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SAZETAK

Svako poduzece koje se nalazi na trziStu nastoji biti S§to je konkurentnije i1 to kako bi se na
najbolji moguéi nacin plasirali na trziSte. Kako bi navedeno ostvarili postoje brojne strategije,
kao 1 strateski ciljevi i to ne samo u marketinskom smislu, nego i u samom planiranju. Tijek
planiranja stoga ovisi o krajnjim ciljevima svakog pojedinog poduzec¢a. Dok su neka poduzeca
usmjerena na kratkorocne planove i brzu zaradu, druga su pak usredotoCena na dugorocne
planove i pozicioniranje na lidersku poziciju na trzistu. Planiranje kao primarnu funkciju
menadzmenta definiramo kao funkciju koja slijedi organizaciju, vodenje, kontroliranje te
upravljanje ljudskim resursima. Operativni plan tako predstavlja dio poslovnog plana unutar
kojeg se razmatra na koji nacin i kako ¢e funkcionirati poduzece. Kako bi proizvodnja
poduzeéa prije svega mogla biti efektivna te efikasna, poduzeée mora krenuti od samog
planiranja, od reorganizacije ljudi, ali i sredstava. Prakti¢ni primjer operativnog planiranja je
na primjeru poduzeca Franck. Postupak planiranja nabave i zaliha pokazuje kako je planiranje

iste mjerljiv cilj samog poduzeca te od klju¢ne vaznosti za daljnje funkcioniranje.

Kljuéne rijeci: planiranje, operativno planiranje, nabava, kontroling



SUMMARY

Every company in the market tries to be as competitive as possible in order to market
themselves in the best possible way. In order to achieve this, there are numerous strategies as
well as strategic goals, not only in the marketing sense, but also in the planning itself. The
planning flow therefore depends on the ultimate goals of each individual company. While
some companies are focused on short-term plans and quick earnings, others are focused on
long-term plans and positioning themselves in the market leadership. We define planning as
the primary management function as a function that follows the organization, management,
control and management of human resources. An operational plan is thus part of a business
plan that looks at how and how a business will function. In order for the production of the
company to be first and foremost effective and efficient, the enterprise must start from the
planning itself, from the reorganization of the people, but also the resources. A practical
example of operational planning is the example of Franck. The procurement and inventory
planning process shows that planning for the same is a measurable goal of the enterprise itself

and critical to its continued functioning.

Keywords: planning, operational planning, procurement, controlling



1. UvOD

Planiranje je jedna od vrlo vaznih aktivnosti samog poduzeca te je upravo ona i temeljni
predmet ovog rada. Planiranje se svodi na aktivnost menadzmenta da planira buduce
promjene u poduzecu, odnosno da planira ono S§to se planirati da. Ovdje se konkretno
prvenstveno misli na organizaciju planiranja nabave koja je ujedno predmet rada. Cilj rada je
prikazati znacaj operativnog planiranja, sve prednosti koje proces planiranja donosi sa sobom

pri plasiranju poduzec¢a na konkretnom trzistu.

Prilikom izrade zavrSnog rada upotrijebit ¢e se nekoliko metoda. Svakako jedna od metoda je
metoda kompilacije putem koje ¢e se izvrSiti razradba teorijskog dijela rada. Putem
prikupljanja adekvatne literature izvrSit ¢e se sinteza i analiza kljucnih poglavlja u radu
Prilikom odabira glavnih naslova koristit ¢e se deduktivna te induktivha metoda. Za
interpretaciju podataka upotrijebit ¢e se metoda deskripcije. Nuznu je izvrSiti i istrazivanje za
stolom s temeljnim ciljem prikupljanja relevantnih podataka potrebnih za izradu analiza. Tu
su svakako jo§ i1 komparativna, statisticka i matematic¢ka metoda koje se upotrebljavaju za

izradu grafikona te tablica kao i kalkulaciju, ali i pravilnu interpretaciju podataka.

Rad se sastoji od nekoliko poglavlja. U uvodnom poglavlju prikazani su predmet i cilj rada,
struktura rada te metode istrazivanja koristene u radu. U drugom poglavlju prikazano je
planiranje. Toc¢nije, rije¢ je o prikazu osnovnih nacela planiranja, oblikovanje strategije
poduzeca na primjeru planiranja, provedba strategije poduzeca, provedba i realizacija planova
te prednosti i nedostaci planiranja. Tre¢e poglavlje odnosi se na operativno planiranje gdje se
prikazuje definiranje operativne razine planiranja te osnovne aktivnosti operativnog
planiranja. Cetvrto poglavlje prikazuje proces nabave dok peto poglavlje konkretan primjer

operativnog planiranja u poduzec¢u Franck. Na kraju se nalazi zakljucak.



2. PLANIRANJE

Planiranje predstavlja funkciju menadzmenta s osnovnim ciljem analiziranja relevantnih
informacija kako iz proslosti tako i iz sadaSnjosti kako bi se procijenio moguéi razvoj
poduzeca u njegovoj buduénosti, odnosno kako bi se na §to jasniji na¢in mogao odrediti tok

akcija koji bi omogucio ostvarenje svih postavljenih ciljeva.

2.1.  Prikaz osnovnih nacela planiranja

,Planiranje, kao primarnu funkciju procesa menadzmenta, moze se definirati kao Kreativni
proces kojim se unaprijed utvrduju smjer akcije poduzeéa. U dinamicnom okruzenju, za
poduzece je najvazniji opstanak stoga je nuzno planirati kako bi se poboljsalo poslovanje,

ostvarili ciljevi i sama svrha poduzeéa*.*

»Uspjesnost poduzeca je kljucno pitanje, a kako bi se na najbolji nacin ostvarila uspjesnost
poduzeca potrebno je strateski planirati u procesu samog menadzmenta. Poslovni uspjeh je
trajan cilj svih suvremenih poduzeca, bez obzira na njihovu poslovnu orijentaciju. On se
razlicito definira i mjeri. Primjerice, operativni uspjeh mjeri se pomocu prometa i dobiti,
likvidnosti i rentabilnosti te s brojnim drugim pokazateljima. Strategijski se pak uspjeh mjeri
trzisnim udjelom, kvalitetom, potencijalima uspjeha ili pak odrZivim razvojem. Cilj je biti
uspjesan, odnosno i¢i u korak s promjenama i inicirati ih, biti vitalan* (Skrti¢, M. (2006:
157.)

»Planiranje je naime menadzerska aktivnost koja je usmjerena na postavijanje ciljeva
poduzeéa te odredivanja samog nacina realizacije postavijenih ciljeva. Za razliku od
planiranja tu je i kontroling, odnosno kontrola koja je korektivna aktivnost usmjerena na
nadgledanje provodenja postavljenih ciljeva te na utvrdivanje odstupanja u izvrSenju u

odnosu na postavljene ciljeve (Jelavi¢, A. (1993: 111.)

! Lajtman, Z. (2010). Vaznost planiranja i kontroliranja. Zbornik radova Medimurskog veleugilista u Cakovceu,
str. 21



Sam rezultat procesa planiranja je donoSenje svojevrsnih planova, a jedan plan predstavlja
kvantificirano izrazene ciljeve poduzeéa. Ukoliko je plan vrijednosno izraZzen on se naziva

prora¢unom, odnosno budzetom.

Predmet planiranja poslovanja u poduzec¢u obuhvaca cjelokupnu djelatnost poduzeca,
organizacijskih jedinica, grupa i pojedinaca u svrhu smis$ljenog reguliranja u usmjeravanja
cjelokupnog poslovanja poduzeca. Poslovnim planiranje se dakle utvrduju zadaci, rokovi za
njihovo izvrsenje, sredstva i ljudi potrebni za izvrSenje te mjere akcija i metoda pomocu kojih
¢e se zadaci izvrSiti. Planiranjem se ostvaruju aktivnosti poput:

Utvrdivanje ciljeva poduzeca.

Utvrdivanje zadataka potrebnih za ostvarivanje ciljeva poduzeca.

Utvrdivanje potrebnih financijskih sredstava za postizanje ciljeva i zadataka.

Planiranje poslovnih rezultata.

Planiranje raspodjele ostvarenih rezultata.

»Tijekom planiranja odreduju se buduce aktivnosti koje se Zele realizirati u odredenome
vremenskom periodu, a planiranje samo po sebi moze se podijeliti na kratkorocno te

dugorocno planiranje (Skrti¢, M. (2002: 20.)

»Kada je rijec o dugorocnom planiranju, rijec je zapravo o strateskom planiranju. Ono se
odnosi na razdoblje koje je duze od godine dana, a samo planiranje je na razini top
menadzmenta u okviru kojega se donosi temeljna poslovna politika poduzecéa. Kod definiranja
strateskih ciljeva razvoja jednog poduzeca pokusavaju se ostvariti zacrtani ciljevi poduzeca‘

(Dujani¢, M. (2006: 31.)

»Za razliku od dugorocnog planiranja, postoji i kratkorocno planiranje, odnosno aktivnosti
menadzmenta u definiranju ciljeva do jedne godine. Ovdje se definiraju konkretne aktivnosti,
kao i zadatci kojima se Zele postici kasnije i dugorocni ciljevi. Na samoj razini kratkorocnog
planiranja donosi se glavni poslovni plan jednog poduzeca kao i fleksibilni proracun za

pojedine centre odgovornosti (Belak, V. (2014: 120.)

Tri su osnovne svrhe plana, a to su:
e Projiciranje planiranih ciljeva poduzeca

e Instrument ocjene efikasnosti



e Politika nagradivanja — bonusi

Potrebno je naglasiti kako postoji vise korisnika plana. Prvi korisnici su svakako menadzment
poslovnog subjekta, kao i dionicari, odnosno vlasnici. Ostali korisnici su banke, kreditori

kupci, dobavljaci, revizorske tvrtke 1 dr.

»~Proces planiranja u Sirem smislu rijeci sadrzi sljedece faze:

e [Istrazivanje koje ukljucuje provodenje studija, prikupljanje niza podataka,
vaznih saznanja te analiza prikupljenih podataka.

e Predvidanje, odn. prognoze o buducem gospodarstvenom razvoju i o buducim
Cinjenicama koje se utvrduju na osnovi analiziranog ispitanog sadasnjeg
razvoja i dobrog poznavanja cinjenica.

e Programiranje koje ukljucuje odredivanje ciljeva poduzeéa te poduzimanje
mjera i akcija radi utjecaja na sve cinioce na koje se moze utjecati.

e Planiranje koje odgovara na pitanja sto, kako i koliko treba raditi, koliko treba

uloziti, koliki ¢e se rezultati postici te kako ce se izvrsiti raspodjela rezultata?

,,Proces planiranja sastoji se od tri osnovna koraka:
e Odredivanje misije i ciljeva poduzeca kako krajnjih tocaka planiranja prema
kojima su usmjerene aktivnosti poduzeca.
e Oblikovanje strategije poduzeca, odnosno razvoj serije mehanizama koji su
namijenjeni za postizanje i ostvarenje zZeljenih ciljeva.

e Provedba strategije, odnosno primjenjivanih koraka navedenih u planu. ,,?

2 Menadzersko planiranje*, (onlineg), Dostupno na:
http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/2_godina/menadzment/menadzment 05.pdf (Pristupano
27.09.2019.)

3, Menadzersko planiranje*, (online), Dostupno na:
http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/2_godina/menadzment/menadzment_05.pdf (Pristupano
27.09.2019.)



http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/2_godina/menadzment/menadzment_05.pdf
http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/2_godina/menadzment/menadzment_05.pdf

2.2. Oblikovanje strategije poduzeca na primjeru planiranja

Strategija je razvoj serije mehanizama koji su namijenjeni za postizanje Zeljene ili ocekivane
buduce razine ili stanja. Strategija poduze¢a moze se definirati kao plan razvojnih ciljeva 1
nacin njihova ostvarenja. Poduzetnik i njegov tim ukljucen u oblikovanje strategije moraju si

postavljati pitanja: ,, Gdje smo sada, gdje zelimo biti i kako to postici? “.

Kao §to je ve¢ spomenuto, postoje tri glavne razine planova: strateSki, takticki 1 operativni
planovi koji su razvijeni iz istoimenih ciljeva poduzeca. Sve tri razine planova odnose se na
postizanje strateskih ciljeva poduzeéa s time da su strateski planovi najopcenitije izjave o
akcijama, a operativni najprecizniji. Sve vrste ciljeva i njima pripadajuci planovi medusobno
su povezani, a njima se bave tri razine menadzmenta — vrhovni, srednji i nizi menadzment (sl.

1),

Slika 1.: Razine planiranja.

Vrhovni menadZment

Strategijski ciljevi/planovi

Srednji menadZment

Takticki ciljevi/planovi

Operatiyni ciljevi/planovi Najnizi menadzment

Izvor: Sikavica P. (2008: 146.)

Strateski planovi su koraci akcija kojima poduzece namjerava postici svoje strateske ciljeve, a
njih razvijaju vrhovni menadZeri koji njima utvrduju dugoroéne ciljeve i opCu strategiju za
ispunjenje misije poduzeca. Obicno se odnose na razdoblje od pet ili viSe godina te pruzaju
nacrt aktivnosti poduzeéa, rasporeda resursa i govore o odnosu poduzeca prema njegovoj

okolini.



»Ukljucuju planove poput:
e planovi uvodenja novog proizvoda,
e kupnja poduzeca,
e prodaja neprofitnih dijelova poduzeca i
* ulazak na medunarodna trzista.

Strateski planovi moraju uzeti u obzir sposobnosti i resurse poduzeca, promjenjivu poslovnu

okolinu i ciljeve poduzeca“ (Buble, M. (2006: 106.)

Takticki planovi opisuju moguénost i nacin provedbe strateskih planova, razvijeni su za svaki
dio poduzeca, a za njih je zaduZen srednji menadzment koji njima odreduju $to ¢e Ciniti
glavne jedinice poduzeéa u aktiviranju strateSkog plana. To su kratkoro¢ni planovi koji obi¢no
pokrivaju jednogodisSnje razdoblje, oblikovani radi provedbe ciljeva i aktivnosti navedenih u
strateSkom planu. Zbog njihove kratkorocne prirode, lakSe se prilagode ili napuste ako

promijene u okolini ili rezultati poduzeca to zahtijevaju.
Operativni planovi su precizni opisi akcija koje moraju poduzeti pojedinci, radne skupine i
odjeli radi provedbe taktickih planova te kona¢no strateSkih planova. Mogu se odnositi na

jedan mjesec, tjedan ili ¢ak dan.

Razlikovne karakteristike strategijskih, takti¢kih i operativnih planova sumarno su prikazane

u tab. 1.

Tablica 1.: Razlikovne karakteristike vrsta planova.

Vrste planova

Obiljezja Strateg-ljskl Takticki planovi Operativni planovi
planovi

Razina

poslovanja za Cjelokupna Strategijske poslovne Odjeli, radne grupe,

koju se organizacija jedinice, funkcije pojedinci

razvijaju

Ciljevi za Ccije

se ostvarenje Strategijski ciljevi Takticki ciljevi Operativni ciljevi

razvijaju




Operacionalizacija Opisuju pojedine

_ ~ pojedinih dijelova zadatke, procedure i
) Op¢i pravci o ) )
Problematika ] ] strategijskih planova, procese koje je
) o djelovanja o ) ) N )
koju pokrivaju opisuju aktivnosti, slijed, potrebno provesti na

organizacije N o . .
vrijeme odvijanje te resurse specificnom podrucju

koji su im dodijeljeni djelovanja
Vremenska ' ' . ,
) Dugorocni Srednjoro¢ni Kratkorocni
usmjerenost
Razina - . .
) ) Op¢eniti Srednje detaljni Najdetaljniji
detaljnosti
Razina Vrhovni - -
Srednji menadzment Nizi menadZzment

menadZmenta menadzment

lzvor: 4. Lajtman, Z. (2010). Vaznost planiranja i kontroliranja. Zbornik radova Medimurskog veleucilista u
Cakoveu, str. 52-54

Mikro, mala i srednja poduzeéa su podlozna neformalnom upravljanju i djelovanju pod
visokim stupnjem neizvjesnosti. Naj¢eS¢e ne postoji vlastiti sustav za pracenje kvalitete,
razvoja trziSta, proizvoda i konkurencije. Izuzetno su podloZna vanjskim dogadajima,
management im je personaliziran te donoSenje odluka centralizirano. Ipak, svako poduzece
nije jednako, pa tako niti njihova strategija. Ona je proces, nepredvidiva i pogreSiva,

fleksibilna, usmjerena na odnose i pojedince, potrebno ju je Cesto testirati i sl.

Pri izradi 1 razradi strategije poduze¢a moZe se posluziti vaznim strateSkim alatima poput
SWOT analize (eng. Strenghts — snage, Weaknesses — slabosti, Oportunities - prilike i Threats
- prijetnje). Ovim strategijskim instrumentom se analizira situacija s kojom se suocava
poduzetnik, poduzece ili tim. Sagledavaju se unutarnje snage/slabosti 1 vanjske
prilike/opasnosti radi prepoznavanja prilika/rizika za opstanak. SWOT analiza je pokusaj
cjelovite vizualizacije poduzeca te se rezultati analize uobicajeno prikazuju u obliku matrice

sl. 2).



Slika 1.: SWOT analiza.

' Snage, jakosti ili prednosti

Opisuju snagu poduzetnika, njegova tima
i poduzeca. Unutrasnji ¢cimbenici koji
podrazumijevaju sve §to se ¢ini dobro i
ispravno te bolje od konkurencije.

=,

Slabosti ili nedostaci \:‘
Opisuju slabosti poduzetnika, njegovog |
tima i poduzeca. Unutrasnji ¢imbenici

koji ukazuju na stvari koje treba ispraviti,

sve §to je losije od konkurencije ili
nedostaje u odnosu na konkurenciju.

{ SWOT analiza i

N

Prilike ili moguc¢nosti
Vanjski ¢imbenici koji omogucéavaju
sustizanje i prestizanje konkurencije, tj.
razvoj konkurentskih prednosti poput
slabosti konkurencije, nove tehnologije i
proizvodni procesi, sociolosko,

Prijetnje ili opasnosti

Vanjske prijetnje poduzetniku, timu ili
poduzecu, poteskoce s kojima se susre¢u
te koje se mogu pojaviti u buduénosti. Svi
vanjski ¢cimbenici koji okruzuju poduzece
i koji mogu dovesti do neispunjavanja

gospodarsko i politi¢ko okruzenje.

lzvor:

postavljenih ciljeva.

izradio autor prema: Sto je SWOT analiza i koje su smjernice potrebne za izradu,

https://www.markething.hr/sto-je-swot-analiza-i-koje-su-smjernice-potrebne-za-izradu/, (Pristupano: 5.9.2020.)

Na temelju SWOT analize radi se TOWS matrica pomoc¢u koje se definiraju moguce strategije

(tab. 2). Tako definirane strateSke mogucénosti predstavljaju svojevrstan savjet kako se

poduzece, suoceno s razlicitim situacijama, valja ponasati.

Tablica 2.: TOWS matrica.

SLABOSTI (w —
SNAGE (S - strenghts)
weaknesses)
SO STRATEGIJA WO STRATEGIA
PRILIKE (© — | Maksimalnim snagama | Minimalizirati unutarnje
opportunities) maksimalno iskoristiti nastale | slabosti maksimalnim

prilike. koristenjem vanjskih prilika.
ST STRATEGIA WT STRATEGIJA
PRIJETNJE (T — threats) Maksimalnim snagama | Minimizirati prijetnje

minimalizirati prijetnje.

minimiziranjem slabosti.

Izvor: autor izradio prema: Gonan Bozac, M. (2008). SWOT analiza i TOWS matrica — slicnosti i razlike.

Ekonomska istrazivanja, Vol. 21, No. 1, str. 24



https://www.markething.hr/sto-je-swot-analiza-i-koje-su-smjernice-potrebne-za-izradu/

Vazan korak je izvrSenje strategije gdje si poduzetnici postavljaju pitanje ,,Mogu li ja to?*.
Kako bi ostvarili svoje planove, poduzetnici moraju imati sredstva, odnosno kapital, rad i

kupce. Sve tri stavke moraju se ostvariti ukoliko poduzetnik Zeli dobro poslovati.

2.3. Provedba strategije poduzeca

Danasnje dinamicno trziste, zahtjeva od organizacija da razviju svoj pobjednicki prijedlog
strategije na jednostavan i uvjerljiv nac¢in. Poduzec¢e mora definirati strategiju kojom vodi i
usmjerava svoje odluke u buducnosti, kako bi stekli odrzivu konkurentnu prednost nad

suparnicima, te kako bi poduzece dugoro¢no bilo uspjesno.

,,Organizacijski rezultati su posljedica odluka donesenih od strane lidera. Okvir koji definira
i fokusira konkurentsko pozicioniranje odluka naziva se konkurentna strategija, svrha

konkurentske strategije je ostvariti odrZivu konkurentnu prednost.* *

,,U 0snovi razvoj strategije obuhvaca formulu za razvoj poslovanja, koji bi ciljevi poslovanja
trebali biti i koja je politika ostvarivanja tih ciljeva. Konkurentna prednost poduzeéa nastaje
kada sposobnost poduzeca nadmasuje najjaceg konkurenta u elementima koji su vazni za

kupca.®

,»Cilj vecine poslovnih strategija je da ostvare odrZivu konkurentnu prednost. Vazno je
naglasiti da je konkurentna strategija vezana uz industriju, a konkurentna prednost vezana je
uz poduzece. Intenzitet trzisnog natjecanja nije stvar slucajnosti niti loSe srece, umjesto toga
natjecanje u industriji je ukorijenjeno u temelje gospodarske strukture i prelazi ponasanje
trenutnih konkurenata, stanje konkurencije u industriji ovisi o osnovnih pet konkurentnih

sila.«®

4 Definig Competitive Strategy*, (online), Dostupno na: http://www.enotesmba.com/2013/05/marketing-notes-
defining-competitive-strategy 4.html (Pristupano: 13.11.2019.)

° ,Razvoj konkurentnosti*, (online), Dostupno na: http://projectprogres.net/wp/wp-
content/uploads/2014/06/Razvoj-konkurentnosti-trening-materijal.pdf (Pristupano: 13.11.2019.)

& Porter, M. Competitive Strategy, techniques for analyzing industries and competitors®, (online), Dostupno na:
http://www.vnseameo.org/ndbmai/CS.pdf (Pristupano: 13.11.2019.)



http://www.enotesmba.com/2013/05/marketing-notes-defining-competitive-strategy_4.html
http://www.enotesmba.com/2013/05/marketing-notes-defining-competitive-strategy_4.html
http://projectprogres.net/wp/wp-content/uploads/2014/06/Razvoj-konkurentnosti-trening-materijal.pdf
http://projectprogres.net/wp/wp-content/uploads/2014/06/Razvoj-konkurentnosti-trening-materijal.pdf
http://www.vnseameo.org/ndbmai/CS.pdf

Kako bi se pratila strategija razvoja poduzeca, tu je ve¢ spomenuti kontroling. Sam kontroling
mozemo pojasniti kao funkciju vodenja bez koje je danas gotovo nemogucée zamisliti
suvremeno poduzece. Razlog tome je upravo u Cinjenici da se kontrolingom rjeSavaju sve

prisutni problemi koordinacije i integracije.

wKontroling je taj koji u poduzeéima pridonosi uspjesnosti poslovanja. Svoju najvecu pomocé
kontroling nudi menadzmentu te se upravo iz ovog razloga funkcija kontrolinga ne uvodi
samo u proizvodnim, nego i trgovackim poduzeéima, bankama, kreditnim institucijama,

osiguravajucim drustvima i sl (Osmanagi¢ Bedenik, N. (2007: 84.)

Kontroling je naime multidisciplinarna vjestina koja je usmjerena na prikupljene odredenog
broja podataka svih organizacijskih jedinica poduzeca, a cilj je Sto efikasnija koordinacija
poslovnih procesa kao i pruzanje stru¢ne pomo¢i menadzmentu. Primarna uloga kontrolinga
je spojiti razli¢ite dijelove poduzeca u jednu cjelinu radi stvaranja sveobuhvatnog pogleda na

njegovo cjelokupno poslovanje.

,,Kontroling povezuje parcijalne organizacijske funkcije u jednu jedinstvenu cjelinu radi
potpune maksimizacije efikasnosti poduzeca. Operativni kontroling je strucna podrska
menadzmentu s ciljem povecanja efikasnosti poslovanja, podizanju razine koristenja
potencijala poduzeca: rentabilnosti, ekonomicnosti, ocuvanja supstancije i likvidnosti te u

uskladenom koriStenju instrumenata operativnog upravljanja“ (Osmanagi¢ Bedenik, N.

(2007: 87.)

,,Operativni zadaci kontrolinga su:
e Kontinuirana komunikacija kroz poslovanje cijelog poduzeca
o Kontinuirani rad na unaprjedenju informacijskog sustava
e Naglasak na racunovodstvenu sluzbu
e Aktivna suradnja na izradi operativnih planova
o Utvrdivanje relativnih velicina i pokazatelja za stanje i razumijevanje
poslovnih dogadaja u poduzecu
o Utvrdivanje standardnih velicina s obzirom na djelatnost
o Testiranje razlicitih alata i instrumenata kontrolinga

o Korelacija izmedu razlicitih velicina
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e [zrade poslovnih izvjestaja prema potrebama i specificnostima poduzeca
e Iniciranje i organiziranje sastanaka na menadzerskim razinama.“ (Osmanagié
Bedenik, N. (2007: 87.)

2.4. Provedba i realizacija planova

Kako bi provedba i realizacija planova bila uspjesna potrebno je implementirati na pravi nacin
strategiju koja ¢e pozicionirati poduzece na $to bolju poziciju. Implementacija strategije je
proces pomocu kojega se strategije i politike stavljaju u akciju kroz razvoj programa, budzeta,
procedura i pravila. Bez efektivne implementacije strategije, poduzece nije u moguénosti

ubirati koristi provedene situacijske analize.

Unato¢ iskustvu mnogih organizacija, moguce je strategije i planove pretvoriti u pojedina¢ne
akcije potrebne za ostvarivanje poslovne uspjesnosti, ali to nije jednostavno. Mnoge
organizacije ne znaju motivirati svoje radnike da rade s punim entuzijazmom, timski prema

zadanim ciljevima.

»Takoder mnoge organizacije znaju svoj posao i znaju strategije koje su potrebne za uspjeh,
ali se bore, (pogotovo velike organizacije), s pretvorbom teorije u akcijske planove koji ¢e
omoguciti da strategija bude uspjesno provedena. Za uspjesnu implementaciju strategije
menadZment mora imati jasnu viziju o tome:
e Kolike su promjene neophodne u organizaciji kada se implementira nova
strategija?!
e Kako najbolje ovladati organizacijskom kulturom da bi se osiguralo da
strategija bude jednostavno implementirana?!
e Kako se odnose implementacija strategije i razliciti tipovi organizacijske
strukture?!
o Koje razlicite pristupe implementacije mogu slijediti menadzeri?!
e Koje su vjestine menadzera neophodne da bi mu pomogle u uspjesnoj

implementaciji strategije?! “’

7, Implementacija strategije*; (online). Dostupno na: http://web.efzg.hr/dok/O1M/dtipuric/2014-11-
%20Implementacija%?20strateqije%20.pdf (Pristupano: 15.10.2019.)
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2.5. Prednosti i nedostaci planiranja

Planiranje je kao Sto je navedeno prva kao i najvaznija funkcija menadzmenta, a samim time
kljucno je 1 potrebno navesti sve njezine prednosti i nedostatke. Prednosti se svakako ocituju u
boljem usmjeravanju organizacije. Planiranje je stoga proces koji ¢e od organizacije traziti da
zna samu svrhu svoga poslovanja, odnosno da postavi ciljeve koje je potrebo i nuzno ostvariti
kako bi se ispunila svrha te kako bi se definirale strategije. Kao prednost isti¢e se i veca
fleksibilnost. Planiranje je takvo da ¢e pridonijeti organizacijskoj fleksibilnosti. Putem
procesa planiranja organizacije su te koje uvidaju cjelokupnu slozenost te dinamicnost
okoline. Upravo zbog toga se uvida koliko se uvjeti poslovanja mijenjaju vrlo brzo i vrlo

¢esto. Putem planiranja moguce je izvrsiti 1 bolju koordinaciju rada.

Onda kada ¢lanovi organizacije znaju kamo organizacija ide te kako oni tome pridonose, tada
je moguca ujedno i koordinacija organizacijskih aktivnosti. Putem planiranja dolazi i do
minimizacije rizika i aktivnosti. Planiranje stoga omogucéuje proces sSmanjivanja rizika te
neizvjesnosti koji okruzuju suvremene organizacije. Vazno je istaknuti kako se rizik ne moze
u potpunosti eliminirati, no moze uvelike pomo¢i menadzerima da ga identificira na vrijeme.
Planiranje je bitno i za usmjerenost na buduce promjene. Na ovaj nacin dolazi i do bolje
kontrole. Planiranjem ¢e se postaviti svi ciljevi i standardi za kontroliranje poslovanja. Kao
nedostatak planiranja mogu se navesti stavke kao §to je sprjecavanje promjena, donosenje

losih odluka, odnosno poduzimanje krivih koraka te stvaranja laznog osjecaja izvjesnosti.
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3. OPERATIVNO PLANIRANJE

Planiranje dakle predstavlja proces utvrdivanja vizije, misije, 0dnosno ciljeva poduzeca,
tocnije izbor adekvatnih strategija za ostvarivanje ciljeva. Planiranjem se stoga utvrduje cil]
kojem se mora teziti i to kako bi se unaprijedilo poslovanje, odnosno kako bi se ostvarili

povoljni rezultati poslovanja te kako bi se opstalo na trzistu® (Sikavica, P. (2004: 75.)

3.1. Definiranje operativne razine planiranja

Operativna razina planiranja usredotocena je na zaduzenost za specifi¢ne procedure, odnosno
procese, a oni su inace karakteristi¢ni za najnizu razinu menadzmenta. Operativno planiranje
stoga je usmjereno na rutinske zadatke kao $to su primjerice proizvodni tijekovi, planiranje

isporuka ili pak utvrdivanje potreba za ljudskim resursima.

Operativno planiranje stoga je planiranje koje obuhvaca vremensko razdoblje do godine dana.
Ovdje je prvenstveno rije¢ o operativnim planovima koji su kao takvi potrebni u neko skorije
vrijeme. Putem ovog tipa planiranja definirani su i pojedini zadaci koje izvr$ava najniza
razina menadzera koju ¢ine menedzeri koji su odgovorni za proizvodnju dobara i usluga. Za
operativno planiranje stoga su zaduzeni menadzeri najnize razine s obzirom da su oni ti koji

se susrecu sa svakodnevnim aktivnostima i problemima.
Vidljivo je kako je operativno planiranje stoga jedno od najvaznijih komponenti sustava

upravljanja putem kojeg je moguée utjecati na samo povecanje efikasnosti, ali i

ekonomicénosti.
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3.2. Osnovne aktivnosti operativnog planiranja

Operativno planiranje kao takvo moguce je primijeniti u podru¢jima poslovnih funkcija
poduzeca. Osnovne aktivnosti operativnog planiranja stoga uklju¢uju operativno planiranje

marketinga.

Ono obuhvaca planiranje svih marketinskih aktivnosti kojima je temeljna svrha prikupljanje
kvalitetnih informacija sa samog trziSta kao i priblizavanje proizvoda odredenoj skupini
kupaca. Kako bi se uspjesno opstalo na trzistu nuzno je svakodnevno planirati, ali i ulagati u
proizvode kako bi se ostvario kona¢ni cilj, a to je zadovoljenje skupine kupaca, drugi segment
odnosi se na operativno planiranje prodaje. Ovdje se podrazumijeva planiranje programa

prodaje i to prema vrstama, koli¢inama te prema slijedu.

Tu je i operativno planiranje proizvodnje koje ¢e obuhvatiti planiranje proizvodnog programa.
Moguce je planirati i rad zaposlenih u kvantitativnom, kvalitativnom, vremenskom kao
lokalnom aspektu $to se usavrSava operativnim planiranjem radne snage. Operativno
planiranje nabave je planiranje koje obuhvada pripreme sirovina te pomoc¢nih pogonskih
materijala kako u kvantitativnom, kvalitativnom te vremenskom i lokalnom smislu. Nuzno je
osiguranje to¢ne koli¢ine sirovina u to¢no vrijeme na to¢nom mjestu kako bi se uspjes$no
zadovoljio krajnji potrosa¢. Naposljetku, operativno planiranje financija je planiranje koje se

odnosi na planiranje i osiguranje platne sposobnosti u svakom trenutku.
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4. NABAVA U OPERATIVNOM PLANIRANJU

Nabava predstavlja funkciju, odnosno djelatnost poduzeca, kao 1 drugih poslovnih sustava,
koja je prije svega namijenjena za opskrbu materijalima, opremom, odnosno uslugama, kao i
energijom, koja je potrebna kako bi se mogli realizirati svi ciljevi poslovanja. Nabava je tako
usko povezana s logistikom poduzeca. Predmet nabave predstavljaju svi materijalni inputi
jednog poduzeca. Upravo iz tog razloga, nabava se moze obavljati na tri nac¢ina. Ovdje je rijec¢
o pojedinacnoj nabavi prema potrebi, o nabavi uz drzanje zaliha kao i nabavi na osnovi

posebnog ugovora.

4.1. Definiranje nabave

,,Nabava je nabavljanje materijala ili usluga, odgovarajuce kvalitete iz odgovarajuceg izvora
te njihova pravovremena dostava na odgovarajuce mjesto uz odgovarajucu cijenu. Nabava
stoga predstavlja kako funkciju tako i djelatnost poduzeca, te drugih poslovnih sustava koja
se brine o samoj opskrbi materijalima, odredenom opremom ili pak uslugama. Operativni
funkcionalni poslovni nabave tada ukljucuju i ispitivanje kao i objedinjavanje svih zahtjeva za
nabavu koji su kao takvi dobiveni od pripreme rada, razvoja, skladista, ali i drugih
organizacijskih jedinica, pracenje trzista nabave, prijam, vodenje pregovora, ispitivanje i
prijam posiljki i slicno 8

Znacaj same funkcije nabave unutar jednog poduzeca moguce je ocijenit i prema udjelu
troSkova materijala i to to¢nije u ukupnom prihodu poduzeca. Vidljivo je stoga kako je
funkcija nabave iznimno vazna u proizvodnim poduzecima u kojima troSkovi materijala ¢ine
cak 60% ukupnih troSkova. Ovdje je potrebno naglasiti kako je zadatak nabavne funkcije
ujedno osiguranje konstantne opskrbljenosti poduzeéa svim potrebnim predmetima kao i

sredstvima potrebnima za rad.

,»U samu logistiku nabave stoga ulaze slijedeci logisticki zadaci:

1. Razmatranja proizvoditi ili kupovati

8 Krpan, LJ., Varga, D., Margani¢, R. (2015: 328.) Organizacijska struktura nabave u poslovnim procesima.
Tehnicki glasnik.
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Uskladivanje nabave s proizvodnjom
Minimiziranje transportnih troskova
Stupanj suradnje sa dobavljacima
Izbor dobavljaca

Osiguranje opskrbe

Optimiranje troskova nabave

Izbor ambalaze

© 0 N o g Bk~ w DN

Kontrola kvalitete (Segetlija, Z. (2008: 123.)

4.2. Ekonomika nabave

Ekonomika nabave je segment nabave koji predstavlja onaj dio ekonomike jednog poduzeca
koji se bavi zapravo proucavanjem $to je mogucée racionalnijeg koristenja svih raspolozivih
resursa i to unutar podrucja nabave potrebnih materijalnih resursa. Promatrano s aspekta
objekta, nabava u svome uzem smislu oznacila bi nabavu materijala, sklopova, sustava,
dijelova, no ne i nabavu trgovacke robe. U svome Sirokom smislu ona kao takva moze
obuhvatiti 1 sve strategijske zadatke o kojima ¢e ovisiti ucinci, ali i dobrobit cjelokupnog
poslovnog sustava. Ovdje se prije svega ubrajaju zadaci kao $to su:

e Stohasticko istraZivanje potreba

e Deterministic¢ko istraZivanje potreba

e Planiranje nabave

e Kontrola nabave

e lzvor sustava nabavljanja

e Proces analize nabave

e Proces upravljanja mreZom opskrbe

e [zracun ekonomic¢nosti nabave

e Istrazivanje trziSta nabave

e Vrijednosna analiza

e Analiza ukupnih troskova

»Vodenje nabave moze se planirati, organizirati i provoditi na temelju ve¢ poznatih nacela

menadzZmenta. Proces pocinje postavljenim ciljevima cije definiranje polazi od upoznavanja
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problema, kako bi se nabavne aktivnosti mogle realno planirati. Plan je temeljni instrument

poslovanja svakog gospodarskog subjekta i pojedinih njegovih segmenata‘®

4.3. Zadatak i cilj nabave

,Nabava je segment poslovanja koji upravlja materijalnim vrijednostima pa stoga njene
poslove i zadatke treba pazljivo planirati. Dobro planiranje je moguce ako se najprije
analizira nabava te se istrazi trZiSte na temelju odredene strategije poslovanja. Analiza
podrazumijeva utvrdivanje kvalitete, obujma, asortimana i strukture materijala, te
pripadajuce cijene. IstraZivanje trzista odnosi se na definiranje trziSnog segmenta i polozaja
poduzeca u njemu. Strateski ciljevi se svode na koeficijent obrtaja, zalihe, izvore sredstava,

financiranje i kadrove “*

Glavni cilj procesa nabave svakako je maksimizacija dobiti jednog poduzeca. Ovome
pridonosi ¢injenica da nabava interne korisnike na pravilan nacin opskrbljuje materijalima,
uslugama i to prema najpovoljnijim uvjetima. Ukoliko je rije¢ o klasi¢noj nabavi njezin cilj je
nastojanje pri ostvarenju sniZavanja nabavne cijene materijala te usluga, tj. troSkova
nabavljanja. Ukoliko je rije¢ o suvremenoj nabavi tada se sniZavanje troSkova nabave
materijala te usluga predstavlja samo kao jedan od mogucih ciljeva. Vidljivo je stoga kako se
troskovi moraju promatrati cjelovito 1 to kako bi u konacnici ostvarile korist za dobavljaca,

korist za kupce proizvoda, ali i1 drustvo u cjelini.

., Zadatak nabave je stoga osiguranje raspoloZivosti te odrzavanje i razvijanje kapaciteta
dobave. Nabava ispunjava svoje zadatke tako da upoznaje dobavne kapacitete na sadasnjim
trzistima i pomocu marketinskih instrumenata utjece na dobavljace da oni poduzecu

dobavljaju Zeljene proizvode “'*

% Kozina, G., Darabug, M. (2013: 75.) Uloga logisti¢ke distribucije u poduzeé¢u Vitis d.o.0. Varazdin. Technical
Journal. Vol. 7, No. 1

10 Kozina, G., Darabug, M. (2013: 75.) Uloga logisti¢ke distribucije u poduze¢u Vitis d.o.o0. Varazdin. Technical
Journal Vol. 7, No. 1

1 Buntak, K., Suljagi¢, N. (2014: 392.). Ekonomika logistickih funkcija u poduzecu. Tehnicki glasnik, Vol. 8,
No. 4
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5. OPERATIVNO PLANIRANJE PODUZECA FRANCK

Poduze¢e Franck predstavlja jedno od najuspjesnijih hrvatskoj proizvodaca te izvoznika
prehrambenih proizvoda. Promatrajuéi povijest poduzeéa Franck vidljivo je kako je svoju
tradiciju ovo poduzece pocelo ispisivati prije vise od 120 godina. Naime, godine 1892.
otvorena je Zagrebacka tvornica od strane poduzetnika Johanna Francka. Navedeni je uspio
ljekovitu biljku cikoriju preraditi u kavovinu. Od tog vremena sve do danas navedeno

poduzeée zapoc€inje sa svojim Sirenjem na razna regionalna trzista.

Svoje poslovanje temelje na kontinuiranom ulaganju u procese istraZivanja, razvoja te
inovacija i tako postaju simbolom vizionarstva kao i poduzetni¢kog duha, ali i napretka. Tako
ime Franck garantira vrhunsku kvalitetu s obzirom da prezentira vrijednost na kojoj je
poduzeée izgradeno. Iza svakog proizvoda navedenog poduzeca stoji vrlo velika predanost,
rad te trud, poznavanje krajnjeg kupca, znacajna ulaganja, istrazivanja i razvoj inovacija.
Proizvodi koje Franck posjeduje su kava, caj, snack, instant napitci od Zitarica, hot mix,

prilozi jelima, sastojci za kolace 1 ostali.

Poduzece je strateSki usmjereno na daljnji razvoj kao i na odrzivi rast poslovanja u segmentu
kategorije toplih napitaka i to putem kontinuiranog ulaganja u proizvodnu izvrsnost, ali i
primjenu naprednih tehnoloskih rjeSenja, tj. na postupke kontinuiranog ulaganja u
proizvodnju izvrsnost. Njihov je fokus vrlo jasan, a stavljaju ga na ucvrS¢ivanje postojece
liderske pozicije i to kroz inovacije, visok standard kvalitete proizvoda, ali i na segment
sustavnog rada na razvoju proizvodnog asortimana i brendova. Na ovaj nain stvara se

pretpostavka za daljnji iskorak u regiji no i za samu internacionalizaciju poslovanja.

Poduzece Franck na sustavan nacin ulaZze u segment unaprjedenja proizvodnih kapaciteta, ali 1
modernizaciju tehnoloskih procesa u sukladnosti sa razvojem cjelokupne industrije te raznim
globalnim trendovima. Putem dosadasnjih uspje$no realiziranih investicija poduzece pokazuje
iznimno strateSko razmisljanje te usmjerenost na dugoro¢nu odrzivost poslovanja te s ovim

ciljem nastavlja ka stvaranju prilike za ja¢anje njezina regionalnog iskoraka.
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Franck veliku paznju pridaje takoder istrazivanjima i razvoju zbog ¢ega je upravo prepoznat
kao vrlo velik inovator koji ¢e podici ljestvicu kvalitete te ¢e definirati trendove na trzistu.

Inovacije su stoga unutar centra poslovanja.

Danas je Franck jedna od najuspjesnijih hrvatskih proizvodaca prehrambenih proizvoda i to
vode¢im trzisnim udjelom u segmentu proizvoda kao §to je kava, kavovina, ¢aj, Cips, flips,

kikiriki te druge skupine proizvoda.

Vidljivo je kako su se proizvodi stoga razvijali na temelju znanja generacija. Kao potvrda
njihove prepoznatljive kvalitete tradicionalnih proizvoda kao i uspjeSnog poslovanja,
poduzece je dobilo niz kako domacih te medunarodnih nagrada kao i priznanja. Franck je tako
na trziSte uveo 1 konstantno uvodi niz inovacija u podru¢jima proizvoda kao i odnosa prema
potroSacima. Taj polozaj tako je rezultat stalnog razvoja te uvodenja proizvoda,
obavjestavanja potrosaca o korisnim oblicima potro$nje. Vrlo znafajna sredstva se ulazu

takoder u istrazivanje trzista.

Organizacijski je stoga Franck strukturiran kao vrlo veliko poduzece dok je stupanj
formalizacije pak zadrzan na razini gdje je omogucena svojevrsna fleksibilnost, tj. vrlo brza
prilagodba organizacije. Na ovaj nacin postavljena organizacija poduzecu ostavlja dozu
fleksibilnosti, kontroliranje troskova, transparentnije budzetiranje, planiranje te poslovanje,

olakSanu distribuciju te kontroliranje maloprodaje.

Distributivna mreza stog na dobar nacin pokriva trziste. Franck je poduzece koje obuhvatnom
mrezom razli¢itih kanala uspijeva distribuciju usavrsiti na nacin da pokazuje koliko zapravo
cijeni svog krajnjeg kupca te potrosaca, priblizavajuéi u proizvod na mjesto, u vrijeme te na
nadin i u oblik kako to sam potroga¢ i trazi. Sto se ti¢e direktne distribucije, istu &ine vi

vlastita mreza prodajnog osoblja koje je vezano za trziSne regije u Hrvatsko;j.

Misija ovog drustva je prije svega osigurati dugorocno zadovoljstvo krajnjeg potroSaca i to na
nacin da se njeguje stoljetna tradicija kao i vrlo velika kvaliteta proizvoda i usluga. Nastoji se
ocuvati zdravlje, sigurnost kao i zastita okoliSa, ali se nastoji 1 potvrditi kao vodece poduzece
u regiji. Misija poduzeéa je takoder pruziti priliku svim zaposlenima da uspiju razviti svoje
kreativne potencijale kao i iste usmjeriti na trajno unapredenje poslovnih procesa, humanog

socioloskog okruzenja te ukupne ucinkovitosti tvrtke.
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Poduzece nastoji ostvariti zadovoljavajuce te rastuce poslovne rezultate 1 povecati vrijednost
ulozenog kapitala. S druge strane temeljna vizija poduzeca je postati vode¢im regionalnim

poduzeéem u segmentima prehrambene industrije.

Franckova strategijska analiza prikazuje odredene prednosti, tj. snage kojima se poduzece
plasira na trziStu. Kao snagu moguce je navesti kontinuiranu kvalitetu proizvoda, vrlo jak
imidz, stalnu vodeéu poziciju na domacem trzistu. Takoder, ovdje je moguce istaknuti i velik
broj proizvodnih linija, vrlo Siroku pokrivenost trziSta, poznatu marku, povoljnije cijene,
lojalnost potrosaca kao i razumijevanje zaposlenika s obzirom na na¢in rada. Kao slabosti
isti¢u se relativno veci troskovi, porast troskova proizvodnje, nedovoljno znanje te nedovoljna
educiranost trgovaca u prodavaonicama koje drze Franckove proizvode. Kao prilike se ocituju
mogucnosti izgradnje partnerstva s trgovinama te ulazak u nove segmente trziSta. Takoder,
kao moguca prilika je 1 moguénost profitabilnih akvizicija, usvajanje novijih tehnologija,
osvajanje inozemnog trzista, prosirenje asortimana te segment povecanja konkurentnosti. Tu
su jos i prijetnje medu kojima je potrebno istaknuti porast domaée konkurencije te porast
inozemne konkurencije, promjena ukusa potrosaca, ekonomske krize i problemi kao i moguci

porast cijene kave.

Franck nastoji konkurentno nastupati na trzistu. Slijedom toga poduzece kontinuirano trazi
nove nacine kako bi nadmasilo konkurenciju. Poduzece provodi promjene koje ¢e se ostvariti
pozitivno na poduzece. Ono nastoji ostvariti nove vrijednosti za kupce te za partnere te

konstantno unaprjedivati kompetenciju.

Kako bi jedno poduzeée moglo kvalitetno nastupati na trziStu, mora imati i kvalitetno
organizirane kanale prodaje. Prije svega nuzno je organizirati nabavu. Prilikom prikaza
konkretnog primjera, nuzno je naglasiti kako je nabavu prije svega potrebno organizirati.
Kako bi se navedeno uspjesno obavilo potrebno je izvrsiti regulaciju poslova nabave koji se
odvijaju istodobno ili pak jedan za drugim, to¢nije na nacin da se izvrsi uskladivanje svih
meduovisnosti navedenih poslova. Organizacijska struktura iz tog razloga mora imati
nekoliko temeljnih zadataka, a rijec je o stavkama kao $to je:

e Podjela zadataka te funkcije nabave

e Sustav rukovodnih kao 1 izvr$nih radnih mjesta

e Sustav obveza, ovlastenja kao i odgovornosti
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e Sustav komunikacija izmedu radnih mjesta

Organizacija poslova nabave ima nekoliko elemenata, tj. zadataka koje je potrebno izvrsSiti.
Tkao postoji vremensko i prostorno ogranic¢enje za odvijanje poslovnih zadataka. Kako bi se

organizirao proces nabave mora proci kroz Cetiri faze koje su vidljive u nastavku.

Slika 2. Faze organizacije poslovanja nabave

 Analiza zahtjeva i uspostavljanje standarda

* Analiza postojeceg stanja

« Oblikovanje nove organizacije

« Provedba i kontrola funkcioniranja organizacije

€€

Izvor: Krpan, LJ., Varga, D., Marsanié, R. (2015: 329.) Organizacijska struktura nabave u poslovnim

procesima. Tehnicki glasnik. Vol. 9, No. 3

,,Prva faza se dakle naziva fazom analize zahtjeva i uspostavljanje standarda i to na temelju
informacija o radu te problemima postojeceg sustava te na temelju informacija o razvoju. U
prvoj fazi se analiziraju svi zahtjevi te se postavljaju standardi organizacije nabave. Oni su
utemeljeni na organizacijskim nacelima, kadrovskim potencijalima te troskovima. Prva faza

Jje zapravo vrlo kratka i brza analiza problema te mogucnosti*?

U drugoj fazi se vrsi analiza postojeéeg stanja. Sama analiza obuhvaca snimanje postojece
organizacije poslovanja i kriticki osvrt na istu. Cilj je ustvrditi koji su nedostaci kao i

mogucnosti poboljSanja organizacije. Kod trec¢e faze dolazi do oblikovanja nove organizacije.

12 Krpan, LJ., Varga, D., Marsani¢, R. (2015: 329.) Organizacijska struktura nabave u poslovnim procesima.
Tehnicki glasnik. VVol. 9, No. 3
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,,5ama faza se dijeli na dvije pod faze. U prvome dijelu obuhvaceno je oblikovanje grube
organizacije dok je u drugome dijelu izvrSena razrada detaljnih rjesenja. Cetvrta faza
ukljucuje provedbu te kontrolu funkcioniranja nove organizacije. U ovoj fazi potrebno je
izraditi dijagram toka rada, odrediti samu logiku odlucivanja te pripremiti svu potrebu

opremu te slicno“*?

Ove navedene cCetiri faze moguée je razgraniciti i na nekoliko drugih aktivnosti odnosno na
slijede¢i nacin:
1. Identifikacija problema
Definiranje zadataka
Proces snimanja stvarnog stanja
Analiziranje stanja
Izradivanje alternativnih rjeSenja
Izvor najpovoljnijeg rjeSenja
Provedba rjesenja

Primjena rjeSenja

© 0o N o g bk~ w DN

Kontroliranje funkcioniranja rjeSenja

10. Uklanjanje svih nedostataka

Aktivnosti procesa nabave bitno je i potrebno koordinirati s obzirom da tako djeluju
uskladeno, te da je uz navedeno manje uskih grla kao i pravnih hodova, odnosno kvalitativnih
pogorsanja. Vazno je istaknuti kako je posebna pozornost usmjerena na procese Stvaranja
vrijednosti kao 1 eliminaciju onih aktivnosti koje ne pridonose stvaranju vrijednosti. Vazno je
stoga uskladiti takoder i vrijeme odvijanja s ciljem da se skrati i ukupno potrebno vrijeme

koje je potrebno za proces obavljanja nabave.

Iz toga slijedi kako su elementi procesa nabave slijedeci:
1. Izdavanje kao i postupak prikupljanja i obradivanja zahtjeva za nabavu
2. Proces utvrdivanja izvora nabave kao i potencijalnih dobavljaca
3. Izradivanje te dostavljanje upita dobavljacima
4

Proces prikupljanja te ispitivanja postoje¢ih ponuda

13 Krpan, LJ., Varga, D., Margani¢, R. (2015: 329.) Organizacijska struktura nabave u poslovnim procesima.
Tehnicki glasnik. VVol. 9, No. 3
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5. Postupak provedbe pregovora

6. Ocjenjivanje te usporedba postoje¢ih ponuda kao i izbor najpovoljnije ponude kao i
donosenje odluke o nabavi

7. Postupak sklapanja ugovora o kupnji te narudzba ulaznih predmeta

8. Postupak pracenja izvrSenja ugovora te narudzbi kao i mjere zastite prava u slucaju
neispunjenja obveza dobavljaca u sukladnosti s odredbama ugovora

9. Prijem te ispitivanje koli¢ine i kakvoce isporucene robe

10. Skladistenje predmeta nabave

11. Postupak likvidacije ra¢una dobavljaca

12. Postupak sastavljanja posiljke te izdavanje predmeta nabave korisnicima

Oblikovanje navedene organizacijske strukture u nabavi, u dubini predstavlja zapravo
ukorijenjen model menadzmenta. Ovdje je rije¢ o modelu u kojem zapravo gornja razina
menadzmenta je ta koja promislja na koji nacin i Sto uciniti dok donja razina menadzmenta je
ona koja izvrSava operativne zadatke koji se postavljaju. Na navedeni nadin moguce je

ukupne mogucénosti djelatnika do¢i do izrazaja.

Organizacijska struktura nabave prije svega mora biti takva da ¢e naposljetku omoguditi
procese donoSenja odluka 1 to na temelju svih cjelovitih ocjena svakog pojedinog konkretnog
sluc¢aja. Glavni cilj nabave je pridonijeti §to je uspjesnijem poslovanju. Navedeno je moguce
ostvariti putem koriStenja ekonomije koli¢ina 1 segmentom odluc¢ivanja izdacima na jednom
mjestu, tocnije izvorima pravih dobavljaa na regionalnom te globalnom trzistu i1 to s

temeljnim ciljem, a to je Sto je bolja iskoristivost strukture proizvodnje 1 prodaje.
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6. ZAKLJUCAK

Svako pojedino poduzece prije svega mora imati svoj postavljeni cilj za kontinuiran razvij i
napredak. Upravo stoga je nuzno planirati sve funkcije, a medu takvim funkcijama najvaznija
je svakako proizvodnja, nabava i prodaja. Planiranje se tako povezuje s temeljnim funkcijama

menadZmenta s obzirom da je segment planiranja upravo prva funkcija menadzmenta.

Planiranje je stoga primarna funkcija koja ¢e obuhvatiti odlucivanje o razliCitim strateskim
ciljevima proizvodnje kao i operativnim ciljevima i zadacima u svim dijelovima poslovanja.
Operativno planiranje razradit ¢e strateSke planove na neposredne zadatke. Kvalitetno
planiranje doprinosi rastu poduzeca i njegovom plasiranju na konkurentnom trzistu, odnosno

ostvarivanju prednosti nad drugim poduzec¢ima.
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