenje troSkova nabave: Ovo je najizravniji i najocitiji cilj. Pregovaranjem o boljim
cijenama, pronalazenjem alternativnih dobavljaca ili koriStenjem ekonomije razmjera,
organizacija ima za cilj platiti manje za robu i usluge koje nabavlja.

PoboljSane profitne marze: Smanjeni troSkovinabave izravno doprinose viSim profitnim
marzama, $to je bitno za odrZzavanje 1 rast poslovanja.

Povecanje konkurentnosti: NiZi troskovi mogu dovesti do nizih cijena proizvoda ili
usluga, ¢ineci tvrtku konkurentnijom na trZistu. To moZe pomo¢i u pridobijanju novih
poslova ili zadrzavanju postojecih kupaca.

Povecanje ukupne troskovne ucinkovitosti: U¢inkovita nabava moze dovesti do boljeg
koristenja resursa, §to poboljsava ukupnu troSkovnu u¢inkovitost u cijeloj organizaciji.
Maksimiziranje vrijednosti za novac: Ne radi se samo o jeftinoj kupnji stvari; radi se o
dobivanju najbolje vrijednosti za potroSeni novac. To moze ukljuCivati razmatranje
¢imbenika kao $to su kvaliteta, pouzdanost 1 dugoro¢ni odnosi s dobavljacima.
Ublazavanje rizika: Diverzifikacijom baze dobavljaca ili uspostavljanjem planova za
nepredvidene situacije, tvrtka moZze smanjiti rizik od poremecaja zbog nepredvidenih
dogadaja (npr. prirodne katastrofe, geopoliti¢ka pitanja) koji bi mogli utjecati na lanac
opskrbe.

Optimiziranje razina zaliha: U¢inkovite prakse nabave mogu pomo¢i u smanjenju viska
zaliha 1 povezanih troSkova prijenosa dok osiguravaju da je roba dostupna kada je
potrebna.

Pojednostavljenje procesa: Uéinkoviti procesi nabave mogu smanjiti administrativne
troSkove 1 vrijeme potrebno za nabavu i kupnju dobara i usluga.

PoboljSanje odnosa s dobavljaima: Izgradnja snaZnih odnosa suradnje s dobavljac¢ima
moze dovesti do boljih uvjeta, boljih cijena i visih razina usluge.

Ukljucivanje odrzivih praksi: Sve je veci naglasak na odrZivost u modernoj nabavi.
Ciljevi smanjenja troSkova mogu ukljucivati pronalaZzenje ekoloski prihvatljivih

alternativa, smanjenje otpada i osiguravanje eticke prakse nabave.
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Uskladenost s propisima i pridrzavanje: Osigurati da su prakse nabave u skladu s
relevantnim zakonima i propisima od kljuéne je vaznosti. To moze ukljucivati
uskladenost sa standardima specifi¢nim za industriju ili medunarodnim trgovinskim
zakonima.

Poticanje inovacija: Nabava moze igrati ulogu u pokretanju inovacija trazenjem novih i
inovativnih proizvoda ili usluga koji inace ne bi bili uzeti u obzir.

Prilagodba trziSnim promjenama: strategije nabave trebaju biti fleksibilne 1 odgovarati
na promjenjive trziSne uvjete, ukljucujuci fluktuacije cijena, potraznju 1 dostupnost
dobavljaca.

Poboljsanje financijske stabilnosti: U¢inkovitim upravljanjem troSkovima, tvrtka moze
poboljsati svoju financijsku stabilnost 1 otpornost, posebno u nestabilnim gospodarskim

okruzenjima.
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4. Rizici u nabavi

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

uzrocima i moguéim posljedicama. Rizik nije lako predvidjeti, ali je moguée poduzeti odredene

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

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

Neki od rizika koji se mogu pojaviti unutar nabave su:

>

Pouzdanost dobavljaca: Ako dobavlja¢ ne isporuci kako je obecao, to moze poremetiti
vaSe operacije, odgoditi projekte 1 potencijalno dovesti do financijskih gubitaka.
Problemi s kvalitetom: Roba ili usluge ispod standarda mogu dovesti do dodatnih
troskova, prerade ili Cak pravne odgovornosti ako uzrokuju Stetu ili ne zadovoljavaju
regulatorne standarde.

Prekidi u lancu opskrbe: Prirodne katastrofe, geopoliticka pitanja ili drugi
nepredvideni dogadaji mogu poremetiti lanac opskrbe, utjecuc¢i na dostupnost robe ili
usluga.

Rizici uskladenosti i regulatorni rizici: Nepostivanje lokalnih, nacionalnih ili
medunarodnih propisa moze dovesti do pravnih posljedica, nov¢anih kazni ili Stete
ugledu organizacije.

Privatnost podataka: Procesi nabave Cesto uklju¢uju razmjenu osjetljivih informacija.
Ako nisu adekvatno zasti¢eni, ove informacije mogu biti u opasnosti od krade ili
izlaganja.

Pitanja etike i drustvene odgovornosti: Dobavljaci se mozda nece pridrzavati eticke
poslovne prakse, Sto moze nastetiti ugledu organizacije ako postane javno poznato.
Ovisnost o jednom ili nekoliko dobavljaca: snazno oslanjanje na jednog ili nekoliko
dobavljaca povecava ranjivost. Ako se kriti¢ni dobavljac suoci s problemima, to moze
dovesti do znacajnog poremecaja u vasem opskrbnom lancu.

Ugovorni rizici: LoSe sastavljeni ugovori, nepotpuni sporazumi ili neuskladenost
oc¢ekivanja mogu dovesti do sporova, kaSnjenja ili financijskih gubitaka.

Trzi$ne 1 tehnoloSke promjene: Brzi tehnoloski napredak ili pomaci u trziSnim
trendovima mogu nabavljenu robu ili usluge uciniti zastarjelima ili manje
ucinkovitima.

Valutni i ekonomski rizici: Ako nabava ukljucuje medunarodne transakcije,

fluktuacije tecajeva valuta mogu utjecati na cijenu robe ili usluga.
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» Nedostatak raznolikosti dobavljaca: Pretjerano oslanjanje na odredenu vrstu
dobavljaca (npr. dobavljaci iz jednog izvora ili lokalni dobavlja¢i) moze dovesti do
ranjivosti ako taj izvor ima problema.

» Ekoloski rizici i rizici odrzivosti: Nepridrzavanje ekoloskih standarda ili odabir
dobavljaca s neodrzivim praksama moze dovesti do Stete po ugledu i regulatornih

kazni.

Za organizacije je vazno procijeniti i ublaziti te rizike pazljivim odabirom dobavljaca, duznom
paznjom, ¢vrstim ugovorima, planiranjem u nepredvidenim okolnostima i stalnim procesima
upravljanja dobavlja¢ima. Osim toga, informiranje o trZiSnim trendovima, regulatornim
promjenama 1 novim tehnologijama moZe pomoc¢i organizacijama da se prilagode rastu¢em

krajoliku rizika nabave.
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5. Prehrambena industrija
5.1. Opce Cinjenice o prehrambenoj industriji

Prehrambena industrija je jedna od najpotrebnijih gospodarskih grana ¢ija je primarna zadaca
prerada poljoprivrednih proizvoda u gotov prehrambeni proizvod. Prehrambena industrija
razvija nove proizvode, uvodi nove procese preradbe utemeljene na najnovijim znanstvenim
spoznajama, provodi stalnu kontrolu kakvoce proizvoda te primjenjuje suvremene metode
pakiranja 1 skladiStenja. Vazan segment njezina poslovanja je 1 marketing kojem je zadatak
promidzba proizvoda i1 njihovo uvodenje na trziSte. Za uspjeSno poslovanje nuzne su joj
kvalitetne sirovine, poznavanje i razvoj tehnoloskih procesa preradbe, primjena znanja o
fizikalno-kemijskim svojstvima sirovina te utjecaj procesa na nutritivna, energetska i senzorska
svojstva proizvoda (o ¢emu brinu timovi struénjaka razli¢itih profila od agronoma, inzenjera
prehrambene tehnologije i biotehnologije, inZenjera strojarske i elektrotehni¢ke struke do
ekonomista, financijskih struénjaka 1 dr.) Osnovna odlika prehramben industrije, koja ju €ini
specificnim podru¢jem je njezina povezanost s poljoprivredom. Kako prehrambena industrija
osigurava plasman primarne poljoprivredne proizvodnje na trzite, neizravno utjece i na razvoj
poljoprivrede i pratec¢ih djelatnosti. Veze prehrambene industrije s poljoprivredom iznimno su
vazne za obje djelatnosti, a oCituju se u kvantitativnom ( ekonomi¢nost proizvodnih kapaciteta)
1 kvalitativnom smislu ( usmjeravanje poljoprivredne proizvodnje na pozeljne tehnoloske
odlike kao $to su odgovarajuce pasmine zivotinja ili sorte biljaka. [4] Prehrambena industrija
neposredno je povezana na sa mnogim tehnoloskim procesima te samim time mozemo
zakljuciti da kako se postupno vremenom razvija tehnologija tako se razvija i prehrambena
industrija otkrivajuéi i analiziraju¢i neke nove procese 1 novu tehnologiju preradbe hrane.
Naravno prehrambena industrija nije jednako razvijena u cijelom svijetu jednaku, tako recimo
u zemljama koje nisu ekonomski razvijena i dalje se koriste zastarjele metode preradbe

poljoprivrednih proizvoda u prehrambene.
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5.2. Kratka povijest prehrambene industrije

Tijekom razvoj prehrambene industrije nacin prerade prehrambeni proizvoda, procesi unutar
proizvodnje znatno su se promijenili. Mozemo na neki nacin zakljucit da razvoj prehrambene
industrije kao pojam nastaje sa pojavom covjeCanstva. Tisu¢ama godina nasi preci lovili su
zivotinje i skupljali (biljnu) hranu kako bi prezivjeli, oslanjaju¢i se na timski rad i okruZenje u
kojem su bili. U ovome razdoblju proizvodnja hrane ukljuéivale je izravan rad, koji je
povremeno bio dosta opasan zbog raznih Zivotinja i slabog oruda. Izvori hrane cesto su bili
nedosljedni, ljudi su zivjeli nomadskim Zivotom nastavljajuéi dalje kada su im izvori hrane
presusili. Analiziraju¢ipovijesne podatke smatra se kako su ljudi oko 11.000 godina prije Krista
poceli Zivjeti u zajednicama 1 nastanjivali se blizu plodnih podrucja te traziti pouzdanije naine
prehrane. Vjeruju se da u razdoblju 7.000 godina prije Krista ve¢ina domacih Zivotinja je ve¢
bila pripitomljena, tisucu godina kasnije poljoprivreda se je radila na svim ve¢im kontinentima
osim u Australiji. Kako je vrijeme odmicalo a i tehnologija se razvijala, trgovina hranom postala
je u neku ruku medunarodna. U tom razdoblju brodovi su sluzili kao transport, koji su prevozili
nove prehrambene kulture koje su se otkrivale a 1 ujedno sluzili su kao transport vezan uz
trgovinu hrane. Masovna proizvodnja nastaje u srednjem vijeku a najvise tome pridonio je
razvoj pluga, Mlinovi pokretani vodom ili vjetrom u to vrijeme niknuli su diljem Europe, to¢nije
u 11 stolje¢u omogucivsi veliki proizvodnju brasna . Kako su civilizacije napredovale pad
feudalizma 1 porast gradova omogucili su poljoprivredi da se pomakne s egzistencijalne na
trziSnu djelatnost. U moderno doba dvije su glavne inovacije omogucile proizvodnje hrane da
drzi korak s rastu¢om populacijom. Te dvije inovacije su bili strojevi i gnojiva. PoCetkom 19.
stoljeCa sinteticka gnojiva mnogo su povecala prinose usjeva, uklonivS§i potrebu
poljoprivrednika za koriStenje stajskog gnoja za obradu i obnova tla. Mehanizacija
poljoprivrede ubrala se u devetnaestom stolje¢u , donijevsi razvoj traktora Kkoji je doista
nevjerovatno promijenio smjer poljoprivrede a samim time i prehrambene industrije. Nesto
malo kasnije u ovome razdoblju nastaje i napredak u o¢uvanju hrane, poput konzerviranja i
pasterizacije Sto je omogucilo Cuvanje hrane i daljnji transport, sto je rezultiralo pristupom vecoj
raznolikosti hrane diljem svijeta. PoCetkom 20. stolje¢a razvijene nacije intenzivirale su
proizvodnju hrane selektivnim uzgojem biljaka i gnojiva, dok sa druge strane zemlje uz razvoju
bez industrijskih metoda uzgoja borile su se kako bi prehranile svoju populaciju koje se je stalno

povecavala.
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HISTORY OF THE FOOD SERVICE INDUSTRY

Major Timeline of the Food Service Industry

Ancient Civilizations

The first evidence of food service

industry can be traced back to the
Greece and Rome Sumerian period in 3000 BC.
The food service industry has a long and
distinguished history in Greece and Rome. In
ancient Greece, dining was an important social
event. Food service in medieval Europe was
heavily influenced by the Catholic
Church.

Medieval Europe

French Revolution

The history of the food service industry in

France can be traced back to the Middle Ages.
The 20th century

The food service is a major economic
sector and an important source of

The 21st century employment.

Various types of automated and
contactless food service entered the 21st
century.

Slika 2. Kratki kronoloski prikaz razvoja prehrambene industrije [2]

5.3.  Suvremena prehrambena industrija

Kako svjetska populacija raste iz dana u dan, tako raste i potraznja za hranom. Globalna
proizvodnja po nekim podacima mora se povecati za 70% do sredine ovog stolje¢a kako bi se
zadovoljila sama potraznja. Strucnjaci smatraju da sadasnje metode proizvodnje hrane nisu
odrzive 1 predstavljaju prijetnju buducoj sigurnosti hrane. Uzgoj Zivotinja jedan od najvec¢ih
doprinosa globalnom zatopljenju, emitiraju¢i viSe staklenickih plinova nego svi automobili,
vlakovi, kamioni...zajedno. Gnojiva i pesticidi iako povecavaju prinose usjeva, dosta negativno
utjecu na okolis. Zelena revolucija (koja je uspjeSno rjesavala probleme u smanjenju
gladovanja) uzrokovala ne Sirenje pothranjenosti medu ranjivim populacijama kroz fokus na
neuravnotezenu prehranu bogatu ugljikohidrata. Sa druge strane glediSta izmedu potrosaca i
proizvodaca mozemo reci da je danasnja prehrambena industrija opisana je sa Cetiri osnovne

znacajke:

1) Ucestalost — proizvodi su dizajnirani za ¢estu upotrebu, uglavnom dnevnoj ili tjednoj
bazi.

2) Brza konzumacija.

3) Visoka potraznja — stalno prisutna visoka potraznja je razlog §to je prehrambena
industrija od egzistencijalne vaZnosti gdje ¢e uvijek postojati potraznja za hranom.
Ovdje dolazimo i1 do pojma autonomne potroSnje koja se objaSnjava kao izdatak koje

potrosaci moraju napraviti ¢ak i kad nema prihoda.[5]
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U tablici 2 moze se vidjeti sistematiziran prikaz znacajki prehrambene industrije sa strane

potroSaca te sa strane proizvodaca:

Tablica 2: Pregled prehrambene industrije u okvirima potrosaca i proizvodaca

Potrosacka perspektiva Proizvodacka perspektiva

Visoka dostupnost proizvoda Veliki promet poduzeca upravo zbog Geste
kupnje

Cesta kupnja proizvoda Visoka distribuiranost kako bi proizvodili bili

dostupni §to Sirem krugu ljudi

Nema pridavanja znacaju odredenoj marki ve¢ je | Niske jedini¢ne cijene zbog visoke potraznje i
uglavnom glavni razlog odabira cijena niskih proizvodnih troskova gdje uz prodaju po
niskim cijenama, proizvodaci zadrzavaju jednako

velike profitne marze

Cjenovna prihvatljivost Kratkotrajnost

Vrlo brza konzumacija nakon kupnje Standardizacija u obliku, veli¢ini boji i cijeni $to
omogucuje jeftinu masovnu proizvodnju

Izvor: Izrada autora prema Feedough (2022) — What is FMCG

5.4. Prehrambena industrija u Republici Hrvatskoj

Prehrambena industrija u Republici Hrvatskoj je sa sigurnos¢u dosta razvijena, nije na visokom
nivou kao u nekim zemljama zapadnog svijeta, ali Sto se tice prehrambene tehnologije,
koriStenje poljoprivrednih dobara, i samim time i preradbe te gledajuci u povijest razvoja
mozemo zakljuciti kako je prehrambena industrija u Hrvatskoj odli¢no razvijena ali uvijek
postoje Sanse teznji ka boljemu. U Republici Hrvatskoj prehrambene industrija je jedna od
vodec¢ih industrijskih grana, gdje proizvodnja hrana i pica ostvaruje 2.8% hrvatskog BDP-a. Jo§
uvijek tradicionalno poslovanje, kvaliteta ljudskih resursa, prepoznatljivosti etabliranih
domac¢ih marki na medunarodnom trziStu te neelasticnost potraznje pri silaznim fazama
poslovnog ciklusa samo su neke od glavnih odlika domacih prehrambene industrije u Hrvatskoj.
Osim ucinka na proizvodnju i zaposlenost veliki znac¢aj ima i za razvoj poljoprivredne
proizvodnje. Takoder jedna od najvelih izvoznih grana unutar preradivacke industrije
Republike Hrvatske. Povecanje izvozne konkurentnosti hrvatske prehrambene industrije jedan
je od preduvijeta njezina razvoja. [5] Cak i kriznim poslovnim uvjetima, kakvi su u hrvatskom

gospodarstvu pristupni od kraja 2008. godine, prehrambena industrija uspjela je zadrzati
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stabilnost poslovanja pokazavsi veéu otpornost, u odnosu na neke druge djelatnosti, prema
smanjenju osobne potrosnje i opem padu gospodarske aktivnosti. Od 1499 poduzeca iz sektora
prehrambene industrije, koliko ij je bilo evidentirano 2012. godine njih 66 pridonosi ukupnim
prihodima sektora s udjelom vec¢im od 80%. Ukupno 99 poduzeca drzi 80% aktive.
Koncentracija je posebice izrazena kod medunarodne trgovine, 28 najvecih poduzeca Cinilo je
78% ukupnog izvoza, a 33 poduzeca ostvarilo je 79% ukupnog sektora (Ministarstvo
gospodarstva, 2014.) [6]. Prema podacima iz 2022. godine u top 10 najvecih prehrambenih
tvrtki u Hrvatskoj spadaju: 1. Vindija, 2. Zito, 3. Podravka, 4. Dukat, 5. Pik Vrbovec, 6. Braca
Pivac, 7. Belje, 8. Koka, 9. PPK, 10. Zvijezda. Izvor:danica.hr

Slika 3. Podravka proizvodi [3]

Slika 4. Vindija proizvodi [4]
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6. Podravka d.d.

6.1. Opéi podatci o Podravki d.d.

Podravka je jedna od najve¢ih prehrambenih kompanija u jugoistocnoj i srednjoj Europi.
Podravki proizvodi poznati su diljem svijeta, sjediSte ove kompanije je u Koprivnici,
industrijski pogoni se nalaze u Hrvatskoj te u mnogim zemljama van nase granice. Podravka je
nastala 30-ih godina, 20.stoljec¢a kao radionica za preradu voca. Po¢etkom 50-ih godina dolazi
do masovne proizvodnje marmelada, voc¢a, povrcéa, zele bombona, mesnih konzerva..., te
tokom istog tog desetljeca dolazi do proizvodnje Podravkinog najpoznatijeg brenda Vegete.
Tokom 70-ih Podravka postaje glavna prehrambena industrija u regiji, kao $to je i danas.
Podravkini proizvodi poznati su po velikoj kvaliteti koji su rezultat velikog ulaganja u rad,
koristenje kvalitetne tehnologije, trud radnika, organizacija vodstva kompanije te kao najbitnija
stavka kvalitetna organizacija nabave i logistike. Podravka danas posluje u vise od 60 zemalja
diljem svijeta. Ta danas velika Podravka nastala je neposredno nakon II. Svjetskog rata tocnije,
1947. godine, kao mala obiteljska tvrtka. Svoj najveci procvat ostvaruje u drugoj polovici 20.
stoljeca plasirajuci brendove koji su dan danas ostali na trzistu te simbol su kvalitete 1 uspjeha
Podravke. Podravku d.d. izabrao sam za primjer u svom zavr$nom radu zbog toga $to kao
student u njoj radim ve¢ dugih niz godina, upoznat sam dosta sa Podravkinim transportom, te
sam tamo odradio svoju stru¢nu praksu. Podravka je poznata u poslovnim krugovima i po tome
Sto se strogo drzi poslovnih tajni, te mnogo informacija je tesko izvuci, kao student uspio sam

dobiti neke osnove podatke o Podravkinoj nabavi koje ¢u vam predstaviti.

9

PODRAVRHA

Slika 5. Podravka d.d. logo, [5]
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6.2.

1.

Segmenti Podravkine strategije

Poljoprivreda — Kao klju¢ i pocetak unutar prehrambene industrije i u Podravki d.d.
poljoprivreda je pocetak svega. Unutar Podravke d.d. nalazi se veliki broj agronoma koji
rade unutar poljoprivrednog sektora. Gledajuci u povijest ove tvrtke, 70-ih, i 80-ih godina
proslog stoljec¢a, Podravkina poljoprivreda bila je jako razvijena. U to vrijeme socijalizma
veliki znac¢aj u davala je domaca proizvodnja potrebnih poljoprivrednih dobra, sa
minimalnim uvoznim sirovinama. U to vrijeme ulagalo se je dosta financijskih sredstva u
mehanizaciju 1 strojeve. U neku ruku mozemo re¢i lagani pad u sektoru poljoprivrede
dogodio se je 90-ih godina proslog stolje¢a osamostaljenjem Hrvatske, te dolaskom
kapitalizma unutar sektora gospodarstva. U to vrijeme Podravka se okre¢e poslovanju van
regije, te samim time dolazi do velikog uvoza sirovina. Ipak Podravka d.d. u to vrijeme
postize odli¢ne rezultate poslovanjem van okvira granica, te plasiraju¢i nove brendove. U
zadnje vrijeme unutar Podravke d.d. pocela se je provoditi nova strategija kojoj je plan
podi¢i svoju poljoprivredu na visoku razinu, vratiti domace kooperante, ulagati u strojeve

mehanizaciju, te kako bi to sve donijelo vecoj kvaliteti proizvoda.

Proizvodnja - Proizvodnja kao najbitniji segment unutar Podravke d.d. prosao je mnoge
tranzicije kako bi se doSlo do rezultata koji su vidljivi danas. Unutar Podravke d.d.
proizvodnja je neposredno povezana sa samom poljoprivredom, dok sa druge strane
neposredno je povezana sa logistickim procesima. Gledajuc¢i u povijest Podravka je prosla
veliki puta od obiteljske tvrtke do industrijskog diva, te kao zakljucak moze se navesti da
proizvodnja je prosla ogromni put, te da je mnogo sredstva bilo ulagano u nju, kako bi se
povecali proizvodni kapaciteti, okrenula se novim trzistima, te ponudila veéi broj svojih
proizvoda. Podravka danas broji oko desetak tvornica hrane, u kojima se proizvode razli¢iti
Podravkini brendovi za razli¢ita trziSta. Veliki dio tvornica nalazi se u samome gradu
Koprivnici, te u njegov okolici, tj. industrijskoj zoni. Zbog proizvodnih pogona smjestenih
u samom srediStu grada dolazi do jednog problema , a to su prometne guzve, stoga u daljnjoj
buduénosti plan je preseliti sve proizvodne pogone van grada. Tu bi se ulozilo dosta sredstva
u nove proizvodne pogone, te u nove proizvodne tehnologije, Sto bi bilo dobro zbog jos
veceg poticanja kvalitete, trziSne konkurencije, te blizina lokalnih skladista kako bi bolje 1

brze se kretala gotova roba.
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3. SkladiSta- Unutar Podravke nalazi se nekoliko skladiSta. Vecina njih nalazi se unutar
Koprivnice ili njezine okolice, dok postoje i skladista u drugim gradovima. Zajednicka
stavka je da sva skladiSta unutar Podravke sluze za skladistenje prehrambenih proizvoda i
potrebnih sirovina. Dobra polovica skladista radi na sistemu FI-FO principa (First in — First
out), Podravka je nedavno zapocela sa gradnjom novog logistickog centra, koji bi trebao
zamijeniti neka manje skladiSta te bi trebao funkcionirati po principu potpuno

automatiziranog visokoregalnog skladiSta. Neka od Podravkinih skladiSta su:

- SkladiSte sirovina: skladiste koje se bavi skladiStenjem, zaprimanjem
i otpremanjem potrebnih proizvodnih sirovina

- Centralno skladiSte za domace trziSte: skladiSte koje se bavi
skladiStenjem, zaprimanjem i otpremanjem gotovih proizvoda

- Pomoc¢na skladista: skladista koja se bave skladiStenjem, zaprimanjem
I otpremanjem gotovih proizvoda, te ta skladiSta rade na robi koju unutar nekog
vremenskog razdoblja, ne stigne uskladistit centralno skladiste

- Skladiste za medunarodno trziSte: skladiSte koje se bavi
skladiStenjem, zaprimanjem i otpremanjem gotovih proizvoda za kupce medunarodnog
trziSta

- Cross — dock skladiste: skladiSte koje se bavi skladiStenjem,
zaprimanjem 1 otpremanjem gotovih proizvoda iz centralnog skladista kupcima

razli¢itih vrsta
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7. Logisticki procesi unutar Podravke d.d.

7.1. Podravka logistika

Kao jedan od glavnih lidera u prehrambenom trzistu Podravka d.d. mora osigurati kvalitetnu
logistiku. Logistika Podravkinih proizvoda zapocinje od nastanka sirovine do gotovog
prehrambenog proizvoda koji se moze naci na stolu. Pocetak logistickog lanca u Podravki d.d.
mozemo recida je poljoprivreda, dok zavrSetak je vanjski transport. Uzmemo li obzir Podravkin
transport Podravka raspolaze velikom brojem transportnih sredstva. Sto se ti¢e unutarnjeg
transporta koji je neposredno povezan sa proizvodnjom moze se vidjeti kako se koriste razni
strojevi. U te strojeve moze navesti veliki broj vilicara od obi¢nih ¢eonih vilicara do
niskopodiznih pa sve do visokopodiznih regalnih. Sto se ti¢e vanjskog transporta Podravka
raspolaze sa velikim brojem teretnih kamiona. Velika vec¢ina tih kamiona su hladnjace nosivosti
do 7 tona, koji sluZze za mikrodistribuciju ( uglavnom marke Iveco 1 Volvo) te hladnjace
nosivosti 14 tona koje zajedno sa kamionima teglja¢ima sluze za makrodistribuciju, te za

prijevoz potrebnih sirovina.
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7.2. Transport robe

Transport robe je prijevoz (gotovih proizvoda, poluproizvoda, sirovina, pogonskog materijali
goriva, strojeva, alata i druge robe) sa jednog mjesta na drugo mjesto (lokaciju) ukljucujuci
sredstva (javnog ili vlastitog) transporta. Transport kao dio logistike ime vaznost unutar ukupne
gospodarske aktivnost neke zemlje, zbog toga Sto je transport u neku ruku dio produzetka
proizvodnje i sama proizvode priblizava mjestu potrosnje. Transport svakako osigurava
odvijanje proizvodnje 1 promet robe unutar poduzeca Sto pridonosi i samom razvitku 1 jaCanju
gospodarstva neke zemlje .Utjecaj transporta pridonosi ekonomicnost i rentabilnost poslovanja
tvrtke. Poslovanje tvrtke koja se bavi transportom obuhvaca poslove otpremu 1 dopremu robe,
sirovina, polusirovina...[7] Prema zada¢ama djelovanja unutar logistickog sustava moguce je
transport podijeliti na vanjski transport i1 unutarnji transport. Vanjski transport obuhvaca
prijevoz robe od dobavljaca do skladiSta te prijevoz prodane robe kupcu, odnosno najveci dio
opreme i dopreme robe. Pod pojmom doprema robe podrazumijeva se prijevoz robe od mjesta
njezina preuzimanja do dobavljaca do skladiSta poduzeca, dok pod otpremom razumijevamo
prijevoz robe iz skladiSta tvrtke prodavaca, dok pod otpremom razumijevamo prijevoz robe iz
skladiSta tvrtke prodavaca do mjesta na kojem ¢e kupac preuzeti robu. Unutarnji transport
obuhvaca prijevoz robe unutar jedne organizacijske jedinice i prijevoza robe izmedu pojedinih

organizacijskih jedinica u sklopu istog poduzeca.
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7.3.  Vanjski transport

Vanjski transport podrazumijeva prijevoz robe izmedu poduzeca pri ¢emu se koriste transportna
sredstva te se iskoriStavaju javni putevi, te uglavnom i javna prijevozna sredstva. Razlikujemo

viSe vrsta vanjskog transporta zavisno o infrastrukturi koja se koristi.

Zeljeznigki transport je prijevoz robe Zeljezni¢kim vagonima. Posiljke mogu biti vagonske ili

komadne. U zeljezni¢kom transportu zeljeznica propisuje na¢in pakiranja robe.

Cestovni promet je prijevoz kamionima i specijalnim vozilima za pojedine specificne vrste

tereta (hladnjace, cisterne, poluprikolice sa ceradom...)

Slika 6. Podravkin kamion nosivosti 7 tona, lzvor: autor rada
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7.4. Unutarnji transport

Pod pojmom unutarnjeg transporta podrazumijeva se svako kretanje robe ili materijala unutar
nekog poduzeca, stoga osim prijevoza, obuhvaca i rukovanje robom (ukrcaj, prekrcaj, iskrcaj,
dizanje ili spustanje). Za razliku od vanjskog transporta unutarnji transport je neposredno
povezan s procesom proizvodnje tako da se Cesto smatra njezinim sastavnim dijelom. Unutarnji
transport obuhvaca veliki dio poslovanja poduzeca stoga je udio troskova unutarnjeg transporta
u ukupnim troskovima poslovanja vrlo znacajan. To je dovoljan razlog da se organizaciji
unutarnjeg transporta posveti posebna pozornost[1]. Organizaciju unutarnjeg transporta treba
se organizirati tako da se mogu postignuti maksimalne ustede tijekom njegovog odvijanja.
Unutarnji transport treba racionalizirati tako da se unutarnji transportni putevi pokusaju skratit
i time ubrza i sam transport, nacin da se proces transportiranja prilagodi svojstvima robe, tezini
1 veli¢ini pojedinih komanda, njihovoj koli¢ini na¢inju pakiranja i slicno. Takav pristup
organizaciji unutarnjeg transporta omogucuje pravilnu manipulaciju robom te optimalan izbor
transportnih sredstva i opreme, §to smanjuje mogucnost oSte¢enja i gubitka na robi u vrijeme
transporta a time i troSkove. Racionalizacija unutarnjeg transporta djelotvorno se moze

provoditi uvodenjem mehanizacije 1 automatizacije umjesto ru¢nog rada gdje god je to moguce.

8]

Slika 7. Primjer unutarnjeg transporta u Podravkinom skladistu, [7]
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7.5. SkladiStenje i zaStita robe

Prilikom transporta robe posebnu pozornost treba posvetiti zastiti od oStecenja ili gubitka.
Nacin zastite ovisi o svojstvima proizvoda koji se transportira. Proizvodi se u prijevozu najcesce
zaStiCuju pakiranjem, no potrebno je zaStiti i one proizvode koji se ne mogu pakirati.
Zasti¢ivanje proizvoda koji se ne mogu upakirati vrlo je sloZen i osjetljiv posao jer je kod takvih
proizvoda mogucnost oStecenja znatno veca. Ve¢ pri kreiranju takvih proizvoda treba misliti o
na¢inu njihove =zaStite u tijeku transporta, o nacCinu rukovanja takvih proizvoda 1
karakteristikama prijevoznih sredstva opreme koje ¢e se u tu svrhu koristiti. To posebno dolazi
do izrazaja kod osjetljivih proizvoda. Za one proizvode koji se transportiraju u ambalazi
pakiranje je preduvjet njithove zaStite u tijeku transporta, uskladiStenja i1 rukovanja: Nije
dovoljno pakiranje proizvod samo zastiti od oStecenja, kvarova ili gubitka, ve¢ pakiranje mora
biti izvedeno tako da se pridonese ubrzanju 1 olakSanju ukrcaja, iskrcaja 1 uskladiStenja. Stoga

se ulazu veliki napori u standardizaciji pakiranja.

7.6. Gubici na zalihama

U vrijeme skladiStenje moze do¢i do razli¢itih gubitaka na zalihama. Uzroci gubitaka mogu biti
u prirodi same robe, uvjetima uskladiStenja, nesavjesnom ili neispravnom manipuliranju robom,
otudivanju i sli¢no. Sv gubici koji nastaju na robi u vrijeme uskladiStenja mogu se podijeliti u
dvije osnovne skupine, normalne(prirodne) gubitke i nasilne (nepredvidive) gubitke. Normalni
(prirodni) gubici su kvar lom i rasip. Na temelju Zakona o porezu na dodanu vrijednost,
donesene su odluke o visini kvara rasipa i loma za pojedine djelatnosti kojima se propisuju
ovisi o vrsti robe, vremenu uskladistenja. Rasip je gubitak koji kod robe koja u skladiste dolazi
u rinfuznom stanju. Moze nastati prilikom pakiranja, razlijevanja, prilikom pretakanja ili
mjerenja topljenja zbog odmrzavanja i slicno. Taj se gubitak moze smanjiti pravilnim
rukovanjem. Kvarenje nastaje kod one robe koja se zbog svojih prirodnih svojstva, kvari ako
na nju utjeCu fizicki, kemijski ili drugi procesi. Kvarom se mogu smatrati oStecenja na robi koja
djelomi¢no gubi svoju vrijednost. Najcesce se kvarenje robe pojavljuje kod Ziveznih namirnica.
. Pokvarenim namirnicama koje su promijenile svoja prirodna svojstva: boju, okus, miris,
gradu...Pokvarenom se smatra i ona namirnica kojoj je prosao rok trajanja iako nije promijenila

svojstva.
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8. Nabava unutar Podravke d.d.

8.1. Podravka nabava

Unutar Podravke d.d. odjel nabave nalazi se u sektoru logistike, te je neposredno povezan sa

klju¢nim logistickim ¢imbenicima. Nabava je u tom lancu najviSe povezana sa skladiStima

sirovine i skladiStima ambalaza. Nabavu kao cjelinu unutar sektora mozemo rasporedit prema

organizacijskoj strukturi koja je vidljiva na slici 8.

NABAVA

DIREKTOR NABAVE

|

DIREKTOR ZA
ODJEL SIROVINA

VODITELJ ODJELA
NABAVE

!

DIREKTOR NABAVE
PRIMARNIH
SIROVINA

SPECIJALIST
NABAVE

¥

Slika 8. Organizacijska struktura Podravke d.d. Odjel Nabava, lzvor: autor rada

VS| REFERENT
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KAPITALA DOBARA |

USLUGA
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8.2. Organizacija nabave

Nabavu unutar Podravke mozemo okarakterizirat kao slozenu cjelinu koja brine da svi potrebni
resursi i sirovine Kkoji su potrebni za drugi bitan segment Podravkinog poslovanja, tj.
proizvodnju budu uvijek pripremljeni. Posto Podravka u svojoj liniji proizvodnje na trziSte
iznosi velik broj proizvoda, nabava je podijeljena zavisno o svrsi predmeta nabave.

Organizacija nabave moze unutar Podravke moze se podijeliti u 3 kategorije:

» Aktivizirana poduzeca (kategorija 1): U ovu kategoriju spadaju poduzeca kojima je
Podravka veéinski vlasnik, npr. Eva (riblji program) ili Zito (proizvodnja p3eni¢nih
proizvoda) gdje Podravka je vlasnik ali maticne tvrtke 1 dalje vode vlastiti sustav nabave

potrebnih sirovina

» Proizvodnja proizvoda van pogona sjedista tvrtke (kategorija 2): U ovu kategoriju
spadaju Podravkini proizvodi, koji se ne proizvode u Koprivnici, te u nekom drugom
gradu unutar Republike Hrvatske ili u inozemstvu. Primjer. Proizvodnja povréa u
tvornici ,,Kalnik* u Varazdinu gdje se sirovina vozi direktno u tvornicu te tamo se

preraduje.

» Proizvodnja proizvoda u Koprivnici (kategorija3): U ovu kategoriju spadaju proizvodi
brendova Podravke koji su proizvedeni u Koprivnici. Ovi proizvodi imaju stalnu nabavu
koja je umrezena sa raznim dobavlja¢ima, te se jasno poznaje struktura proizvodnje te
lakse planira nabava kako bi se omogucili potrebni resursi, te bi proizvodi u Sto kra¢em

vremenu sisli van proizvodnih traka.
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8.3. Upravljanje nabavom

Kao §to je ve¢ prije receno Podravka ima mnogo proizvoda zbog ¢ega je potrebno dobra
organizacija nabave koja u nekim slucajevima zna biti dosta kompleksna. Treba napomenuti da
odabir dobavljada predstavlja veliki izazov zbog tendencije pristupa kvalitetom krajnjeg

proizvoda. Dobavljaci su zapravo opskrbljiva¢i odredene vrste resursa, a to su:

» Fizicki resursi: U ovu vrstu resursa spadaju sva materijalna dobra ¢iji cilj stvoriti
odredenu vrijednost prilikom uporabe. Ovdje se mogu ubrajati sirovine koje su potrebne
za proizvodnju, razni materijali koji su potrebni za proizvodnu liniju, itd...

» Ljudski resursi: U ovu kategoriju resursa ubrajamo dobavljace, tj. nabava kvalitetnog
radnog kadra, koji je osposobljen za odredenu vrstu djelatnosti unutar poduzeca.
Kvalitetna radna snaga svakako je danas jeko traZena, §to zbog boljih rezultata
poduzeca, tako se sa njom jaca sama konkurentnosti na trzistu

» Financijski resursi: ovi resursi odnose se na sva financijska sredstva koja su unutar
poduzeca potrebna kako bi ona ostvarila svoju konkurentnost, jaCanje na trzistu, teznji
ka kvaliteti...za potrebne financijske resurse javljaju se posebni dobavljaci kao §to su:

dionicari, banke, investitori...
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8.4. Primjer nabave iz 1992. godine

Na slici moze se vidjeti kako se je u ,,Podravkinim novinama‘ 1992. godine pricalo o nabavi
sirovina. Slika govori o nabavi pSenice od domacih (regionalnih) dobavljac¢a. Treba uzeti u

obzir da je to sve bilo u ratno vrijeme, kada se je gospodarstvo tesko razvijalo, drzava je tek

nastala, a u prostor regije u to vrijeme su vladale ekonomske sankcije.

Slika 9.

Lijepo vrijeme stvorilo je uvjete za pravu Zetvu

atnim zrmom

je zadovoljan s otkupom u
,hr.ecuenanoimnt-ut-

psenice. To se osjeca i u otkupu psenice u »Po-
dnavki- koji je u punom jeku. Svakog dana dola-
zi sve vide psenice u »Podravkine« silose. A da
se radi o kvalitetnoj psenici govore nam poka-
zatelji kvalitete koji se mjere prilikom prodaje.
Hektolitarska teZina joj je 78 kilog viaga

nut io da s »PC

rovi¢ iz Toréeca rekao je da je swe Zto. eﬁ
malo $to je ostavio kod kuce,’ =Podrav-
Ki«, ali sumnja da ¢e ono sto do&;n pSenicu.
biti dovoljno za sjetvu. 6&‘-

se krece oko 15 posto, a primjese su dva posto.
Smatra se da ¢e se otkupiti sve planirane koli-
&ine, a putem »Podravkines -Kooperacije« vec

je u silose smjesteno 50 posto planiranog zrna.
U proslom broju naseg lista objavili smo i tro-
Skove susenja, ali su oni tijekom tjedna promi-
jenjeni: smanjeni su trodkovi susenja, cime je
poveéana cijena psenici. Za psenicu s viagom
od 13 posto dobiva se 45 dinara po kilogramu,

s vlagom od 14 posto sada 42,26 dinara, s15
posto 41,66 dinara, sa 16 posto 41,05 dinara,
sa 17 posto 40,45 dinara, sa 18 posto 39,85 di-
nara, sa 19 posto 39,25 dinara, sa 20 posto
38,65 dinara itd. Svima koji su ve¢ prodali pSe-
nicu obrac¢unavat ¢e se po novim troskovima
susenja.

Prilikom predaje psenice u »Podravki« razgova-
rali smo i s nekoliko individualnih proizvodaca.
Svi su oni u biti zadovoljni uvjetima otkupa koji
postoje u »Podravki«. Tako Josip Blazek iz Pe-

njim cijenama je inade zadovoljan. Mladen Va-
lent iz Imbriovca nam je rekao da je ove
imao sortu psenice »Zvijezdu= i da je
ljan, iako ne u potpunosti i s prinosom. S ¢l
nom koju daje »Podravka« nije nezadowv:
Pomalo kritike na naéin otkupa u »Podravki« iz-
razio je Marijan Hegedusi¢ iz Drnja. On nije za-
dovoljan §to vozila »Podravkinog« Poljoprivred-
nog gospodarstva imaju privilegij da idu na
vagu preko reda, jer individualni sektor predaje
vise pSenice u »Podravku« nego drustveni.
toga nije mu jasno kako su takvi padovi
L 8 obzirom na viaznost. Od 13 do 14 po-
sto je gotovo 300 dinara po metrickoj
centi. A psenica je prakticki suha. Neshvatijivo.
Ivan Kukié koji je trenutno bio na vaganju :
nam da dnevno imaju do 400 vaganija, a da
malih problema s ljudima kada su velike guzve i f§
kada su ljudi nervozni. Pogotovo ako pada kg:

Na slici: Ovih dana dnevno stiZe i do 400

koji dovoze

e

Podravkine novine 1992. godina, lzvor: autor rada
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9. Lanac nabave prehrambenih proizvoda.

9.1. Direktna dostava od strane proizvodaca

Ovaj model se najvise koristi sa proizvode kojima je sama startna cijena visoka a potraznja za
njima je mala i vrlo nepredvidljiva, a kupci su spremni ¢ekati na dostavu. Kupci su takoder
spremni prihvatiti viSe nezavisnih poSiljka ako narucuju proizvode od razli¢itih proizvodaca.
Proizvodacu je taj model posebno dobar ako moze obavljati sklapane tek po narudzbi kupca sto
mu smanjuje zalihe. D bi taj model funkcionirao, po jednoj prodavaonici posredniku ne bi
smjelo biti vise od 20 tvornica jer bi se izgubio na kontroli i efikasnosti modela. Prodavaonica
posrednik preuzima narudzbe i pokreCe zahtjeve za isporuku. Prodavaonica posrednik je
potrebna jer kupac ne moze sam do¢i do proizvodaca. Prodavaonica po pravilu uopce ne drzi
zalihe. Prodavaonica takoder treba biti direktno povezana s proizvodacem zbog povratne
informacije koju mora dati kupcu. Kupac daje informaciju prodavaonici posredniku o
proizvodima koje Zeli kupiti. Prodavaonica posrednik prenosi informaciju proizvodacu koji
mora utvrditi da moze isporuciti proizvod i navesti kada, kako bi prodavaonica posrednik mogla
dojaviti kupcu okvirni datum. Proizvodac¢ onda direktno isporucuje kupcu. Problem tog modela
su visoki transportni troskovi, jer se Salju pojedinac¢ni proizvodi pa proizvoda¢ ne moZe ni na
kakav nacin posti¢i ustedu u tim troSkovima. Takoder je moguce da takva dostava i traje duze
pogotovo ako proizvodac¢ odluci pricekati viSe narudzbi koje onda Salju jednoj posiljci. Dodatni
problem kod takvog modela je ako kupac naruci proizvode od razliCitih proizvodaca. Buduci
da svaka tvornica direktno dostavlja, kupac ¢e dobiti biSe pojedina¢nih paketa usprkos tomu sto
je plasirao samo jednu narudzbu. Takoder je problem i vidljivost statusa narudzbe, jer
prodavaonica nakon plasiranja narudzbe tvornici viSe nema informacije o narudzbi. Povrat
robe, ako do toga dode, ide ponovno direktno od kupca do proizvodaca, a prodajno mjesto

posrednik nema o tome informaciju i ne moZze poduzeti korektivne mjere.
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9.2. Direktna dostava preko tranzitnog mjesta

Model lanca dobave s tranzitnim mjestom najvise se rabi opet za skupe proizvode s neizvjesnom
potraznjom, ali pogotovo ako kupci kupuju u jednoj narudzbi od viSe proizvodaca. Dodatno
tranzitno mjesto poskupljuje troSkove lanca dostave, ali su kupci zadovoljniji jer primaju Samo
jedan paket i za njih je preuzimanje brze i ugodnije. Postupak ide tako da prodavaonice zaprime
narudzbe od kupaca i Salje naloge za isporuku u tranzitno mjesto gdje ¢e se narudzba od svakog
kupca morati uplatit. Tranzitno mjesto uparuje razli¢ite proizvode za istog kupca. Takoder
smanjuje zalihe kao 1 u modelu direktne dostave jer se drze samo naru¢ene zalihe. Taj model
smanjuje troSkove transporta jer od tranzitnog mjesta do kupca ide samo jedna dostava.
Medutim problem je Sto je potrebna jaka kordinacija kako ne bi doSlo do greSaka. Zbog
postojanja tranzitnog mjesta koje rukuje robom i uparuje robu (za §to je potrebna sofisticirana
informaticka tehnologija), ukupni troSkovi lanca dobave su nesto veci od direktne dostave, ali
su kupci zadovoljniji. S dodatkom tranzitnog mjesta i pripadne informati¢ke tehnologije
pracenje statusa narudzbe kupca postaje vidljivije. Vracanje proizvoda ide po istom principu
kao pri direktnoj dostavi, iako svako vracanje proizvoda donosi dodatne probleme. Dodatni
problem je taj $to je taj model funkcionira samo s ograni¢enim brojem proizvodaca. Ako je broj

proizvodaca u takvu lancu prevelik, nastupaju problemi u kordinaciji.

9.3. Direktna dostava od distributera do kupca

Lanac dobave s direktnom dostavom najskuplji je i sa najve¢im izazovima. Naravno, kupcu
najviSe odgovara taj nacin dostave, ali nije ekonomski isplativ za sve proizvode. Pokazao se
isplativ samo za hranu iz supermarketa kad se narudzba plasira preko interneta. 1zazov pri
takvoj konfiguraciji lanca dobave je u tome §to je potreban veéi broj skladista blizu kupaca $to
povecava troSkove lanca. Na svakom od tih skladista zalihe jo$ 1 udvostrucuju uz ¢injenicu da

je potrebna veca razina zaliha kao osiguranje protiv nepredvidive potraZnje.
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9.4. Kupac sam dolazi po proizvod

U ovome modelu lanca dobave zalihe se drze ili kod proizvodaca ili kod distributera. Kupac
daje narudzbu za proizvode preko interneta i sam dolazi po njih na mjesto preuzimanja.
Ponekad je mogucée da tocka preuzimanja bude i u lokalnoj prodavaonici, o ¢emu se kupac

obavjestava. [9]

9.5. Klasi¢na prodavaonica

Model s prodajnim mjestom je najtradicionalniji oblik lanca dobave. Zalihe se skladiSte na
prodajnom mjestu. Kupci ulaze u ducan i biraju proizvode koji im odgovaraju. Takav lanac
dobave ima vece zalihe 1 to u ducanima jer treba ukalkulirati neizvjesnost u potraZnji.
Transportni troskovi su najmanji od svih prethodno opisanih modela, jer se sve moze prevoziti
u velikim koli¢inama. Nije potrebna znacajna informaticka tehnologija, tek je jednom na dan
potrebno slati narudzbu iz du¢ana u najblizi distribucijski centar. Povrat robe je jednostavan na
mjestu kupnje. Glavna zamjerka tome modelu je to Sto je najskuplji, dijelom zbog povecanih
zaliha u duc¢anima, dijelom zbog Cinjenice da treba imati viSe prodajnih mjesta. Kupac je taj
koji ulazi u prodavaonicu i bira proizvode. Jednom na dan Salje se narudzba prema
distributerima koji temeljem toga nac¢ine prognozu prodaje za iduce razdoblje 1 plasiraju svoju
narudZbu centru prepakiranja. Klasi¢na prodavaonica (supermarket) ima najmanju efikasnost
slaganja narudzbe, jer su svi proizvodi izloZeni na policama i kupac polako kruZenjem po
ducanu skuplja svoju narudzbu. Iako su troskovi transporta niski jer kupac sam dolazi po robu,
to je ipak jedan od skupljih nacina organizacije lanca dobave buduci da treba imati veci broj
prodajnih mjesta i distribucijskih centara. Niske se kapitalne investicije tu odnose samo na to
da nije potrebna sofisticirana informaticka oprema. Direktna dostava od proizvodaca do kupaca
najmanje je efikasna, ali to se kompenzira time §to se to radi samo za proizvode koji nemaju
veliki obrtaj. Kapitalne investicije su niske, jer tvornice ve¢ postoje, a potreban se samo
internetski portal preko kojeg ¢e se razmjenjivati informacije o narudzbi. Kako raste volumen
prodaje, postize se ekonomija obujma i efikasnosti slaganja narudzbe postaje visoka.
Komotnost kupca je veca kad se njemu dostavlja narudzba nego kad mora i¢i po nju, ali sve

ovisi o tome o kojem je proizvodu rije¢ i koliko je kupac spreman platit za uslugu dostave.
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10. Zakljucak

Nabava u prehrambenoj industriji vrlo je vazna karika u ¢itavom poslovanju, zbog toga $to
omogucuje nesmetano, ekonomicno i uspjesno poslovanje cijele organizacije. Zbog ovih
razloga vazno je uloziti mnogo paznje, planiranja i truda te same struc¢nosti kako bi ovaj

proces bio uspjesan.

Gledajuc¢i kroz povijest prehrambenu industriju, primjetan je veliki put 1 razvoj da bi ona

dosla do ove razine na kojoj je danas, od nabave sirovina potrebnih zbog egzistencijalnih

potreba do nabave koja je potrebna kako bi unutar industrije se razvio gospodarski razvitak.

Prehrambena industrija iz dana u dan raste 1 mijenja se. Nabava unutar nje ima vaznu ulogu
kako bi se sve moglo razviti te kako bi sve i§lo putem kojim su svi potrebni procesi
organizirani. Nabava je kroz povijest predstavljala operativnu i pasivnu funkciju u kojoj su
procesi bili rezultat potreba i zahtjeva koji su proizasli iz poslovnih procesa. Vremenom
nabava je postala vazna poslovna funkcija koja ukljucuje 1 ostale procese. Gledajuci iz
danasnje perspektive funkcija nabave gleda se i promatra kao strateska funkcija kao 1 dio
unutar poslovne strategije neke organizacije. Bitno je napomenuti da stalno usavrSavanje i
poboljsanje nabave donosi ve¢u konkurentsku prednost unutar trzista, stvaranje novih

vrijednosti te snizenje ukupnih troskova unutar organizacije.
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