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Sazetak

Stratesko planiranje i organizacija nabave bitne su komponente uspjesne poslovne operacije.
Ovaj kljucni proces podrazumijeva promisljenu koordinaciju i upravljanje aktivnostima kako
bi se zajamcila pravovremena i troskovno ucinkovita nabava osnovnih materijala i usluga, sto
je kljucno za odrzavanje besprijekornog tijeka proizvodnje i postizanje organizacijskih ciljeva.
Ucinkovito planiranje i organizacija nabave moze dovesti do usteda troskova, poboljsane
operativne ucinkovitosti, povisenih standarda proizvoda i usluga te smanjenih rizika povezanih
s nabavom. Ovaj rad bavi se strateskim planiranjem i logistickom koordinacijom procesa
nabave, s fokusom na poslovanje tvrtke Sobocan d.o.o., istaknuto poduzece na europskom
trzistu luksuznog namjestaja i opreme. S vise od dva desetljeca strucnosti u industriji, Sobocan
d.o.o. pozicionirao se kao predvodnik implementacijom sveobuhvatne strategije nabave koja
obuhvaca svaki aspekt proizvodnog ciklusa, od pocetnih koncepata dizajna do isporuke
konacnog proizvoda, sve pod jednim viseslojnim okvirom. Upravo zbog toga Sobocan d.o.o.
predstavlja reprezentativan primjer u analizi procesa planiranja i organiziranja nabave.
Poseban naglasak daje se procesu istraZivanja trzista koji obuhvaca razlicite metode kao sto
su online istraZivanje, posjecivanje sajmova i odrzavanje komunikacije s postojecim
dobavljacima. Istice se vaznost pregovora s dobavljacima kao kljucnog aspekta uspjesne
nabave, s ciljem osiguravanja povoljnih uvjeta i nabave visokokvalitetnih materijala. Osim
toga, uspostavljen je dobro definiran proces prituzbi kako bi se olaksalo brzo i ucinkovito
rjesSavanje bilo kakvih problema vezanih uz isporuku materijala. U procesu odredivanja
prodajne cijene materijala uzimaju se u obzir razliciti troskovi kao Sto su troskovi nabave
materijala, dodatni troskovi vezani uz nabavu, troskovi vezani uz proizvodnju, transport i
montazu u objektu, kao i marza za dobit. Uredan i precizan dokumentacijski trag u procesu
nabave neophodan je za ucinkovit nadzor svih nabavnih aktivnosti i pravovremeno rjesavanje
problema koji se mogu pojaviti. Rezultati istrazivanja sugeriraju da usvajanjem sveobuhvatne
strategije, unapredenjem koordinacije i koristenjem najsuvremenijih tehnologija, Sobocan
d.o.o. je u mogucnosti usmjeriti svoje operacije nabave, minimizirati troskove i odrzavati
vrhunske standarde proizvoda. Ovaj metodicni pristup nabavi osnazuje tvrtku da ostane ispred
u konkurentnom industrijskom okruzenju, ispunjavajuci zahtjeve kupaca i naglasavajuci
kriticnu prirodu ucinkovito organiziranih i strateski vodenih praksi nabave u suvremenoj

trgovini.

Kljuéne rije¢i: planiranje, organizacija, nabava,logisitka, poduzece Sobocan d.o.o.



Abstract

Strategic planning and procurement organization are essential components of a successful
business operation. This key process involves thoughtful coordination and management of
activities to ensure timely and cost-effective procurement of essential materials and services,
which is critical to maintaining a seamless production flow and achieving organizational goals.
Effective procurement planning and organization can lead to cost savings, improved
operational efficiency, increased product and service standards, and reduced procurement-
related risks. This paper deals with strategic planning and logistical coordination of the
procurement process, with a focus on the operations of the company Sobocan d.o.o., a
prominent company on the European market of luxury furniture and equipment. With more than
two decades of expertise in the industry, Sobocan d.o.o. has established itself as a leader by
implementing a  comprehensive  procurement  strategy  that  encompasses
everyaspectofthemanufacturingcycle, frominitial design concepts to deliveryofthefinalproduct,
allunder one cohesiveframework.Preciselybecauseofthis, Sobocan d.o.o. serves as a
representativeexampleintheanalysisoftheprocurementplanningandorganizationprocess..

Special emphasis is given to the market research process, which includes various methods such
as online research, visiting fairs and maintaining communication with existing suppliers. The
importance of negotiations with suppliers is emphasized as a key aspect of successful
procurement, with the aim of ensuring favorable conditions and procurement of high-quality
materials. In addition, a well-defined complaints process has been established to facilitate
quick and efficient resolution of any material delivery issues. In the process of determining the
selling price of materials, various costs are taken into account, such as the costs of purchasing
materials, additional costs related to procurement, costs related to production, transportation
and installation in the facility, as well as the profit margin. . An orderly and precise
documentation trail in the procurement process is necessary for effective monitoring of all
procurement activities and timely resolution of problems that may arise. The research results
suggest that by adopting a comprehensive strategy, improving coordination and using the most
modern technologies, Sobocan d.o.o. is able to streamline its procurement operations, minimize
costs and maintain superior product standards. This methodical approach to procurement
empowers a company to stay ahead in a competitive industry environment, meeting customer
demands and highlighting the critical nature of effectively organized and strategically driven

procurement practices in modern commerce.

Keywords:planning, organization, procurement, logistics,companySobocand.o.o
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Martin Michael Lesar Planiranje i organiziranje nabave na
primjeru poduzeca

1. UvOD

Upravljanje nabavom kljucni je element u poslovanju svake organizacije, bez obzira na njezinu
veli¢inu ili sektor. U danasnjem poslovnom okruzenju koje se brzo mijenja i medusobno je
povezano, ucinkovito planiranje i izvrSenje nabave klju¢ni su za odrzavanje konkurentnosti i
postizanje strateskih ciljeva. Nabava obuhvaca vise od samog pronalazenja i isporuke osnovnih
dobara i1 usluga; takoder ukljucuje strateSko upravljanje partnerstvima s dobavljacima,

optimizaciju troskova i1 osiguravanje kontrole kvalitete.

Predmet ovog rada je analiza i prikaz procesa planiranja i organiziranja nabave u poslovnom
okruZenju, s posebnim naglaskom na primjeru poduze¢a Soboc¢an d.o.o. Nabava je kljucna za
osiguravanje osnovnih resursa, materijala i usluga koje podrzavaju poslovanje tvrtke. Neuspjeh
u ucinkovitom upravljanju nabavom moze dovesti do raznih problema kao Sto su prekidi u
proizvodnji, ve¢i troSkovi i niZza kvaliteta proizvoda ili usluga. Stoga je sveobuhvatno
razumijevanje svih aspekata nabave neophodno za postizanje najboljih rezultata. Analiza
procesa nabave ukljucuje temeljito ispitivanje svake ukljucene faze, poCevsi od utvrdivanja
potreba 1 provodenja istrazivanja trziSta, do odabira dobavljaca i pregovaranja o uvjetima te na
kraju upravljanja zalihama i ocjenjivanja u¢inka dobavljac¢a. Ovaj rad ima za cilj istraziti utjecaj
razli¢itih pristupa i strategija nabave na operativnu uéinkovitost poduzeéa. Naglasak ¢e biti
stavljen na strateSko upravljanje odnosima s dobavlja¢ima, kao Sto je poticanje dugorocnih
partnerstava, procjena rizika i implementacija naprednih tehnologija za poboljSanje procesa
nabave. Rad ima za cilj ponuditi temeljito razumijevanje znacaja procesa nabave, kao 1 istaknuti
bitne ¢imbenike koji igraju ulogu u uéinkovitom upravljanju ovim aspektom poslovanja.
Specifi¢ni ciljevi ukljuCuju naglasavanje glavnih faza nabave, ispitivanje razli¢itih strategija
nabave, zadubljivanje u upravljanje odnosima s dobavljac¢ima 1 fokusiranje na optimizaciju

troSkova 1 kontrolu zaliha.

Za potrebe ovog rada koristit ¢e se kombinacija razli€itih istraZzivackih metoda kako bi se
osigurala sveobuhvatna analiza procesa planiranja i organiziranja nabave. Primarni fokus bit ¢e
na sekundarnim podacima prikupljenim iz relevantne literature i empirijskim podacima
dobivenim od poduzecéa koje je odabrano kao primjer za obradu predstavljene teme.Rad je
podijeljen na 7 poglavlja. U prvom poglavlju, uvod, predstavljaju se predmet i cilj rada, metode
istrazivanja te struktura rada. Ovaj dio rada ima za cilj pruziti osnovne informacije o temi koja
se obraduje, obuhvacajuci razloge zasto je tema odabrana i Sto se zeli posti¢i analizom i

istrazivanjem. Takoder, uvod daje pregled koriStenih metoda istrazivanja koje ¢e biti
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primijenjene u daljnjim poglavljima. Drugo poglavlje posveceno je pojmovnom odredenju
nabave, gdje se definiraju osnovni pojmovi vezani uz nabavu, njene funkcije i vaznost u
poslovnom procesu. U pododjeljku o metodama nabave razmatraju se razli¢ite metode koje
poduzeca koriste, objaSnjavaju se tradicionalne i suvremene metode te njihove prednosti i
nedostaci. Trec¢e poglavlje fokusira se na politike i strategije nabave. Politika nabave obuhvaca
smjernice i pravila koja usmjeravaju nabavne aktivnosti poduzeca, ukljucujuci eticke standarde,
kriterije odabira dobavljada i druge vaZne aspekte. Strategija nabave se bavi dugoro¢nim
strategijama koje poduzeca koriste kako bi osigurala konkurentsku prednost, smanjila troskove
i poboljsala efikasnost nabave. Cetvrto poglavlje obraduje razli¢ite aspekte planiranja nabave,
ukljucujuéi svrhu, operativno planiranje i strateSko planiranje. Svrha planiranja objasSnjava
zaSto je planiranje nabave vazno i koje koristi donosi poduze¢ima. Operativno planiranje
nabave detaljno opisuje dnevne aktivnosti i taktike koje poduzeca koriste za upravljanje
nabavom. To ukljucuje planiranje potreba za predmetom rada, nacina nabavljanja te planiranje
zaliha i predmeta rada. Stratesko planiranje nabave razmatra dugoro¢no planiranje, ukljucujuci
analizu trziSnih trendova, predvidanja buduc¢ih potreba i1 razvoj strategija za dugorocnu
uspjeSnost. Peto poglavlje obraduje organizacijske aspekte nabave, ukljucujuc¢i oblikovanje
organizacijske strukture i organizaciju poslovanja nabave. Oblikovanje organizacijske strukture
razmatra razli¢ite modele koje poduzeca mogu koristiti za efikasno upravljanje nabavom, dok
se organizacija poslovanja nabave detaljno bavi na¢inom na koji su organizirane aktivnosti
unutar nabavnog odjela, ukljucujuéi uloge 1 odgovornosti ¢lanova tima. Organizacija logistike
nabave obraduje kako poduzeca organiziraju logisticke aktivnosti vezane uz nabavu,
ukljuéujuéi transport, skladistenje i distribuciju materijala. Sesto poglavlje pruza prakti¢an
primjer planiranja i organizacije nabave na primjeru poduzec¢a Soboc¢an d.o.0. U ovom dijelu
daju se osnovne informacije o poduzecu, ukljucujuéi povijest, djelatnost i poziciju na trzistu.
Detaljno se opisuje organizacijska struktura poduzeca, s posebnim naglaskom na nabavni odjel.
Takoder se razmatraju specificni aspekti organizacije nabave u poduzecu, ukljucujuéi
planiranje, upravljanje dobavljacima 1 logistiku. Zakljucak sumira glavne nalaze rada, istice
vaznost u¢inkovitog planiranja i organizacije nabave te daje preporuke za unapredenje nabavnih

procesa.
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2. POJMOVNO ODREDENJE NABAVE

Nabava je klju¢na funkcija unutar poduzeca i drugih poslovnih sustava, odgovorna za nabavu
potrebnih materijala, opreme, usluga i energije potrebne za postizanje ciljeva organizacije
(Ferisak, 2002., str. 1). Dok se nabava obi¢no povezuje s kupnjom, njezin opseg nadilazi obi¢nu
kupnju robe 1 moze obuhvatiti Sirok raspon aktivnosti povezanih s nabavom i upravljanjem

opskrbnim lancem.

Kako navodi FeriSak (2002., str. 2), nabava u uzem smislu obuhvaca svakodnevne odgovornosti
bitne za ispunjavanje zahtjeva 1 zelja poslovnog sustava dobivanjem potrebnih resursa po
razumnoj cijeni, unutar odredene lokacije, te zadovoljavanje potrebnih standarda kvalitete i

kvantitete. Operativne i funkcionalne duznosti nabave ukljucuju niz zadataka.

Upiti dobavlja¢ima klju¢ni su za prikupljanje informacija i ponuda poradi usporedbe,
pregovaranja o cijenama i osiguravanja najbolje vrijednosti za tvrtku. Ovaj korak ukljucuje
dopiranje do vise dobavljaca, trazenje detaljnih prijedloga i ocjenjivanje njihovih odgovora na
temelju razli¢itih kriterija kao $to su cjenovna konkurentnost, standardi kvalitete, rokovi
isporuke i uvjeti placanja. Vodenje evidencije o nabavi kljucno je za odrzavanje tocne i
organizirane dokumentacije svih aktivnosti nabave, transakcija i ugovora. Ova praksa pomaze
u pracenju troSkova, pracenju u€inka dobavljaca i osiguravanju uskladenosti s politikama i
propisima o nabavi. Ocjenjivanje ponuda dobavljaca je kriticna faza u procesu nabave, gdje se
svi primljeni prijedlozi paZljivo pregledaju i procjenjuju kako bi se odredio najprikladniji
dobavlja¢ koji udovoljava zahtjevima tvrtke. To ukljucuje usporedbu vise ponuda, provodenje
temeljite analize 1 razmatranje ¢imbenika kao S§to su cijena, kvaliteta, pouzdanost 1 ukupna
ponuda vrijednosti. Ispitivanje poSiljke mjera je kontrole kvalitete koja ukljucuje pregled
isporuc¢enih materijala i proizvoda kako bi se osiguralo da zadovoljavaju navedene standarde i
da su u skladu s dogovorenim uvjetima. Ovaj korak je klju€an u provjeri kvalitete, autenticnosti
1 stanja primljene robe prije prihvacanja i placanja. Odabir najisplativije ponude i narudzbe je
zavrsni korak u procesu nabave, gdje se odabire najpovoljniji dobavljac i izdaju narudZbenice
za pocetak nabave roba ili usluga. Ovaj proces donoSenja odluka ukljucuje vaganje razlicitih
faktora, procjenu rizika 1 osiguravanje uskladenosti sa strategijom nabave tvrtke. U Sirem
smislu, nabava obuhvaca dodatne strateske zadatke koji ukljuuju proaktivno planiranje,

upravljanje rizicima i upravljanje odnosima s dobavlja¢ima.

Medimursko veleu¢iliste u Cakovcu 3
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Slika 1. Prikaz nabave u uZem i Sirem smislu

NABAVA

NABAVA U UZEM SMISLU
(Procurement)

* OPERATIVNI ZADATCI

- Primanje, ispitivanje | objedinjavanje
zahtjeva za nabavu

- Upiti dobavijacima

- Prijam i vrednovanje ponuda

- Vodenje pregovora
Izbor dobavljata

- Narucivanje

- Pracenje rokova isporuke

- Prijam i ispitivanje posiljki robe |
pratecih dokumenata

- Reklamacije

- Vodenje evidencija/datoteka nabave
Kontrola poslovanja nabave

- Kontrola zaliha

- Suradnja s drugim sluZbama
poduzeca

- lzvjestavanje instanci

NABAVA U SIREM SMISLU
(Supply Management)

* STRATEGIJSKI ZADATCI

- Stohasticko | deterministicko istraZivanje

potreba

- Planiranje nabave

Primjena ABC-XYZ analize
Benchmarking nabave

- Izbor sustava nabavijanja

- Kontroling nabave

- Upravijanje mreZom opskrbe
- lzratunavanje ekonomicnih

koli¢ina nabave i normativa zaliha
IstraZivanje trzita nabave, izrada trZiSnih
studija, sustavno poticanje konkurencije u
ponudi roba

- Vrijednosna analiza
- ReinZenjering i oplimiranje procesa

| u€inaka nabave

- Management odnosa s dobavijacima

i korisnicima predmeta rada
- Suradnja kod:

- razvoja novih proizvoda,

- donosenja investicijskih odiuka za

logistiku i proizvodnju,

- organizacije zbrinjavanja otpadaka
Priprema | sklapanje dugoroénih
ugovora o nabavi

- Kooperacija u nabavi
- Analiza ukupnih troSkova proizvoda
- Management ljudskih resursa nabave

- Prodaja otpadaka i viskova
materijala

Izvor: Ferisak, V. (2006). Nabava: politika — strategija — organizacija- menadzment, Zagreb,
str. 2.

Ovi zadaci, kako su opisali Per¢i¢ i Kozina (2011.), imaju za cilj optimizirati proces nabave,
povecati ucinkovitost 1 pridonijeti ukupnom uspjehu strategije nabave poduzeca. Upravljanje
prituzbama vitalni je aspekt nabave, gdje se svi problemi ili nedosljednosti s isporukama odmah
rjeSavaju. Uclinkovito rjeSavanje prituzbi kljuéno je za odrzavanje dobrih odnosa s
dobavlja¢ima, rjeSavanje sporova i osiguravanje neometanih operacija nabave. Pracenje trzista
nabave ukljucuje kontinuiranu analizu i pracenje trziSnih trendova, dinamike ponude i potraznje
kako bi se identificirale strateSke prilike za nabavu koje su u skladu s ciljevima tvrtke. Ovaj
proces zahtijeva informiranje o trziSnim fluktuacijama, novim trendovima i potencijalnim
rizicima koji bi mogli utjecati na odluke o nabavi. Vodenje pregovora s dobavlja¢ima klju¢ni
je aspekt nabave, gdje se odvijaju strateski razgovori i pregovaranje kako bi se osigurali
najpovoljniji uvjeti za tvrtku. Ucinkovite pregovaracke vjeStine kljucne su za postizanje
obostrano korisnih sporazuma, optimizaciju troskova i uspostavljanje dugoro¢nih partnerstava

s dobavljacima.

Odabir sustava nabave kljucan je u odredivanju najucinkovitijih metoda i sustava za upravljanje
procesom nabave. Kontrola nabave klju¢na je za pracenje 1 evaluaciju aktivnosti nabave kako
bi se osigurala uéinkovitost i pridrzavanje postavljenih ciljeva. Osim toga, usporedna analiza

nabave ukljucuje usporedbu praksi i rezultata nabave s najboljim praksama u industriji kako bi
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se identificirala podru¢ja za poboljSanje. Logistika nabave obuhvaca razliCite logisticke
zadatke, kako je to opisao Segetlija (2002., str. 30), kako bi se osiguralo nesmetano izvrSavanje

aktivnosti nabave.

Odabir pakiranja kljuCan je u osiguravanju zastite i kvalitete proizvoda tijekom transporta i
skladiStenja. Mjere kontrole kvalitete postoje kako bi se jamcilo da svi kupljeni proizvodi
zadovoljavaju navedene standarde kvalitete. Ulazu se napori da se minimiziraju troSkovi
prijevoza optimizacijom ruta i metoda prijevoza. Koordinacija izmedu aktivnosti proizvodnje i
nabave klju¢na je kako bi se osigurala pravovremena i ucinkovita opskrba materijalima.
Segetlija (2002., str. 60) naglaSava vaZznost nabave u odrZavanju i razvoju opskrbnih kapaciteta,
na $to utjecu proizvodne i prodajne strategije. Izgradnja ¢vrstih odnosa s dobavljacima klju¢na
je u logistici nabave, jer oni igraju klju¢nu ulogu u osiguravanju potrebnih proizvoda i
materijala. Vanjska priprema materijala vrsi se isporukom ili otpremom, ukljucujuéi razne vrste

robe i dijelova.

Nabava se provodi prema individualnim potrebama u odredenom trenutku, kao i putem
ugovornih sporazuma koji definiraju specifi¢ne zahtjeve. Osim toga, tvrtke mogu odluciti
odrzavati odredenu razinu zaliha kako bi sprijeCile nestasice i osigurale dosljednu opskrbu.
Ukljuc¢ivanjem ovih razliitih strategija, organizacije mogu poboljSati svoj proces nabave i
ucinkovito ste¢i resurse koji su im potrebni. Ova je funkcija kljucna u postizanju operativne

ucinkovitosti 1 ispunjavanju strateSkih ciljeva poslovanja.

Postoji nekoliko tehnika koje se koriste u podru¢ju nabave i upravljanja zalihama za povecanje
ucinkovitosti 1 smanjenje troSkova. Medu tim metodama tri se istiu kao posebno klju¢ne: ABC
analiza, XYZ analiza i1 Kraljiceva metoda. Svaka od ovih strategija predstavlja razliCitu
perspektivu o tome kako se ucinkovito nositi sa zadacima inventara i nabave.Koncept ABC
analize ukorijenjen je u Paretovu principu, teoriji koja tvrdi da je otprilike 20% inputa
odgovorno za 80% outputa. U upravljanju nabavom i zalihama ovo se nacelo primjenjuje za
klasificiranje stavki na temelju njihove vaznosti i utjecaja na ukupne troskove. Kao $to je navela
Zrili¢, A. (2011). ABC analiza kategorizira poslovne stavke - ukljucuju¢i materijale,
poluproizvode i finalne proizvode - u tri razlicite skupine na temelju njihovog znacaja unutar
organizacije. Ovaj strateSki pristup pomaze tvrtkama da odrede prioritet svojim resursima i

usredotoce se na stavke koje doprinose najvecoj vrijednosti njihovom poslovanju.

Medimursko veleu¢iliste u Cakovcu 5



Martin Michael Lesar Planiranje i organiziranje nabave na
primjeru poduzeca

XYZ analiza je metoda koja se koristi za kategorizaciju materijala na temelju njihovih obrazaca
potrosnje i tocnosti njihovih predvidanja potrosnje. Ovaj sustav klasifikacije dijeli materijale u
tri razliCite skupine na temelju njihove potro$nje i pouzdanosti prognoze. Ova analiza pomaze
organizacijama da bolje razumiju i upravljaju svojim razinama zaliha, osiguravaju¢i ucinkovito
i troskovno ucinkovito upravljanje opskrbnim lancem. Ispravnim kategoriziranjem materijala
kao X, Y ili Z, tvrtke mogu optimizirati svoje strategije kontrole zaliha, smanjiti zalihe i
minimizirati prekomjerne troskove zaliha. U konacnici, XYZ analiza je vrijedan alat za
poboljsanje operativne u¢inkovitosti i poboljianje ukupne izvedbe opskrbnog lanca (Simunovié

et. al., 2008).

Koristenjem XYZ analize, tvrtke mogu prilagoditi svoje strategije nabave specifinim
karakteristikama svake kategorije materijala. To pomaZze u ublazavanju rizika od prevelikih
zaliha ili nestanka materijala, u kona¢nici poboljSavajuci operativnu ucinkovitost i smanjujuci
troskove. Kategorija X ukljucuje materijale koji se stalno koriste ili imaju minimalne promjene
u potrosnji, Sto omogucuje precizne prognoze potrosnje. Kategorija Y sastoji se od materijala
koji se koriste povremeno s fluktuacijama u potrosnji do 25%. Kategorija Z ukljucuje materijale
koji se povremeno troSe sa zna¢ajnim varijacijama u razinama potroSnje, zbog ¢ega je tesko

predvidjeti obrasce potrosnje.

Kralji¢ceva metoda, koju je osmislio Peter Kralji¢ 1983. godine, vrijedan je strateSki alat koji
tvrtke koriste za analizu i kategorizaciju svojih kategorija nabave. Ova metoda usmjerena je na
procjenu razine rizika i utjecaja koje svaka kategorija nabave ima na cjelokupno poslovanje.
Dijeleci kategorije nabave u Cetiri kvadranta, tvrtke mogu ucinkovito odrediti prioritete svojih
nabavnih napora i donositi informirane odluke kako bi optimizirale svoje procese nabave
(Kralji¢, 1983).

Kraljiceva metoda kategorizira predmete nabave u Cetiri razlicite kategorije na temelju njihove
razine rizika 1 utjecaja na poslovanje. Nekriti¢ne stavke imaju nizak rizik 1 mali utjecaj, s
fokusom na smanjenje administrativnih troskova. Stavke financijske poluge imaju nizak rizik,
ali visok ucinak, Sto tvrtkama omogucuje koristenje njihove kupovne moci za pregovaranje o
povoljnim uvjetima. Stavke s uskim grlom imaju visok rizik, ali mali utjecaj, zahtijevajuci
mjere za osiguranje kontinuirane opskrbe. Strateske stavke imaju visok rizik i velik utjecaj, Sto
dovodi do razvoja dugoroc¢nih partnerstava s klju¢nim dobavlja¢ima. KoriStenjem ove metode,
tvrtke mogu kreirati prilagodene strategije za svaku kategoriju, smanjujuéi rizike i povecavajuci

vrijednost u svojim procesima nabave (Kralji¢, 1983).
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3. POLITIKE | STRATEGIJA NABAVE

,Politika nabave i strategija ¢ine temeljni okvir za strukturiranje i u¢inkovito planiranje nabave.
Politika nabave predstavlja zamisli i stavove organizacije kako bi se odredili ciljevi poslovanja
nabave te se izabiru putovi, nacini, sredstva i mjere za njihovo ucinkovito i racionalno
planiranje nabavnih procesa“ (FeriSak, 2006). Koncepcija nabave predstavlja konkretizaciju
politike nabave, pruzaju¢i nacrt koji postavlja jasne kriterije ponaSanja rukovodstva i osoblja
nabave. Ova koncepcija omogucuje ostvarivanje zadataka nabave na nacin uskladen s
postavljenim ciljevima i uvjerenjima subjekata politike koje proizlaze iz filozofije nabave. Kroz
njezinu primjenu, definirani su smjernice koje usmjeravaju sve razine organizacije prema
optimalnom ostvarivanju ciljeva nabave i donoSenju dugoro¢nih, srednjoro¢nih i kratkoro¢nih
odluka.

Ciljevi nabave mogu se posti¢i razli¢itim putova i sredstva za ostvarivanje koncepcije nabave,

odnosno razli¢itih strategija i mjera.
3.1. Politika nabave

Politika je planska odluka kojima se odreduju stavovi, nacela, principi ili kriteriji kojima se
usmjerava odlucivanje i aktivnosti u poslovanju poduzeca (Sajfert, 2002). Instrumenti politike
nabave ukljucuje sve relevantne faktore i1 varijable u podrucju nabave koje utjecu na postizanje
ciljeva nabave. Po ucCestalosti i znac¢enju njihove primjene ¢esce se spominju i obraduju politika
koli¢ine, politika kakvoce, politika nabavnih cijena i pla¢anje, politika izvora i nabave i odnosa
s dobavljacem dok se politika odnosa s javno$c¢u, politika oglasavanja, politika i oblikovanja
rijetko ili opée ne spominju. KoriStenje instrumenata ovisi o dinamici na trziStu, trziSnim
aktivnostima te primijenjenim politike prodaje dobavljaca. Stoga je vazno da politika nabave
kupca bude strukturno uskladena s politikom prodaje dobavljaca kako bi se optimalno ostvarili
ciljevi nabave. Instrumente politike ne smije se koristiti izolirano ve¢ kao kombinacija razli¢itih
instrumenata politike nabave da se postigne sinergijski efekata. Na primjer, pitanje odredivanja
koli¢ine nabave izravno je povezano s nizom ¢imbenika, uklju¢ujuci rokove isporuke, politike
skladiStenja zalihama te politikom cijene. Sinergijski efekt omogucuje ravnotezu izmedu
osiguranja dovoljne koli¢ine, minimiziranja troSkova skladiStenja i upravljanja zaliha te
prilagodbe politike cijena kako bi se postigla ekonomicnost nabave. Ova dinamika zahtijeva
pazljivo planiranje kako bi se postigla optimalna ravnoteza izmedu svih navedenih varijabli

(Ferisak, 2006). U konacnici, uspjeSna primjena instrumenata politike nabave zahtijeva
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fleksibilnost, strateSko razmisljanje i sposobnost prilagodbe promjenjivim uvjetima trzista.
Kroz pravilno koristenje ovih instrumenata, organizacije mogu posti¢i konkurentsku prednost,

smanjiti troSkove i1 poboljsati efikasnost lanca opskrbe.
3.2. Strategija nabave

Strategija nabave predstavlja temelj za upravljanje i uskladivanje operativnih aktivnosti.
»otrategiju se moze definirati kao »skup pravila, sredstava i putova ostvarenja ciljeva nabave,
kojima se na duzi rok osigurava ili poboljSava doprinos nabave stvaranju vrijednosti i
uspjesnosti poslovanja poduzeca“ (Ferisak, 2006, str. 199.) U klasi¢nom modelu funkcionalne
organizacije, nabava je obi¢no bila odvojena funkcija s jasno definiranim zadacima, koji su
uglavnom bili usmjereni na osiguravanje pravovremene opskrbe poduzeta uz minimalne
troSkove. Medutim, u dana$njim suvremenim organizacijama naglasak je stavljen na strateski
doprinos nabave uspjehu poslovanja. Ovaj suvremeni pristup ukazuje na potrebu za ukidanjem
granica tradicionalne funkcionalne organizacije i integraciju djelatnika nabave u procese
razvoja, kao 1 ukljucivanje dobavljaca u stratesko planiranje, sve s ciljem postizanja bolje
optimizacije opskrbe, unaprjedenja kvalitete proizvoda i smanjenja vremena dovodenja novih

proizvoda na trziste.

U studiji koju je proveo Knezevi¢ 2005. godine utvrdeno je da postoje Cetiri bitna strateska
koraka koje organizacije mogu poduzeti kako bi stvorile vrijednost u svojim procesima nabave.
Ovi su koraci presudni za poveéanje Koristi i u¢inkovitosti aktivnosti nabave. Usmjeravanjem
na odredene kategorije nabave, tvrtke mogu dublje prouciti svoje navike potrosnje, otkriti
potencijalne mjere ustede troSkova 1 poboljSati svoje postupke nabave. Razdvajanje nabave na
temelju njezine vaznosti 1 vrijednosti omogucuje ucinkovitiju raspodjelu resursa i
prilagodavanje strategija koje ¢e zadovoljiti jedinstvene zahtjeve svake kategorije. Upravljanje
odnosima s dobavljacima igra klju¢nu ulogu u odrzavanju postojanog opskrbnog lanca,
osiguravanju visokokvalitetnih proizvoda i dobivanju boljih uvjeta nabave. Njegovanje trajnih
partnerstava s klju¢nim dobavlja¢ima moze rezultirati dubljim uvidom u trziSnu dinamiku,
povecanjem utjecaja tijekom pregovora i zajednickim naporima u pokretanju inovacija.
Davanjem prioriteta u¢inkovitom upravljanju odnosima s dobavlja¢ima, tvrtke mogu poboljsati
svoju konkurentsku prednost i posti¢i odrzivi uspjeh na trziStu. Ucinkovito upravijanje
opskrbnim mrezama zahtijeva nadziranje svih aspekata opskrbnog lanca, od dobavljaca do
kupaca. Cilj je pojednostaviti protok materijala, informacija i financija kako bi se povecala

produktivnost, smanjili troSkovi i poboljSala sposobnost prilagodbe fluktuacijama potraznje.
Medimursko veleu¢iliste u Cakoveu 8



Martin Michael Lesar Planiranje i organiziranje nabave na
primjeru poduzeca

Upravljanje znanjem je strateski proces koriStenja kombinacije tehnologije, ljudskog kapitala,
odnosa, talenta, vjeStina i1 inovacija za poboljSanje i optimizaciju postupaka nabave.
Ukljucivanjem novih tehnologija, pruzanjem stalne obuke za zaposlenike i poticanjem kulture
inovacija, organizacije mogu ste¢i konkurentsku prednost u podru¢ju nabave. Dijeljenje znanja
i uvida interno i eksterno olakSava kontinuirani rast i evoluciju, omogucéujuéi tvrtkama da

ucinkovito odgovore na dinami¢na trziSna okruzenja.

Implementacijom ovih strateskih koraka, tvrtke mogu poboljSati svoje procese nabave i
generirati dodanu vrijednost koja pozitivno utjeée na njihov ukupni poslovni u¢inak. Kategorija
nabave se formira koriStenjem analitickih metoda poput ABC i XYZ analize ili primjenom
Kraljicevog modela radi identifikacije grupa nabavnih predmeta prema njihovom utjecaju na
stvaranje ukupne vrijednosti. Svaka kategorija prolazi kroz detaljnu analizu trzista nabave kako
bi se procijenili troSkovi i identificirale moguénosti unapredenja. Za kljucne kategorije
uspostavljaju se strateski dugoro¢ni odnosi s dobavljacima, dok se za manje vazne predmete
nabave primjenjuju operativne nabavne procedure koje zahtijevaju manje resursa. Nadalje, za
klju¢ne kategorije planira se intenziviranje komunikacijskih strategija u procesu nabave kako
bi se osigurala u¢inkovita suradnja 1 ostvarivanje ciljeva. ,,Dobavljaci se trebaju promatrati kao

partneri, a baza dobavljaca kao strateski resurs poduzeca“ (Knezevié, 2011., str. 67).

Za strateSke nabavne kategorije, fokus je na maksimalnom smanjenju baze dobavljaca kako bi
se pronaSao strateSki partner s kojim ¢e se zajedno razvijati procesi nabave. Pri analizi
dobavljac¢a osim cijene, koli¢ine i rokova isporuke, vrednuje se i iskustvo, motivacija, te
prethodna suradnja, kako bi se odabrali najbolji dobavljadi. Zibret (2007) isti¢e dvije tehnike
za odabir dobavljaca. Jedna od njih je SMART (simple multi attribute rating technique) tehnika,
koja predstavlja jednostavnu tehniku viSekriterijskog ocjenjivanja. Ova tehnika pocinje
identifikacijom razliCitih alternativa 1 odredivanjem kriterija koji ¢e se koristiti za evaluaciju
tih alternativa. Druga tehnika je DEA (data envelopment analaysis) koja provodi analiza

podataka kako bi se pruZzila potpora u procesu odabira dobavljaca.

Knezevi¢ (2011) ,,baza dobavljaca moze se podijeliti u tri skupine prema njihovoj strateskoj

vaznosti, §to pomaze u identifikaciji partnera s kojima je vazno razvijati buduce suradnje.*

Strateski dobavlja¢i najviSe doprinose stvaranju vrijednosti jer se od njih nabavljaju veci
volumeni proizvoda, te se stoga podrzava njihov razvoj novih sposobnosti koje poboljsavaju

izvrSenje narudzbi. S njima se zajednicki definiraju strategije za smanjenje rizika i optimizaciju
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procesa. Cesto im se daje utjecaj u odredivanju troskova nabave i poti¢e njihovo aktivno
sudjelovanje u evaluaciji suradnje. Ponekad se s strateSkim dobavljac¢ima ulazi u zajednicke
investicije u dugoro¢nu imovinu poput distribucijskih centara i skladiSta. Optimalan dizajn

mreze lanaca opskrbe pridonosi boljoj kontroli kapitalnih i1 operativnih troSkova poduzeca.

Prema Knezevi¢u (2011) ,,Cetiri osnovna elementa strategije formiranja i vodenja visestrukih

lanaca opskrbe su:

1. Standardizacija poslovnih procesa na svim razinama lanca opskrbe.

2. Identifikacija i upravljanje rokovima duz cjelokupnog lanca opskrbe.

3. Uspostava procesa implementacije i upravljanja outsourciranim aktivnostima.
4

Kreiranje i vodenje globalnih lanaca opskrbe.*
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4.PLANIRANJE NABAVE

Uloga nabave unutar tvrtke ne moze se podcijeniti, budu¢i da ona igra klju¢nu ulogu u
ostvarivanju profita ili stvaranju troskova. Tvrtke koje daju prioritet vaznosti nabave osigurat
¢e da su njihovi procesi nabave usmjereni i optimizirani za ucinkovitost. Neophodno je da
sektor nabave posluje transparentno i da zaposlenici budu dobro educirani kako bi ostavili
pozitivan dojam na dobavljace i ucinkovito upravljali poslovanjem tvrtke (Mari¢ Cvijetinovié,

2021., str. 2).

Planiranje nabave, kako navodi Lackovi¢ (2002) predstavlja klju¢nu ulogu u odredivanju
potrebnih resursa za nesmetano odvijanje proizvodnih procesa. To ukljucuje pomno pracenje
poslovnih troskova i osiguravanje uskladenosti plana nabave s drugim klju¢nim planovima kao
Sto su prodaja, proizvodnja, ulaganja i financijski planovi. Baveci se pitanjima koja se ti¢u
trenutnog statusa, buducih ciljeva i puta do njihovog postizanja, planiranje nabave sluzi kao
vitalni alat u postizanju ciljeva i realizaciji strategije (Cika¢, 2023, str. 1). Ovaj sveobuhvatni
pristup planiranju nabave osigurava da se svi aspekti poslovanja razmatraju i integriraju za

optimalnu izvedbu i uspjeh.

Strateski planovi za nabavu ukljuc¢uju dugorocne strategije, dok su operativni planovi usmjereni
na kratkorocne taktike. Kadrovski plan klju¢ni je aspekt plana nabave, posebno za nove tvrtke.
Upravljanje kadrovima za nabavu moZze se provoditi razli¢itim metodama kao S$to su natjecaji,
ugovaranje sa struénjacima ili premjestaj zaposlenika uz dodatno usavrSavanje (Lackovi¢,
2004:255). Ovo paZljivo reguliranje osoblja osigurava glatko i1 ucinkovito odvijanje procesa
nabave. Osim toga, omogucuje razvoj vjeStog i obrazovanog tima za nabavu koji moZze

ucinkovito zadovoljiti potrebe organizacije.

Plan nabave daje detaljan pregled ciljeva, strategija, resursa, koli¢ina, vremenskih okvira 1
¢lanova tima koji su ukljuceni u proces nabave. S obzirom na to da nabava ukljucuje upravljanje
vrijednim materijalima, klju¢no je pazljivo planirati 1 izvrSavati zadatke. U¢inkovito kvalitetno
planiranje moze se posti¢i samo temeljitom analizom potreba nabave 1 trziSnih uvjeta, a sve

uskladeno s odredenim strateskim pristupom (Lackovi¢, 2004, str. 263).

Kombinacija nabave, kako je to opisala Mari¢ Cvijetinovi¢ (2020), obuhvaca razli¢ite elemente
kao Sto su odabir proizvoda, komunikacijske strategije, upravljanje ugovorima i sveukupne
prakse nabave. Planiranje nabave ukljucuje sveobuhvatan pristup koji ukljucuje provodenje

istrazivanja trziSta, sudjelovanje u pregovorima s dobavlja¢ima, osiguravanje uskladenosti s
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organizacijskim ciljevima 1 informiranje o trziSnoj dinamici i trendovima. Ovaj viSestruki

proces igra klju¢nu ulogu u u¢inkovitom upravljanju funkcijom nabave unutar organizacije.
4.2. Svrha planiranja

Planiranje, kako ga definira Percevi¢ (2012), je proces u kojem poslovna organizacija utvrduje
svoje ciljeve i utvrduje potrebne taktike i strategije za postizanje tih ciljeva. To ukljucuje
postavljanje ciljeva, procjenu mogucih pristupa i konacno odluc¢ivanje o naju¢inkovitijem tijeku
djelovanja za postizanje tih ciljeva. U biti, planiranje je temelj na kojem tvrtka gradi svoj put

do uspjeha.

Prema Osmanagi¢ Bedenik (2002, str. 28), planiranje je promisljen pristup ispunjenju ciljeva,
za razliku od spontane prirode improvizacije. Planiranje ukljucuje pazljivo razmatranje i
pripremu unaprijed, S§to dovodi do sigurnijeg donoSenja odluka, dok je improvizacija cesto

odgovor na trenutne okolnosti i pritiske.

Planiranje 1 upravljanje nabavom u svakoj tvrtki temelji se na razli¢itim klju¢nim segmentima
kao Sto su asortiman, dizajn i materijal u proizvodima, cijene, popusti, rokovi isporuke i
kvaliteta u ugovaranju, domaca, inozemna 1 direktna nabava u nabavi 1 trZiStu. istrazivanja,
sajmovi 1 druge komunikacijske metode. Ovi su elementi klju¢ni za ucinkovito planiranje i

upravljanje nabavom unutar svake organizacije.

Planiranje nabave igra klju¢nu ulogu u razvoju 1 prosperitetu organizacije. Ukljucuje strateski
odabir novih zaposlenika, provedbu u¢inkovitih kontrolnih mjera, unapredenje znanja i vjestina
postojeCeg osoblja te uspostavljanje organizacijskih smjernica. Pedantnim planiranjem
organizacija moze predvidjeti svoje buduce aktivnosti, ublaziti neocekivane izazove 1 smanjiti

potencijalne rizike za svoje poslovanje (Lackovi¢, 2004, str. 263).

Kao S$to navode Jacobs i Chase (2018, str. 531), proces planiranja u poslovanju obuhvaca tri
razli¢ita vremenska okvira: dugoro¢ni, srednjorocni i1 kratkoro¢ni. Svaku od ovih vremenskih
dimenzija karakteriziraju jedinstveni atributi i sluzi odredenoj svrsi unutar poslovnog

okruzenja.

Dugorocno planiranje obicno se provodi godisnje 1 gleda dalje od jednogodisnjeg vremenskog
okvira. Ukljucuje uspostavljanje strateSkih ciljeva i donoSenje odluka koje ¢e utjecati na

buduénost organizacije. Dugoro¢ni planovi obuhvacaju velika ulaganja, uvodenje novih
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proizvoda, Sirenje trziSta te znacajne organizacijske promjene. Cilj dugoro¢nog planiranja je

osigurati trajni rast i odrzati konkurentsku prednost na trzistu.

Srednjorocno planiranje obi¢no obuhvaca vremenski okvir od 3 do 18 mjeseci i ukljucuje
prac¢enje napretka na tjednoj, mjesecnoj i povremeno tromjesecnoj osnovi. Ovo planiranje je
usredotoCeno na postizanje taktickih ciljeva koji su u skladu s dugorocnim strategijama.
Ukljucuje aktivnosti kao Sto su rafiniranje operativnih procesa, upravljanje proizvodnim
kapacitetom, nadziranje razina zaliha i suradnja s dobavlja¢ima. Srednjoro¢no planiranje
omogucuje organizacijama da prilagode svoje strategije kao odgovor na promjene u trzi$noj

dinamici i internim sposobnostima.

Kratkorocno planiranje ukljucuje izradu strategija za vremenski okvir od jednog dana do Sest
mjeseci, podijeljenih na dnevne, tjedne i mjesecne intervale. Usmjeren je na upravljanje
svakodnevnim operacijama i poslovnim aktivnostima. Ciljevi kratkorocnog planiranja obi¢no
se vrte oko zadataka kao $to su planiranje proizvodnje, zapoSljavanje zaposlenika, kontrola
zaliha 1 upravljanje opskrbnim lancem. Ova vrsta planiranja kljucna je za odrZavanje glatkog
funkcioniranja organizacije i omogucuje brze prilagodbe kao odgovor na neocekivane dogadaje

1 fluktuacije u potraznji na trzistu.

Proces planiranja sastoji se od pet faza prema Sikavici, Bahtijarevi¢ Siberu i njihovim kolegama
(2008, str. 144). Te faze ukljucuju postavljanje ciljeva, analizu trenutne situacije, razvoj
strategija, provedbu planova te pracenje i evaluaciju napretka. Svaka faza je klju¢na u
osiguravanju da je proces planiranja temeljit i u€inkovit u postizanju Zeljenih rezultata.
Dugoro¢no planiranje ukljucuje stvaranje strategija 1 ciljeva koji se protezu dulje od godinu
dana, obi¢no na godisnjoj razini. Srednjoro¢no planiranje obuhvacéa vremenski okvir od 3 do
18 mjeseci, ukljucujuci redovito pracenje na tjednoj, mjesecnoj, a ponekad i kvartalnoj osnovi.
Kratkoro¢no planiranje, s druge strane, fokusira se na krace vremenske okvire u rasponu od

jednog dana do Sest mjeseci, s dnevnim, tjednim i mjeseCnim vremenskim prirastima.

Utvrdivanje korporativnih ciljeva, procjena trenutnog statusa organizacije u usporedbi s tim
ciljevima, predvidanje buducih razvoja, izrada strategije za postizanje tih ciljeva, izvrSavanje
planova za njihovo postizanje i na kraju, promisljanje cjelokupnog procesa, sve to igra klju¢nu
ulogu u uspjehu tvrtke. Nabava, planiranje i postizanje ciljeva medusobno su povezane

komponente koje se moraju precizno provoditi kako bi se zajamcila odrzivost tvrtke i
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konkurentska prednost u poslovnom okruzenju. Svaka faza procesa planiranja sastavni je dio

postizanja predvidenih rezultata i odrzavanja relevantnosti organizacije na trzistu.
4.2. Operativno planiranje nabave

Operativno planiranje nabave proizlazi iz politike i strategije nabave. Putem operativnog plana
definiraju se konkretne akcije i rjeSenja koja ¢e omoguciti ostvarenje strategijskih ciljeva
nabave, posebno u kontekstu opskrbe poduzec¢a potrebnim resursima za proizvodnju i pruzanje
usluga. Ovaj plan detaljno opisuje kako ¢e se provesti strategijske smjernice nabave, ukljucujuci
procese nabave, raspodjelu resursa te prilagodbu operativnih aktivnosti kako bi se postigla
uskladenost s dugoro¢nim ciljevima nabave. (Ferisak, 20006) istice: ,, Planove nabave moze se
prema sadrZaju podijeliti na: * planove nabave dobara i usluga, koja/koje se pribavljaju
kontinuirano u skladu s potrebama proizvodnje i/ili prodaje; * planove nabave dobara i usluga
koja/koje se nabavljaju periodicno; * planove nabave dobara i usluga koja/koje je potrebno

nabaviti jednokratno, * planove troskova funkcije nabave.

4.2.1. Planiranje potreba za predmetom rada

Cilj planiranja potreba za materijalima i uslugama je odrediti njihovog opsega, kvalitete,
koli¢ine te odrediti vrijeme 1 mjesto njihove potrebe za odredeno razdoblje koje je uskladeno s
planovima proizvodnje i prodaje. Proces planiranja potreba prolazi kroz tri koraka. Prvo, putem
plana prodaje odreduju se potrebe za konkurentnim proizvodima, to jest primarne potrebe koje
ukljucujucéi krajnje trziSne potrebe za gotovim proizvodima, rezervnim dijelovima i trgovackom
robom. Kako bi prognoze trziSnih potreba bile pouzdanije, preporucuje se primjena
progresivnog planiranja, gdje se plan potreba podijeli na vremenske segmente i redovito
revidira prema novim podacima i uvjetima na trziStu. Drugo, nakon identifikacije primarnih
potreba, slijedi izratun sekundarnih potreba (FeriSak, 2006). To ukljucuje materijale, dijelove i

sklopove koji se koriste u proizvodnji proizvoda za trziste.

Neke komponente mogu biti klasificirane i kao primarne i kao sekundarne potrebe, ovisno o
njihovoj primjeni. Trece, uz primarne i sekundarne potrebe, postoji i treca kategorija potreba, a
to su tercijarne potrebe. Ove potrebe uklju¢uju pomocéne i pogonske materijale koji nisu sastavni

dio proizvoda, ali su neophodni za proces proizvodnje. Uz procjenu potrebnih koli¢ina
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materijala odredene kakvoce, vazno je takoder uzeti u obzir vremensku dimenziju potreba
(Ferisak, 2006). Budu¢i da su potrebe uvijek povezane s odredenim vremenskim razdobljem i
rokovima unutar toga razdoblja, klju¢no je uskladiti ih s procesima proizvodnje i prodaje. Ovaj
sustavni pristup omogucuje precizno planiranje i upravljanje potrebama kako bi se osigurala
ucinkovita proizvodnja bez nepotrebnog povecanja vezanja obrtnih sredstava te troskova

skladiStenja i zaliha, a ujedno i zadovoljena potraznje na trzistu.

4.2.2. Planiranje nacina nabavljanja

Za postizanje pravovremene opskrbe korisnika uz optimalne troSkove nabave, nuzno je
uskladiti s na¢inom proizvodnje i1 uvjetima na trziStu. Cilj je osigurati neometano odvijanje
procesa reprodukcije bez prekida uzrokovanih nedostatkom materijala. Stoga, skup odluka koje
omogucuju ostvarivanje tog cilja poznat je kao dispozicija materijala. Oblikovanju odluka o
dispoziciji materijala utjecu razli¢iti instrumenti politike nabave, poput politike koli¢ine,
kakvoce, cijena, izvora nabave, odnosa s dobavljacima, ugovora te analize situacije na trzistu i

troskova nabavljanja (FeriSak, 20006).

Dakle, prilikom izrade plana i programa nabavljanja, koji okvirno definira kada i koliko
nabaviti od ukupno potrebnih predmeta rada tijekom planskog razdoblja, vazno je uzeti u obzir
navedene instrumente politike. Odredivanje potrebne koli¢ine, vremenskih okvira za nabavu i
upravljanje zalthama su medusobno povezani. S obzirom na ucestalost nabavljanja, donose se
odluke o primjeni jednokratne nabave ukupno potrebne koli¢ine materijala u planskom
razdoblju ili ponavljaju¢e nabave u promjenljivim koli¢inama (Ferisak, 2006). Primjerice,
jednokratna nabava Cesto se primjenjuje u situacijama kada je potrebno opskrbiti korisnika s

materijalima koji se troSe jednokratno u proizvodnom procesu.

S druge strane, ponavljajuc¢a nabava se koristi kada su predmeti rada kontinuirano ili povremeno
potrebni tijekom planskog razdoblja, Sto zahtijeva drzanje odredene zalihe kako bi se osigurala
kontinuirana opskrba. Odluka izmedu ovih strategija ovisi o specificnostima poslovanja i

zahtjevima proizvodnog procesa. (Slika 2.)
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Slika 2.Planiranje jednokratne i ponavljajuce nabave

Plan i program

A nabavljanja predmeta
/ e \

Ugestalost nabave Pojedinacna — Ponavljajuéa nabava
jednokratna nabava

e 4

Podloga za dispoziciju Konstrukeijsko rjesenje Zalihe predmeta rada
kupca
% ' ' %
Nacin proizvodnje Pojedinaéna proizvodnja Serijska ili masovna
proizvodnja
Yy . %
Podloga za istrazivanje Sastavnica proizvoda Sasta‘;rli(;e wvarijanata

selkundarnih 1 tercijarnih

potreba 4 | | «
Oblik primarne Speciﬁéa.n ];).roiz‘\.-'od Proizvod na trZiste za
potrebe prema zahtjevima kupca nepoznatog kupca

Izvor: Ferisak, V. (2006). Nabava: politika — strategija — organizacija- menadzment, Zagreb,
str. 62.

4.2.3. Planiranje zaliha i predmeta rada

Planiranje zaliha je nuzno kako bi se osiguralo da su uvijek dostupni potrebni resursi za
neprekidan rad, uzimajuci u obzir varijacije u potrosnji koja moze biti i manja i ve¢a u nekom
vrjemenu. Zalihe ne smiju biti premalene, kao ni prevelike. Premale zalihe mogu izazvati zastoj
u procesu reprodukcije, povecavanje troskova nabave i kaSnjenje isporuke gotovih proizvoda,
Sto moze ugrozit ugled poduzeca te ugroziti opskrbu da zadovolji potraznju svojih kupaca
(Ferinsak, 2006). S druge strane, prevelike zalihe smanjuju efikasnost poslovanja jer stvaraju
nepotrebne troskove skladiStenja te zadrZzavaju znacajne financijske resurse u nepokretnim
sredstvima. Osim toga, takve zalihe nose rizik od zastarjelosti, kvarenja ili gubitka materijala.
Takva neefikasna upotreba kapitala moze smanjiti likvidnost poduzeca 1 otezati njegovu
sposobnost da prilagodi poslovanje dinami¢nim promjenama na trziStu. Planiranje zaliha sluZzi

da bi se zalihe usklade s promjenama na trziStu 1 potreba poduzeca.
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Planirane zalihe moze se podijeliti na (Ferinsak, 2006):

» Normativne zalihe — definiraju optimalnu koli¢ine materijala i dijelova potrebne za
osiguranje nesmetanog procesa reprodukcije, uz zadovoljenje sigurnosti opskrbe i
ekonomske efikasnosti

+ Sigurnosne zalihe — sluzi kao pri¢uva za pokrivanje neoc¢ekivanih potreba kako bi se
omogucio neprekidan proces opskrbe i proizvodnje.

« Signalne zalihe — sluzi kao indikator kada zapoceti proces nabavljanja kako bi se
pravodobno nadopunile zalihe

» Maksimalne zalihe — predstavlja gornju granicu koju u pravilu ne treba premasiti.

Da bi se uspjesno planirale zalihe, vazno je imati uvid u planirane potrebe, potrosnju, te trenutno
stanje zaliha. Takoder, neophodno je razumjeti koli¢ine nabave i pravilno postaviti sustav

nabave za svaku vrstu ili skupinu materijala.
4.3. StrateSko planiranje nabave

Stratesko planiranje nabave klju¢na je komponenta organizacijskih operacija, igrajuci klju¢nu
ulogu u osiguravanju ucinkovite 1 troSkovno u¢inkovite nabave osnovnih dobara 1 usluga. Ovaj
je proces osmiSljen kako bi se uskladio sa sveobuhvatnim ciljevima organizacije, s fokusom na
povecanje ustede troSkova i ublaZzavanje potencijalnih rizika povezanih s aktivnostima nabave.
U nadolaze¢im odjeljcima dublje ¢emo se pozabaviti temeljnim aspektima i fazama strateskog
planiranja nabave, crpeci uvide iz relevantne literature i izvora.Jedna od temeljnih komponenti

strateSkog planiranja nabave ukljucuje provodenje temeljite analize potrosnje.

To podrazumijeva ispitivanje proslih podataka o potrosnji kako bi se odredile klju¢ne kategorije
dobara i usluga u koje organizacija ulaze svoje resurse. Udubljivanjem u ovu analizu,
organizacije mogu otkriti prilike za ustedu troskova i poboljSati ukupnu ucinkovitost svojih
procesa nabave (Kralj, 2020.). Ovaj klju¢ni korak postavlja pozornicu za informirano donosenje

odluka 1 stratesko planiranje u podrucju nabave.

Proces razvoja strategija nabave ukljucuje temeljitu analizu potrosackih navika organizacije,
Sto dovodi do stvaranja specificnih ciljeva koji ¢e pokretati aktivnosti nabave. Ti ciljevi mogu
ukljucivati ciljeve kao $to su smanjenje troskova, poboljSanje kvalitete dobavljaca i povecanje
fleksibilnosti opskrbnog lanca, izmedu ostalog (Monczka et al., 2015). Ovaj je korak kljucan u

osiguravanju uskladivanja prakse nabave organizacije s njezinim ukupnim poslovnim
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ciljevima. Pazljivim definiranjem ovih strategija, tvrtke mogu ucinkovito upravljati svojim

aktivnostima nabave i posti¢i zeljene rezultate.

Odabir odgovaraju¢ih dobavljaca kljucni je aspekt strateSkog planiranja nabave jer izravno
utjeCe na uspjeh organizacije. Ovaj proces ukljucuje procjenu razlicitih dobavljaca, raspravu o
uvjetima partnerstva i dosljedno nadgledanje u¢inka dobavljaca kako bi se zajamcilo da su u
skladu s ciljevima organizacije. Prema Carteru i Narasimhanu (1996), odabir dobavljaca i

upravljanje igraju klju¢nu ulogu u ukupnoj strategiji nabave.

Ucinkovito upravljanje rizicima ukljucuje prepoznavanje i rjeSavanje potencijalnih rizika
povezanih s nabavom kako bi se odrzalo nesmetano poslovanje. To ukljucuje procjenu
potencijalnih rizika povezanih s dobavlja¢ima, trzisnim fluktuacijama, regulatornim
promjenama i drugim vanjskim ¢imbenicima koji bi mogli utjecati na proces nabave (Zsidisin
i Ritchie, 2009). Aktivnim identificiranjem i upravljanjem tim rizicima, organizacije mogu
proaktivno ublaziti sve potencijalne poremecaje i osigurati kontinuitet svojih poslovnih
aktivnosti. Uklju¢ivanje najsuvremenijih tehnologija i prihvacanje inovacija u praksi nabave
moze uvelike poboljsati operativnu u¢inkovitost i vidljivost. Napredni alati poput platformi za
e-nabavu i automatiziranih procesa imaju potencijal za pojednostavljenje procesa nabave,
osiguravajuci brze donosenje odluka i poboljSanu suradnju s dobavlja¢ima. Dodatno, tehnoloski
napredak omogucuje poboljSane mogucénosti analize podataka, olakSava donoSenje odluka na

temelju informacija i optimizira upravljanje opskrbnim lancem. (Handfield i Nichols, 2002.).

Prvi korak u strateSkom planiranju nabave ukljucuje postavljanje jasnih i mjerljivih ciljeva koji
su u skladu s cjelokupnom poslovnom strategijom organizacije. To ukljucuje utvrdivanje
specifi¢nih ciljeva koji pridonose ostvarenju misije i vizije organizacije. Postavljanjem ovih
ciljeva, timovi za nabavu mogu osigurati da su njihovi napori usmjereni na povecanje
vrijednosti 1 podrzavanje Sirih ciljeva organizacije. Osim toga, jasni ciljevi pruzaju okvir za
mjerenje uspjeha 1 pracenje napretka prema kljuénim pokazateljima ucinka. U konacnici,
postavljanje ciljeva klju¢no je za vodenje aktivnosti nabave i osiguravanje uskladenosti sa

strateSkim prioritetima organizacije.

Analiza trziSta ukljucuje provodenje istrazivanja trZiSta kako bi se dobio uvid u trenutno i
buduce stanje trziSta, kao i razumijevanje dostupnosti resursa i potencijalnih dobavljaca
(Cousins et al., 2006). Ovaj je proces kljucan za poduzeéa kako bi donosila informirane odluke

1 razvila ucinkovite strategije za uspjeh u konkurentnom poslovnom okruzenju. Analizom
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trziSnih trendova, ponaSanja potroSaca i aktivnosti konkurenata, tvrtke mogu prepoznati prilike
zarast i ublaziti potencijalne rizike. Osim toga, analiza trziSta pomaze tvrtkama da ostanu ispred
krivulje predvidanjem promjena na trziStu i prilagodavanjem svojih strategija u skladu s tim.

To je kljucan alat za tvrtke da ostanu konkurentne 1 postignu odrzivi rast na duge staze.

Proces razvoja strategija i1 taktika ukljuuje stvaranje sveobuhvatnih planova i1 taktika
usmjerenih na postizanje specificnih ciljeva. To ukljucuje zadatke kao Sto su proracun,
raspodjela resursa i identifikacija klju¢nih pokazatelja uspjesnosti (KPI) za mjerenje uspjeha
(Monczkaetal., 2015). Ovaj proces zahtijeva pazljivo razmatranje i analizu kako bi se osiguralo
da su odabrane strategije uskladene s op¢im ciljevima organizacije i u¢inkovite u postizanju
zeljenih rezultata. Postavljanjem detaljnog plana za postizanje uspjeha, organizacije mogu bolje
raspodijeliti resurse, pratiti napredak i donositi informirane odluke kako bi se prilagodile

promjenjivim okolnostima.

Provodenje plana u akciju ukljucuje provodenje strategija i taktika koje su razvijene, kao $to je
sudjelovanje u pregovorima s dobavljac¢ima, finaliziranje ugovora i pazljivo pracenje napretka
plana dok se provodi (Carter i Narasimhan, 1996). Ova faza zahtijeva paZljivu koordinaciju i
komunikaciju medu ¢lanovima tima kako bi se osiguralo da su svi aspekti plana izvrSeni
djelotvorno 1 ucinkovito. Klju¢no je ostati u tijeku sa svim potencijalnim izazovima ili
preprekama koje se mogu pojaviti tijekom provedbe i izvrsiti potrebne prilagodbe kako bi se
osigurao uspjeh plana. Redovito pracenje i procjena napretka pomoci ¢e u prepoznavanju svih
podrucja koja mozda trebaju poboljsanja ili dodatnu pozornost te ¢e omoguciti pravovremene
prilagodbe kako bi se plan odrzao na pravom putu. Ostajuéi proaktivnom 1 osjetljivom tijekom
cijelog procesa implementacije, organizacija moze maksimalno povecati Sanse za postizanje
zeljenih rezultata i ciljeva. Kontinuirano pracenje i evaluacija klju¢ni su aspekti nadzora
procesa nabave. To ukljucuje dosljedno promatranje koliko dobro proces funkcionira i
usporedbu ishoda s utvrdenim ciljevima. Provodenjem ovih procjena mogu se izvrsSiti
prilagodbe kako bi se poboljSala u€inkovitost i osiguralo uskladivanje sa svim promjenama u
poslovnom okruzenju. Ova stalna procjena omogucuje proaktivno planiranje i optimizaciju

praksi nabave.
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5. ORGANIZACIJA NABAVE

,Organiziranje je proces s precizno utvrdenim tijekom poslova putem kojega se odvija rad na
stvaranju novog sustava organiziranja.“(Ferisak, 2006, str. 321) Cilj ovog procesa je uspostaviti
strukturu 1 poveznice unutar organizacije koje omogucuju ucinkovito i uspjesno izvrSavanje
zadataka nabave, prilagodeno promjenjivim okolnostima. Bitno je posti¢i ravnotezu izmedu
stabilnosti i fleksibilnosti, kako bi se osigurala sposobnost organizacije da se prilagodi stalnim

promjenama.

Organizacija mora omoguciti trajno i efikasno obavljanje zadataka nabave, uz istovremeno
osiguravanje prilagodljivosti novim izazovima i zahtjevima trzista. (Ferisak, 2006.) ,,Bitne
znaCajke organizacije su sadrzaj, njezina vremenska dimenzija i raSclamba.“ Sadrzaj
organizacije obuhvaca teorijske temelje, dizajn organizacijskih rjeSenja te implementaciju
najpovoljnijeg rjeSenja. To ukljucuje razliCite organizacijske modele, aksiome, hipoteze,
postulate, analizu postoje¢eg sustava te izbor 1 primjenu optimalnih rjeSenja. Vremenska
dimenzija organizacije podrazumijeva dugoro¢na rjesenja za trajne zadatke, bez ogranicenja
vremenskog okvira. Ipak, postojeca rjeSenja uvijek treba redovito procjenjivati i po potrebi
poboljsavati kako bi se osigurala njihova ucinkovitost i adekvatnost. Stoga je kontinuirano

usmjerenje prema preispitivanju organizacije od klju¢ne vaznosti.

Organizacija prvo uspostavlja strukturu, definirajuéi raspodjelu zadataka i funkcija unutar
nabavnog procesa, te potom utvrduje tijek poslovanja, ukljucujuéi procedure i procese
odluc¢ivanja. Analiza organizacije nabave provodi se s obzirom na strukturu sluzbe i tijeka

poslovanja.

Organizacijska struktura regulira rad nabavnih poslova i njihovu koordinaciju, osiguravajuci
meduovisno uskladenost razlicitih aktivnosti nabave. Organizacijska struktura bavi se ljudskim

i drugim resursima, a odnosi se na (Krpan, Varga i Mar$ani¢, 2015):

1) ,,podjelu zadataka i funkcija nabave,
2) sustav rukovodnih i izvr$nih radnih mjesta te odnosa izmedu njih,
3) sustav obveza, ovlastenja i odgovornosti i

4) sustav komunikacija izmedu radnih mjesta.*

Organizacija poslovanja usmjerena je na organiziranje procesa nabave kako bi se osigurala

njegova uskladenost s postavljenim ciljevima. , Kod organizacije poslovanja potrebno je
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obratiti pozornost na (Krpan, Varga i Mar$ani¢, 2015): 1) zadatke koje treba izvrsiti, 2)
vremensko i prostorno odvijanje poslovnih zadataka, 3) angazman ljudi i sredstava, odnosno
koji ljudi?, koliko njih?, s kojom koli¢inom sredstava?) i 4) regulaciju izvrSavanja zadataka u

skladu sa ciljevima.*
5.1. Oblikovanje organizacijske strukture

Organizacijska struktura funkcije nabave uspostavlja se primjenom organizacijskih nacela. U

organizacijska nacela spadaju (Ferisak, 2006):

1. Nacelo ekonomicnosti — organizaciju nabave treba postaviti na nacin da njeni ucinci
nadmase utrosak ¢imbenika, output treba biti veci od inputa.

2. Nacelo prilagodljivosti - organizacija nabave mora biti fleksibilna i stabilna.

3. Nacelo kontinuiteta — isti¢e kako je potrebno voditi racuna o kvalitativnom razvoju
organizacije nabave kroz duZe razdoblje.

4. Nacelo transparentnosti — organizacija mora biti jednostavna i jasna.

5. Nacelo rasclanjivanja i agregiranja — predstavlja podlogu za stvaranje organizacijske

strukture te se iz njega kao takvog izvodi niz posebnih nacela.

Takoder, pri oblikovanju organizacijske strukture vazno je odluciti hoc¢e li nabava biti
centralizirana unutar jednog odjela odgovornog za sve funkcionalne zadatke ili decentralizirana
na razli¢itim podru¢jima djelovanja. Svaki pristup ima svoje prednosti i nedostatke, ovisno o
specificnim okolnostima. Prema FeriSak (2006) ,,Odluka o centralizaciji ili decentralizaciji

nabave ovisi 0:

* velicini poduzeca,

+ djelatnosti poduzeca,

» broju i djelatnosti pogona,

« prostornoj udaljenosti pogona

« stupnju preklapanja djelatnosti pogona,

* potrebnim vrstama i koli¢inama predmeta rada.*

U malim 1 srednjim poduzecima ceSce se preferira centralizirana nabava. Centralizirana nabava
omogucuje bolju kontrolu troSkova, olakSava nabavu 1 upravljanje zalihama, jer se nabavne
odluke donose na jednom mjestu. Takoder, centralizirana nabava omogucuje specijalizaciju

radnih mjesta unutar sluzbe nabave, $to doprinosi vecoj u¢inkovitosti i fokusiranosti na klju¢ne
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nabavne procese. Medutim, centralizacija nabave moze ograni€iti inovativnost korisnika,
najviSe u udaljenim pogonima i kod specifi¢cnih zahtjeva za materijalima. Otezava
komunikaciju izmedu nabavne sluzbe i korisnika, §to moZe uzrokovati kasnjenja u odlu¢ivanju
1 loSe rezultate. Nedostatak razumijevanja tehnic¢kih problema i promjena u potrebama moze
dovesti do birokratizacije, a samim time povecanja troskova i smanjenje fleksibilnosti, $to moze
uzrokovati probleme s opskrbom. Stoga je vazno pronaci pravu ravnotezu izmedu centralizacije

1 decentralizacije nabave kako bi se postigla ve¢a ekonomicnost i u¢inkovitost.

Decentralizacija nabave je ucinkovita u poduzeéima s vise prostorno udaljenih pogona i
razli¢itim potrebama za materijalima. U takvoj se situaciji uzima u obzir ucinkovito i
ekonomi¢no zadovoljenje potreba decentralizirane nabave zbog javljanja problema suradnje
oko utvrdivanja potreba, spoznaja problema, potros$nje, prijevoza materijala, odnosa s
korisnicima 1 s lokalnim dobavlja¢ima. Potpuna decentralizacija donosi odredene prednosti
poput smanjenih troskova prijevoza i boljih odnosa s lokalnim trziStima, ali nedostatak kao §to
su povecani op¢i troSkovi nabave i konkurencije medu nabavnim sluzbama. U vecim i
kompleksnijim poduze¢ima Cesto se primjenjuje kombinirani pristup, gdje se odredene funkcije
centraliziraju dok se druge ostavljaju decentraliziranima, ovisno o razli¢itim faktorima kao §to

su raspodjela pogona, specifi¢ne potrebe pogona i tehnoloski zahtjevi.
5.2. Organizacija poslovanja nabave
,Organizacija poslovanja je kontinuirani proces, koji se odvija kroz Cetiri faze:

1. Analiza zahtjeva i uspostavljanje standarda
2. Analiza postojeceg stanja

3. Oblikovanje nove organizacije

4

Provedba i kontrola funkcioniranja nove organizacije

U prvoj fazi, provodi se analiza zahtjeva i postavljanje standarda. Predstavlja temeljnu podlogu
za ostatak procesa organiziranja. Dubinskom analizom potreba i postavljanjem standarda za
organizaciju nabave, uzimajuci u obzir organizacijske principe, ljudske resurse, troskove, eticke
smjernice i sli¢no, stvara se ¢vrsta osnova za daljnje korake. Nakon $to su postavljeni standardi
i razumijevanje zahtjeva definirani, ulazi se u drugu fazu. Ova faza obuhvada paZljivo
promatranje postojeCeg organizacijskog sustava kako bismo kriticki procijenili njegovo

trenutno stanje, identificirali nedostatke i istaknuli moguénosti za unapredenje.
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U trecoj fazi, provodi se kreiranje nove organizacijske strukture. Ovdje se poduzimaju
konkretne akcije kako bismo preoblikovali postojecu strukturu. Prvo se oblikuje gruba
organizacija, stvaraju¢i koncept sustava, a potom se detaljno razraduju rjeSenja, definiraju radni

zadaci, njihov redoslijed te dodjeljuju izvrSiteljima.

U cetvrtoj fazi, provodi se provedba i kontrola funkcioniranja nove organizacije. Prije primjene
novih organizacijskih promjena, izraduje se dijagram toka rada, logika odlucivanja, programsku
podlogu i pribavlja potrebna opremu. Ova faza osigurava glatku implementaciju promjena i

provjeru njihove uspjesnosti u praksi (Slika 3).

Slika 3. Cetiri faze ciklusa organizacije poslovanja

3/ (1) Analiza zahtjeva ili
postavljanje standarda

b

(4) Provedba i kontrola
funkcioniranja nove
organizacije

(2) Analiza postojeceg
sustava

A

(3) Oblikovanje nove
organizacije

Fy

Izvor: Ferisak, V. (2006). Nabava: politika — strategija — organizacija- menadzment, Zagreb,
str. 329.

U procesu oblikovanja organizacije poslovanja, potrebno je definirati funkcionalni sadrzaj rada,
postaviti ciljeve s vremenskim rasporedom i trajanja aktivnosti, te odrediti lokacije za izvrSenje

zadataka pomocu ljudi i resursa.
U oblikovanju organizacije poslovanja pozornost se usmjerava na (Ferisak, 2006, str. 400):

* ,.Spoznaju poticaja za izvrSenje aktivnosti

+ zadatke/aktivnosti koje trebaju obaviti djelatnici i sredstva prema odredenim metodama i
koristenjem komunikacijskih putova,

« vremensko i prostorno oblikovanje odvijanje aktivnosti/procesa

» rezultate koje treba ostvariti te kome su namijenjeni i u kojem obliku.*
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Temelj svakog oblikovanja organizacije nabave su postavljeni ciljevi koji se moraju uskladiti s
op¢im ciljevima poduzeca. Postavljeni ciljevi sluze kao mjerilo za procjenu i nadzor rezultata

nabave, te se u skladu s njima regulira i provodi tijek rada.

Ovisno o strukturi organizacije i podjeli poslova, regulacija tijeka rada moze biti odgovornost
rukovoditelja ili samih izvrSitelja zadataka. Nacin regulacije moze biti odreden unaprijed
organizacijskim pravilima ili prepustiti samim izvrsiteljima, posebice u situacijama gdje

aktivnosti zahtijevaju brzu prilagodbu postavljenim ciljevima.
5.4. Organizacija logistike nabave

Logistika nabave igra klju¢nu ulogu u opskrbnom lancu osiguravajuc¢i pravovremenu i
ucinkovitu isporuku robe i usluga potrebnih za svakodnevno poslovanje tvrtke. Ucinkovita
logistika nabave moze dovesti do usteda troskova, poboljSanih operativnih performansi i
poboljsanih razina usluga. U ovom ¢emo odjeljku dublje proniknuti u razli¢ite komponente
logistike nabave, kao $to su procedure, alati i taktike koje se koriste za pojednostavljenje ovog

klju¢nog aspekta poslovnih operacija.

Jedna od klju¢nih komponenti organizacije logistike nabave je planiranje nabave. To ukljucuje
pazljivo analiziranje potrebnih materijala 1 usluga, predvidanje potraznje za tim artiklima 1
odredivanje odgovaraju¢ih koli¢ina koje treba kupiti. Glavni cilj planiranja nabave je
odrZavanje optimalne razine zaliha kako bi se sprijecile nestaSice i prevelike zalihe, §to moze
rezultirati nepotrebnim troskovima (Christopher, 2011). Ukljuc¢ivanjem u temeljito planiranje,
organizacije mogu ucinkovito upravljati svojim procesima nabave i osigurati da zadovoljavaju

svoje potrebe na troSkovno ucinkovit nacin.

Proces odabira i procjene dobavljaca kljucni je aspekt logistike nabave jer izravno utjece na
uspjeh poslovanja. Ovaj proces ukljucuje identificiranje potencijalnih dobavljaca, procjenu
njihovih sposobnosti, kvalitete i pouzdanosti te pregovaranje o ugovorima koji opisuju uvjete
njihove suradnje. Stalna procjena dobavljaca je neophodna kako bi se osiguralo da ispunjavaju
utvrdene standarde kvalitete i pouzdanosti. Kontinuirano pracenje i procjena dobavljaca kljucni

su za odrzavanje uspjes$nog i u¢inkovitog opskrbnog lanca (Monczka et al., 2015).

Ucinkovito upravljanje zalihama kljucno je za osiguravanje dovoljne zalihe materijala uz
istovremeno smanjenje troSkova povezanih sa skladiStenjem viska zaliha. To ukljucuje redovito

pracenje razina zaliha, provedbu strategija kao $to su Just-in-Time i Economic Order Quantity
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te koriStenje najsuvremenijih softverskih alata za pojednostavljenje i poboljSanje cjelokupnih
postupaka upravljanja zalihama (Rushton et al., 2017). Ucinkovito upravljanje zalihama
kljucno je za poslovanje tvrtki kako bi glatko poslovale i ostale konkurentne u danasnjem

dinami¢nom trziSnom okruzenju.

Koordinacija i upravljanje transportnim 1 distribucijskim sustavima ukljucuje stratesko
planiranje i izvrSenje kretanja robe od dobavljaca do skladista ili proizvodnih mjesta. Ovaj
proces ukljucuje odabir najuinkovitijih ruta, koriStenje razli¢itih metoda prijevoza poput
cestovnog, pomorskog ili zratnog te suradnju s dobavljacima i pruzateljima logistickih usluga
kako bi se jamcile brze i pouzdane isporuke. Ovaj sveobuhvatni pristup upravljanju transportom
kljucan je u osiguravanju neometanog protoka materijala unutar opskrbnog lanca (Coyle et al.,
2016).

Integracija najsuvremenijih tehnologija i automatizacije igraju klju¢nu ulogu u poboljsanju
ucinkovitosti logistike nabave. KoriStenje softverskih alata poput sustava za planiranje resursa
poduzeca (ERP), sustava upravljanja skladistem (WMS) i sustava upravljanja transportom
(TMS) omogucuje poboljSani nadzor, pracenje i1 pojednostavljenje logisti¢kih operacija.
Nadalje, tehnologija omogucuje koristenje analitike podataka za donoSenje dobro informiranih

strateSkih izbora (Handfield & Nichols, 2002).

Ucinkovito upravljanje rizikom klju¢no je za odrZzavanje neometanog rada u logistici nabave.
To ukljuCuje prepoznavanje i procjenu potencijalnih rizika povezanih s dobavljacima,
transportom, trzi$nim fluktuacijama i raznim drugim ¢imbenicima. Primjenom strategija kao
Sto su proSirenje opcija dobavljaca, odrzavanje sigurnosnih zaliha i koriStenje viSestrukih
transportnih ruta, poduzec¢a se mogu bolje zastititi od potencijalnih poremecaja (Zsidisin 1

Ritchie, 2009).

Jedna ucinkovita strategija za poboljSanje logistike nabave je kroz implementaciju nacela lean
upravljanja. Usvajanjem lean logistickih praksi, organizacije mogu pojednostaviti procese,
smanjiti nepotrebne troskove i poboljSati ukupnu ucinkovitost. Ovaj pristup naglasava stalnu
teznju za usavrSavanjem procesa, minimiziranjem vremena mirovanja 1 maksimiziranjem

iskoriStenja resursa zalitha (Womack 1 Jones, 2003).

KoriStenje podataka i napredne analitike igra klju¢nu ulogu u pomaganju organizacijama da
steknu dublji uvid u trendove potrosacke potraznje, odrede podrucja za smanjenje troSkova i

poboljsaju ucinkovitost svojih operacija opskrbnog lanca. Iskoristavanjem uvida temeljenih na
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podacima, tvrtke mogu predvidjeti buduce zahtjeve 1 prilagoditi svoje pristupe nabavi u skladu

s njima (Davenport & Harris, 2007).

U danasnjem poslovnom okruzenju koje se brzo razvija, integracija odrzivih praksi u logistiku
nabave dobiva znacajnu snagu. To ukljucuje koristenje ekoloski prihvatljivih materijala,
strateSku optimizaciju transportnih ruta kako bi se smanjile emisije ugljicnog dioksida i
stvaranje partnerstava s dobavlja¢ima koji se pridrzavaju nacela odrzivosti (Carter i Rogers,
2008). Dok tvrtke nastoje uskladiti svoje poslovanje s ekoloski osvijestenim praksama, odrziva
se logistika pojavila kao klju¢na komponenta u postizanju dugorocnog uspjeha i ublazavanju
utjecaja tradicionalnih aktivnosti opskrbnog lanca na planet. Ukljuc¢ivanjem odrzivih strategija
u logistiku nabave, organizacije mogu ne samo smanjiti svoj ekoloski otisak, ve¢ i poboljsati

svoj ugled, potaknuti inovacije i stvoriti vrijednost za sve ukljucene dionike.

Zaklju¢no, moze se reci da je upravljanje logistikom nabave viSestruk i slozen zadatak koji
zahtijeva pazljivo planiranje i nadzor kako bi se postigla optimalna ucinkovitost i
ekonomicnost. Uspjesna logistika nabave ne samo da dovodi do uStede troSkova i poboljSane
operativne produktivnosti, ve¢ takoder poboljSava kvalitetu pruzenih usluga 1 jaca
konkurentsku prednost tvrtke. Uklju€ivanje najsuvremenijih tehnologija, implementacija
strategija za smanjenje rizika 1 prihvacanje odrzivih praksi, sve to sluzi jacanju kapaciteta

organizacija za snalaZenje u krajoliku poslovnog svijeta koji se stalno razvija.
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6. PLANIRANJE | ORGANIZIRANJE NABAVE NA PRIMJERU
PODUZECA SOBOCAN D.0.O.

U danasnjem poslovnom okruzenju koje se brzo i stalno razvija, sposobnost ucinkovitog
planiranja i organiziranja aktivnosti nabave klju¢na je za postizanje konkurentske prednosti i
odrzavanje dugoroCnog uspjeha. SoboCan d.o.o., tvrtka specijalizirana za proizvodnju i
distribuciju vrhunskih metalnih dijelova, uvidjela je vaznost racionalizacije poslovanja nabave

kako bi i$la ukorak sa sve ve¢im zahtjevima trzista i potaknula odrziv napredak.

U ovom poglavlju prikazat ¢e se strategije 1 tehnike koje koristi Soboc¢an d.o.o. u planiranju 1
organizaciji svojih poslova nabave. Konkretno, ispitat ¢e se struktura odjela nabave, razlicite
postupke i alate koji se koriste za upravljanje nabavom i prepreke na koje nailazi unutar
konkurentske okoline. Kroz primjere tvrtke Sobocan d.o.0., pokazat ¢e se klju¢nu ulogu koju
dobro promisljeno planiranje i organizacija nabave imaju u smanjenju troskova, poboljSanju

operativne ucinkovitosti i podizanju opéeg standarda proizvoda i usluga.
6.1. Op¢enito o poduzecu

Sobocan d.o.o. je poduzece koje se nalazi na adresi Slatine 18, 40315, Mursko Sredisce. S
povijes¢u dugom vise od dva desetljeca, razvio se u istaknutog igraca na europskom trzistu
vrhunskog namjeStaja i opreme. Stru¢nost tvrtke proteze se izvan proizvodnje kako bi
obuhvatila najsuvremeniji dizajn, potpomognut vlastitim dizajnerskim studijem Kkoji

funkcionira autonomno.

Jedna od glavnih pogodnosti koju nudi Soboc¢an d.o.0. je njegova sposobnost da neprimjetno
integrira sve aspekte proizvodnog procesa unutar svojih operacija. Studio za dizajn u Sobo¢anu
ne samo da proizvodi vizualno privlac¢ne i visoko funkcionalne dizajne za interijere i proizvode,
ve¢ takoder osigurava nesmetan prijelaz tih projekata na razvojne i proizvodne timove. Ovaj
holisti¢ki pristup omogucuje tvrtki da odrzi strogu razinu kontrole kvalitete i ubrza izvrSenje

projekata, $to u konacnici dovodi do povecanog zadovoljstva klijenata.

Vizija tvrtke "Sve radi!" ili , Everything works!* sluzi kao dokaz njihove predanosti
odrzavanju standarda pouzdanosti, kvalitete 1 ucinkovitosti u svim aspektima njihovog
poslovanja. Sobocan d.o.o. je izgradio reputaciju za preuzimanje zamrSenih 1 izazovnih
projekata s lako¢om. Prihvacanje novih izazova smatra se prilikom za tvrtku da poveca svoje

sposobnosti 1 poboljsa operativnu ucinkovitost.
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Kao obiteljsko poduzece, Sobocan d.o.o. je voden snaznim osjeé¢ajem duznosti da ispuni svoja
obecanja s nepokolebljivom predano$¢u. Ova duboka osobna povezanost s njihovim radom i
klijentima ne samo da poboljSava njihov polozaj u industriji, ve¢ takoder igra znacajnu ulogu u

kontinuiranom prosperitetu poslovanja.

Uz svoju predanost inovacijama i stalnom poboljSanju operativnih procesa, tvrtka stavlja
snazan naglasak na pracenje trzi$nih trendova i usvajanje najsuvremenijih tehnologija kako bi
osigurala konkurentnost i zadovoljila rastuce potrebe suvremenog trzista. Sobocan d.o.o. nastoji
odrZavati iznimne standarde unutar sektora namjestaja i opreme, isporucujuci proizvode koji

besprijekorno spajaju funkcionalnost, vrhunsku kvalitetu i vizualno privlac¢an dizajn.

6.2. Organizacijska struktura poduzeca Sobo¢an d.o.o0.

Organizacijska struktura Sobocan d.o.o. namjenski je osmiSljen kako bi uspostavio jasnu
hijerarhiju 1 razgrani¢enje odgovornosti u cilju optimizacije poslovanja. Pazljivim planiranjem
i obracanjem paznje na detalje, organizacijska shema tvrtke pazljivo je konstruirana kako bi
istaknula klju¢ne odjele i njihove uloge i duznosti.Na vrhu organizacijske strukture nalazi se
upravni odbor, koji se sastoji od tri ¢lana koji imaju kona¢nu odgovornost za izradu strateskih
inicijativa i nadzor cjelokupnog poslovanja tvrtke. Izravno ispod njih, upravljacki tim ima
zadatak nadgledati direktora, koji je zauzvrat odgovoran za usmjeravanje napora menadzerskog

tima 1 osiguravanje da se strateSke upute ucinkovito provode.

Upravljacki tim sastoji se od tri ¢lana koji su odgovorni za nadzor nad svakodnevnim
poslovanjem tvrtke. Ovaj tim ukljucuje tehnicke direktore, izvrSne direktore i direktora koji

nadziru pojedine odjele i procese. Zajedno rade kako bi osigurali u¢inkovito poslovanje tvrtke.

Tehni¢kom direktoru su podredeni razli¢iti odjeli koji su specijalizirani za razliCite aspekte
proizvodnog procesa. To su tehnoloSka priprema 1 razvoj, bravarija, stolarija, montaza i
upravljanje kvalitetom. Tehnoloska priprema 1 razvoj usmjereni su na stvaranje i usavrsavanje
novih proizvoda te pripremu potrebnih tehnoloSkih procesa za proizvodnju. Bravarstvo
ukljucuje rad s metalom za izradu metalnih konstrukcija, dok stolarija ukljucuje rad s drvom za
izradu drvenih dijelova. Odjel montaze odgovoran je za sastavljanje i ugradnju gotovih

proizvoda. Uprava za kvalitetu brine da svi proizvodi zadovoljavaju stroge standarde kvalitete.
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Izvr$ni direktori odgovorni su za nadzor razli¢itih odjela unutar organizacije, ukljucujuci
marketing, prodaju, raCunovodstvo, ljudske resurse, informacijsku tehnologiju te skladiste i
logistiku. Marketing je usmjeren na promociju proizvoda i uspostavljanje robne marke tvrtke,
dok se prodaja bavi odnosima s kupcima i prodajnim aktivnostima. Racunovodstvo osigurava
to¢nost financijskih evidencija i izvjesc¢ivanja, ljudski resursi upravljaju kadrovskim poslovima,
a informatika pruza tehnicku podrsku i odrzava IT sustave. Skladiste i logistika zaduZeni su za

upravljanje zalihama, skladiStenje proizvoda i koordinaciju isporuka.

Odjel nabave, poznat i kao odjel N na organizacijskoj shemi, igra klju¢nu ulogu u nabavi svih
materijala i usluga bitnih za neometano funkcioniranje tvrtke. Ovaj odjel sastoji se od voditelja
nabave i tri sluzbenika, od kojih je svaki usmjeren na odredenu kategoriju materijala ili usluga.
Zajedno, oni neumorno rade kako bi osigurali da tvrtka ima sve resurse koji su joj potrebni za
ucinkovito 1 djelotvorno poslovanje. Od narucivanja sirovina za proizvodnju do osiguravanja
usluga odrzavanja i popravaka, odjel nabave obraduje sve aspekte nabave s preciznoscu i
paznjom za detalje. Njihova predanost i stru¢nost klju¢ni su ¢imbenici uspjeha i odrzivosti

tvrtke.

Voditelj nabave ima klju¢nu ulogu u nadziranju procesa nabave 1 nadziranju sluzbenika. Neke
od njegovih kljuénih duznosti uklju€uju provodenje istrazivanja trZiSta radi izgradnje odnosa s
novim dobavlja¢ima, analiziranje potreba za materijalom kako bi se osigurala brza nabava,
procjena ucinka sluzbenika, generiranje izvjeSc¢a o kvaliteti dobavljaca i trendovima cijena te
sudjelovanje u pregovorima s dobavlja¢ima u vezi s poslovnim uvjetima, cijenama , uvjete

placanja, rokove isporuke 1 popuste.

Referenti za nabavu stru¢njaci su za odredene kategorije materijala. Na primjer, sluZzbenik za
nabavu odgovoran za metalne dijelove zaduZen je za pomno pracenje trenutnih potreba
organizacije za inventarom i slanje narudzbi u skladu s tim. To ukljucuje analizu zahtjeva,
trazenje ponuda, obradu narudzbi, nadzor isporuke materijala, provjeru tocnosti dokumentacije
1 pripremu financijskih zapisa. Osim toga, prate rokove isporuke 1 proaktivno prate dobavljace
kako bi osigurali pravodobne isporuke. U slucaju kasnjenja ili problema, sluzbenik vodi

detaljan dnevnik prituzbi i odrzava redovitu komunikaciju s dobavljacima.

Referent za nabavu drva i boje ima niz zadataka, kao §to je pracenje razine zaliha, narudzba
zaliha, procjena zahtjeva, trazenje ponuda, davanje narudzbenica, pracenje statusa isporuke

materijala, provjera tocnosti dokumentacije 1 priprema faktura za obradu plac¢anja. Osim toga,
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odgovorni su za nadgledanje rasporeda isporuke, pra¢enje dobavljac¢a u slucaju kasnjenja,

vodenje evidencije o prituzbama i ukljucenje u redovitu komunikaciju s dobavlja¢ima.

Referent za nabavu odgovoran za nabavu sirovina i potroSnog materijala ima zadatak nadgledati
zahtjeve tvrtke i nabaviti potrebnu robu u skladu s tim potrebama. To ukljucuje provodenje
temeljite analize potrebnih materijala, slanje upita potencijalnim dobavlja¢ima, procjenu
ponuda, generiranje narudzbenica, pracenje isporuke materijala, osiguranje to¢nosti sve
povezane dokumentacije i pripremu potrebne ratunovodstvene dokumentacije. Osim toga,
sluzbenik je odgovoran za pracenje rasporeda isporuke, pra¢enje dobavljaca u slucajevima
kasnjenja, dokumentiranje svih prituzbi i odrzavanje redovite svakodnevne komunikacije s

dobavlja¢ima (Slika 4).

Slika 4. Prikaz organigrama poduzec¢a Soboc¢an d.o.o.
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Izvor: vlastita izrada autora na temelju empirijskim podacima dobivenim od poduzeca
Sobocan d.o.o.
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6.3. Organizacija nabave u poduzeéu Soboc¢an d.o.o.

Nabavni odjel poduzeca Sobocan d.o.o. sastoji se od Cetiri djelatnika koji koordiniraju sve
aktivnosti vezane za nabavu materijala 1 usluga potrebnih za neometano poslovanje i
proizvodnju. U ovom odjelu, klju¢ne uloge i odgovornosti su jasno definirane kako bi se
osigurala ucinkovitost 1 kvaliteta nabavnog procesa. Detaljan opis poslova unutar odjela

prikazan je u nastavku.
a) Poslovi koji se obavljaju unutar odjela

Voditelj nabave ima klju¢nu ulogu u strategijskom upravljanju nabavnim procesima. Njegove

glavne odgovornosti ukljucuju:

1. Outsourcing: Istrazivanje trziSta s ciljem uspostave novih kontakata i Sirenja mreze
dobavljaca.
2. Analiza kvartalnih projekcija potreba materijala: Redovita analiza potreba za
materijalima kako bi se osigurale pravovremene narudzbe.
3. Kontrola i analiza rada referenata: Nadzor i ocjenjivanje u¢inkovitosti referenata u
nabavi.
4. 1IzvjeStavanje uprave:
o Ocjena kvalitete dobavljaca.
o Izvjes¢e o ostvarenim indeksima kretanja cijena materijala za protekli kvartal.
o Predvidanja kretanja cijena materijala.
5. Pregovori oko uvjeta poslovne suradnje s dobavlja¢ima:
o Pregovaranje o cijenama (godisnji, polugodisnji i kvartalni cjenici) te narudzbi
vecih koli¢ina materijala.
o Dogovaranje uvjeta plac¢anja, isporuke, cassa sconto (popusta za prijevremena

placanja) 1 godiSnjeg scontoa (popusta na temelju planiranog prometa).
Referent nabave za metalni dio i kooperaciju
Referent za metalni dio i kooperaciju odgovoran je za:

1. Pradenje aktualnih potreba: Narucivanje robe prema potrebama, usporedivanje

koli¢ina na lageru s potrebama i proteklim utroskom.
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2. Analiza potreba: Slanje upita, zaprimanje ponuda, izrada narudzbi, pracenje isporuke
materijala, pregled tocnosti dokumenata i priprema dokumenata za racunovodstvo.
3. Pracenje rokova isporuke: Urgiranje kod dobavljaca u slucaju kasnjenja.
4. Reklamacije: Izrada reklamacijskih zapisnika prema dobavlja¢ima po potrebi.
5. Komunikacija s dobavlja¢ima: Dnevna komunikacija i uskladivanje otvorenih

narudzbi.

Referent nabave za drveni dio, boje i praskaste materijale za plastificiranje metala

Referent za drveni dio 1 boje ima sli¢éne odgovornosti kao 1 referent za metalni dio, ukljucujuéi:

1. Pracenje aktualnih potreba: Narucivanje robe prema potrebama, usporedivanje
koli¢ina na lageru s potrebama i proteklim utroskom.

2. Analiza potreba: Slanje upita, zaprimanje ponuda, izrada narudzbi, pracenje isporuke
materijala, pregled tocnosti dokumenata i priprema dokumenata za racunovodstvo.

3. Pracenje rokova isporuke: Urgiranje kod dobavljaca u sluc¢aju kasnjenja.

4. Reklamacije: 1zrada reklamacijskih zapisnika prema dobavlja¢ima po potrebi.

5. Komunikacija s dobavlja¢ima: Dnevna komunikacija i1 uskladivanje otvorenih

narudzbi.
Referent nabave za repromaterijal i potro$ni materijal

Referent za repromaterijal 1 potroSni materijal ima takoder sliéne odgovornosti kao 1 drugi

referenti, ukljucujudi:

1. Pradenje aktualnih potreba: Narucivanje robe prema potrebama, usporedivanje
koli¢ina na lageru s potrebama 1 proteklim utroskom.

2. Analiza potreba: Slanje upita, zaprimanje ponuda, izrada narudzbi, pracenje isporuke
materijala, pregled tocnosti dokumenata i priprema dokumenata za raCunovodstvo.

3. Pracéenje rokova isporuke: Urgiranje kod dobavljaca u sluc¢aju kaSnjenja.

4. Reklamacije: Izrada reklamacijskih zapisnika prema dobavlja¢ima po potrebi.

5. Komunikacija s dobavljadima: Dnevna komunikacija 1 uskladivanje otvorenih

narudzbi.
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Slika 5. Organizacijska struktura mabave u poduzecu Soboc¢an d.o.o.
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Izvor: vlastita izrada autora na temelju empirijskim podacima dobivenim od poduzeca

Soboc¢an d.o.o.

b) Postupak istraZivanja trfista nabave

IstraZivanje trZisSta temelji se na:

1. Web istrazivanju
2. Odlascima na sajmove

3. Kontaktu s aktualnim dobavlja¢ima

Postupak:

e Potrebno je prvo definirati §to se trazi.
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e Nakon definiranja artikla, pregledavaju se sli¢ni artikli koji su ranije nabavljeni i upiti
se Salju postoje¢im dobavljacima.

e Ako se radi o novom artiklu, upiti se Salju prema gore navedenim postupcima.
Cilj istraZivanja trZiSta:

e Stjecanje novih dobavljaca s ciljem postizanja bolje cijene i1 kvalitete traZzenog

materijala.

C) Pregovaranje s dobavilja¢ima
Zauspjesno pregovaranje bitno je poznavati materiju robe o kojoj se pregovara i aktualno stanje
cijena na trziStu. U nekim slucajevima, pregovaranje je oteZzano zbog ograni¢enog broja
dobavljaca ili ekskluzivnosti dobavlja¢a. Ako postoji moguénost, prikuplja se vise ponuda od
razlicitih dobavljaca i analizira se ponudena kvaliteta i cijena. Na temelju analize definira se
dobavlja¢ koji je ponudio najbolje uvjete, a potom se pregovorima pokusava sniziti cijenu ili
poboljsati uvjeti nabave.

Reklamacija kupca

Postupak:

Nabava naruéi robu.
Dobavlja¢ isporuci robu.

Skladiste prilikom ulazne kontrole utvrduje neispravnost isporucene robe.

el

SkladiSte obavjestava nabavu o nesukladnosti ulazne kontrole.
o Moguca odstupanja ukljuc¢uju neuskladenost koli¢ine ili kvalitetu isporucenog
materijala.
5. Skladiste izraduje reklamacijski zapisnik koji navodi problematiku.
6. Reklamacijski zapisnik predaje se u QM (quality management) koji provodi reklamaciju

kroz ERP sustav dok ne primi povratnu informaciju od nabave o finalnom rezultatu iste.

Moguc¢i ishodi:

e Dobavljac radi financijsko odobrenje i prikuplja neispravnu robu.

e Dobavljac radi financijsko odobrenje za koli¢inu robe koja nedostaje.
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d)

Dobavljac isporucuje zamjenski materijal.

Kalkulacija prodajne cijene

Planiranje i organiziranje nabave na

primjeru poduzeca

Prodajna cijena materijala izraCunava se na sljede¢i na¢in: nabavna cijena materijala + zavisni

troSkovi nabave (transport, pakiranje) + troSak proizvodnje + troSak transporta i montaze na

objektu + marza.

€)

© 0o N o g bk~ wbhPE

e
= O

f)

Opis kolanja dokumentacije u procesu nabave

Primitak potrebe za materijalom (zahtjev za nabavu).
Nabava kreira upit prema dobavljacu.
Dobavljac salje ponudu.

Nabava radi narudzbu dobavljacu.

Dobavljac salje potvrdu o primitku narudzbe (order confirmation).

Dobavljac isporucuje robu (otpremnica).
SkladiSte zaprima robu (ulazna primka).
Skladiste predaje otpremnicu i primku u nabavu.

Nabava trazi racun.

. Dobavljac salje racun.

. Nabava predaje sljedec¢e dokumente u racunovodstvo:

o Racun
o Otpremnica
o CMR (teretni list)

o Primka
o Narudzba
Dokumentacija:

Zahtjev za nabavu
Upit

Ponuda
Narudzba
Potvrda narudzbe

Otpremnica
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Racun

Slika 6. Prikaz zahtjeva za pokretanje nabave

OBRAZAC 1.: ZAHTJEV ZA POKRETANJE NABAVE

Mjesto Trodka
Broj spisa : . jednostavna nabava
Zagreb, gadine
Ime i Prezime podnositelja: (koji ima potrebu za nabavomy);
Naziv predmeta nabave: {iz Plana nabave);
Procijenjena vrijednost (bez PDV): (iz Plana nabave);

Osigurana sredstva (s PDV):

Rok poetka i zavrietka izvodenja radova/isporuka robe/pruZanja usluge:
Planirano trajanje ugovora: ;

Mjesto izvodenja radova/isporuke robe/pruZanja usluge:

Dinamika izvodenja radova/isporuke robe/pruZanja usluge:

Rok, nacin i uvjeti placanja:

Osobe koje mogu sudjelovati u pripremi, provedbi postupka nabave i analizi (ime i prezime, broj

telefona 1 telefaksa, e-mail adresa, radi lak3e interne komunikacije i analize npr. tehnickog dijela
ponude):

Opis predmeta nabave i tehnicki uvjeti: navedeni u trofkovniku w prilogu (specifikacija u
privitku);

Troskovnik predmeta nabave s definiranim stavkama po jedinici mjere 1 koli¢ini: u_prilogu
(moZe biti sastavni dio Zahtjeva za pokretanje postupka nabave);

Napomena u kojoj su navedeni i svi ostali elementi i posebnosti, koji su bitni za ispunjenje
ugovornih obveza (radi lak3eg ugovaranja i kvalitetnije realizacije nabave).

S podtovanjem,
doc. dr. sc. Mateo Gadparovié

ime i prezime (potpis)

nabavu.pdf (01.06.2024)

materijala potrebnih za proizvodnju.
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Izvor: https://www.geof.unizg.hr/wp-content/uploads/2022/03/Obrasci-za-jednostavnu-

Ova organizacija i jasno definirani procesi omogucéuju poduzeéu Sobocan d.o.o. ucinkovito

upravljanje nabavnim aktivnostima, osiguravaju¢i kvalitetu i1 pravovremenost isporuke
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7. ZAKLJUCAK

Planiranje i organizacija nabave igraju klju¢nu ulogu u cjelokupnom uspjehu poslovanja. Ovaj
vazan proces ukljucuje ucinkovito upravljanje razli¢itim aktivnostima kako bi se osigurala
pravovremena i ekonomic¢na nabava osnovnih materijala 1 usluga. Ovo je bitno za odrzavanje
glatkog proizvodnog procesa i ispunjavanje ciljeva poslovanja. UspjesSna strategija nabave ne
samo da pomaze u smanjenju troskova, ve¢ takoder poveéava ucinkovitost, kvalitetu i ukupnu

fleksibilnost poslovanja.

Sobocan d.o.o. djeluje sa strukturiranim organizacijskim okvirom koji naglasava jasan lanac
zapovijedanja 1 razgrani¢enje uloga za optimizaciju operativne ucinkovitosti. SmjeStena na
adresi Slatine 18 u Murskom Sredis¢u, tvrtka se moze pohvaliti viSe od dva desetljeca stru¢nosti
u industriji, etabliraju¢i se kao vrhunski dobavlja¢ vrhunskog namjestaja i opreme diljem
Europe. Besprijekornom integracijom svakog aspekta proizvodnog ciklusa, od pocetnog
razvoja koncepta do zavrSne faze proizvodnje, Sobocan d.o.o. sposoban je postivati stroge

standarde kvalitete 1 ubrzati rokove zavrsetka projekta.

Dokumentacijski ciklus u procesu nabave zapocinje utvrdivanjem potreba za materijalom,
nakon Cega slijedi izrada upita i predaja ponude. Nakon §to je ponuda prihvacena, narudZbenica
se generira 1 Salje dobavljacu. Po primitku potvrde narudZbe roba se isporucuje 1 zaprima u
skladiSte. Tim za nabavu zatim racunovodstvu dostavlja potrebne dokumente, kao §to su racun,
otpremnica, CMR, potvrda o primitku i narudzba. Dodatno, dokumentacija kroz proces nabave

ukljucuje zahtjev za kupnju, upit, ponudu, narudzbenicu, potvrdu narudzbe, otpremnicu i raun.

Organizacijska struktura koju provodi Soboc¢an d.o.0. omogucuje jasno razgranic¢enje uloga i
odgovornosti, olakSavajuéi u¢inkovit nadzor nabavnih aktivnosti unutar tvrtke. Voditelj nabave
nadzire sluzbenike, osiguravajuci da se svi procesi provode u skladu s utvrdenim ciljevima i
standardima. SluZbenici za nabavu dodijeljeni su odredenim kategorijama materijala, Sto
omogucuje ciljaniji 1 u€inkovitiji pristup upravljanju prilagoden jedinstvenim potrebama i
izazovima svake kategorije. KoriStenjem sveobuhvatne strategije, u¢inkovite koordinacije i
vrhunske tehnologije, tvrtka je u moguénosti usmjeriti svoje operacije nabave, smanjiti troSkove
1 odrzati vrhunski standard kvalitete proizvoda. Ovakav metodian pristup nabavi ne samo da
odrzava konkurentnost Sobo¢an d.0.0.-a na trziStu, ve¢ mu omogucuje dosljedno ispunjavanje

raznolikih zahtjeva klijentele.
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MEBDIMURSKO VELEUCILISTE U CAKOVCU
Bana Josipa Jelatiéa 22/a, Cakovec

IZJAVA O AUTORSTVU

Zavrini/diplomski rad iskljuéivo je autorsko djelo studenta te §tudent odgovara za istinitost,
izvornost i ispravnost teksta rada. U radu se ne smiju koristiti dijelovi tudih radova (knjiga,
¢lanaka, doktorskih disertacija, magistarskih radova, internetskih i drugih izvora) bez pravilnog
citiranja. Dijelovi tudih radova koji nisu pravilno citirani, smatraju se plagijatom i nezakonitim
prisvajanjem tudeg znanstvenog ili struénoga rada. Sukladno navedenom studenti su duZni

potpisati izjavu o autorstvu rada.

Ja, MagTIh MICHAEL  LecaR (ime i

prezime studenta) pod punom moralnom, materijalnom i kaznenom odgovornoscu,
izjavljuiem da sam iskljuéivi autor/ica zavr$nog/diplomskog rada pod naslovom

“\ - -
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te da u navedenom radu nisu na nedozvoljeni nacin (bez pravilnog citiranja) koristeni dijelovi

tudih radova.

Student/ica:

:
(A .
SN Y

T

(vlastoruéni potpis)
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