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1. UvOD
1.1.Predmet i problem istraZivanja

Predmet istraZivanja u ovom radu jest odvijanje nabave u tvrtki Culi¢ Elektro Centar d.o.o.
Slijedom navedenog, problem istrazivanja obuhvaéa prou¢avanje organizacije procesa nabave
te znacaja i uloge nabave za poslovanje. U radu ¢e se uvidjeti koliko je nabava klju¢na za
odvijanje svakodnevnog poslovanja te ¢e se analizirati nabavni proces i njegove pratece

sastavnice.

1.2.Ciljevi rada

Glavni cilj rada jest predoditi u kojoj je mjeri nabava neophodna i znaajna za trgovinsko
poslovanje na primjeru poslovanja tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.o. te analizirati nabavu i
organizaciju nabavnih procesa. Cilj je, takoder, ste¢i znanja vezana za poslovanje tvrtke u

realnom sektoru te temeljem istih pruziti prijedloge moguéih pobolj$anja u procesu nabave.

1.3.Metode rada

Podaci koristeni prilikom pisanja ovog rada rezultat su primjene raznih metoda analize,
prikupljanja 1 obrade, kao 1 koriStenja dostupne literature skupa s internim pravilnikom 1
ostalim materijalima koje je ustupila tvrtka Culi¢ Elektro Centar d.o.0. Metode koristene u
ovom radu su: metoda dubinskog intervjua, metoda analize i sinteze, metoda indukcije i

dedukcije te metoda deskripcije, specijalizacije i generalizacije.

Metoda dubinskog intervjua jest razgovor s ispitanikom, najéesce u trajanju od trideset minuta
do sat vremena. Spomenuta metoda predstavlja najbolji nacin za prikupljanje velikog broja
informacija od jedne osobe ili skupine (Proleksis enciklopedija, 2012, a). Ova metoda koristit
¢e se u empirijskom dijelu rada, odnosno tokom prikupljanja informacija vezanih uz nabavu i
organizaciju nabavnih procesa tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.0. Rezultati koristenja metode

dubinskog intervjua bit ¢e izloZeni i obradeni u petom poglavlju rada.

Prema Zugaju (1979) analiza i sinteza svrstavaju se medu najranije koristene metode u

znanstveno istrazivackim radovima. Metoda analize postupak je razlaganja odredenog pojma
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na manje faktore, dok metoda sinteze podrazumijeva obrnuti pristup gdje se spajanjem
jednostavnijih faktora dolazi do odredenog pojma. Navedene metode koristit ¢e se u
poglavljima koja daju teorijsku osnovu rada, prva Cetiri poglavlja, te u prakti¢nom djelu gdje

¢e se metoda analize koristiti prilikom obrade rezultata istraZivanja.

Metoda indukcije je metoda zakljucivanja koja prilikom procesa zaklju€ivanja polazi od
neceg specifiéno definiranog, posebnog i vodi prema ne¢em opéem. Uz indukciju u radu
koristit ¢e se 1 metoda dedukcije koja predstavlja obrnuti oblik logickog zakljucivanja,
odnosno postupak od opéeg ka jasno definiranom, posebnom (Biki¢, 2004). Ove metode
koristit ¢e se u teorijskom dijelu rada koji se bavi konceptom nabave, nabavnih procesa i
znacaja istih za poslovanje te u empirijskom dijelu rada kod dobivenih rezultata istrazivanja i

iznoSenju zakljucaka.

Metoda deskripcije koristi se prilikom opisivanja predmeta ili pojava. Ovim se postupkom na
jednostavan nacin opisuju &injenice, procesi ili predmeti (Zugaj, 1979). Ova metoda koristit

¢e se pretezno u teorijskom dijelu rada.

Metoda generalizacije predstavlja uopc¢avanje, odnosno polazi od posebnog pojma prema
opcenitijem, dok metoda specijalizacije ide u obrnutom smjeru, to jest od opeg prema
posebnom (Proleksis enciklopedija, 2012, b; Rubelj, 2016). Metode generalizacije |
specijalizacije Kkoristit ¢e se ve¢inom u teorijskom dijelu rada te prilikom obrade podataka i

iznoSenja zakljucaka.

1.4.Struktura rada

Rad se sastoji od ukupno $est cjelina.

Prva cjelina je uvod pri ¢emu se daje uvid u predmet i problem istrazivanja, ciljeve i metode
rada. Druga cjelina obraduje pojmovno odredenje nabave i njenih pratecih sastavnica. Treca
cjelina odnosi se na organizaciju nabavnih procesa i vodi do cetvrte cjeline u kojoj se
obraduje znacaj nabave za trgovinsko poslovanje. U petoj cjelini obraduje se nabava na
primjeru poslovanja tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.o. i analiziraju se informacije dobivene
prilikom provodenja dubinskog intervjua s osobom zaduzenom za nabavu u tvrtki. Sesta

cjelina je zakljucak rada, dok se na samom kraju nalazi popis literature i sazetak.



2. POJMOVNO ODREDENJE

2.1. Pojam nabava

,Nabava je nabavljanje materijala ili usluga, odgovarajuce kvalitete iz odgovarajuéeg izvora,

te njihova pravovremena dostava na odgovarajue mjesto uz odgovarajuc¢u cijenu.*

(Knezevié, 2012, b: 1)

Prema Miocevi¢u (2017) nabavom se smatraju sve aktivnosti za koje organizacija primi
rac¢un/fakturu od druge strane. Nadalje, svaka tvrtka kako bi poslovala treba kontinuiran dotok
materijala i za to je odgovorna funkcija nabave. Ona formira vezu izmedu poslovnih subjekata
i omogucuje protok materijala opskrbnim lancem. Ako se nabava ne obavlja dobro, posljedice
snosi cijela tvrtka. S druge strane, ako se nabava odvija uspje$no tvrtka je u moguénosti

stvoriti kompetitivnu prednost na trzistu (Monczka et al., 2010).

Krpan et al. (2015) kada spominju nabavu s aspekta funkcija koje sadrzi, govore o nabavi u
uzem smislu i nabavi u $irem smislu. Nabava u uzem smislu podrazumijeva obavljanje svih

operativnih zadataka u procesu nabavljanja objekata nabave.

e Pod operativne poslove ubrajaju se: ,, primanje, ispitivanje i objedinjavanje zahtjeva
za nabavu, upite dobavlja¢ima, prijam i vrednovanje ponuda, pregovaranje, izbor
dobavljaca, narucivanje, pracenje rokova isporuke, prijam i ispitivanje poSiljaka robe i
dokumenata, reklamacije prema dobavlja¢ima, vodenje evidencije nabave, kontrola
zaliha, suradnja s drugim poslovnim sustavima, izvjeStavanje, prodaja viSkova i

otpada.* (Peréié i Kozina, 2011: 134)

Nabava u $irem smislu obuhvaca osim funkcionalnih poslova i strategijske zadatke o kojima

ovise ucinci 1 dobit poslovnog sustava.

e Pod strategijske poslove ubrajaju se: ,, stohasticko 1 deterministi¢ko istraZivanje
potreba, planiranje nabave, analiza nabave, benchmarking nabave, izbor sustava
nabavljanja, kontrola nabave, upravljanje mrezom opskrbe, izraCunavanje
ekonomi¢nih nabava i normativa zaliha, istrazivanje trziSta nabave, vrijednosna
analiza, reinZenjering procesa ucinaka nabave, suradnja kod razvoja novih proizvoda,
priprema i sklapanje dugoro¢nih ugovora o nabavi, kooperacija u nabavi, analiza
ukupnih troSkova proizvoda, menedZment ljudskih potencijala u nabavi.“ (Per¢i¢ i

Kozina, 2011: 135)



Prethodno je spomenuto kako svaka tvrtka za redovito poslovanje mora priskrbiti sredstva za
obavljanje svoje djelatnosti. Ta sredstva mogu se svrstati u nabavne kategorije. MioCevié

(2017) kupljene proizvode i usluge klasificira kroz sljede¢e nabavne kategorije:

e Sirovine — materijali koji tokom svoje obrade prolaze kroz preobrazbu i sluze kao baza
u proizvodnom procesu.

e Dodatni materijali — materijali koji se implementiraju u konac¢an proizvod.

e Polu-proizvodi — proizvodi koji su u jednom ili viSe navrata podvrgnuti procesu
prerade te ¢e biti dodatno obradeni u nadolaze¢im fazama.

e Komponente — proizvodi koji se dovode u funkcionalni odnos s drugim
komponentama i ne prolaze dodatne fizicke promjene prije toga.

e Gotovi proizvodi — svi finalni proizvodi priskrbljeni za odvijanje kupoprodajnog
procesa.

e Investicijska i kapitalna dobra/oprema — proizvodi koji se ne stavljaju u upotrebu
odmabh, a ¢ija je nabavna vrijednost tokom vremena podloZna amortizaciji.

e Operativni te materijali za odrzavanje i popravak — materijali koji su neizostavni i
prijeko potrebni za odvijanje svakodnevnih poslovnih aktivnosti organizacije.

e Usluge — nematerijalne aktivnosti koje za organizaciju izvrSava ugovoreni kooperant,

to jest treca strana na temelju ugovorne obveze.

Vidljivo je iz prilozenih izvora da je nabava, kao skup aktivnosti, zahtjevna i sloZena te
shodno tome mora biti adekvatno upravljana. Pretpostavka za adekvatno upravljanje slozenim
skupom aktivnosti je uspostava protoka informacija kroz sve segmente i postizanje balansa
medu odjelima. Blagodati u¢inkovitog procesa nabave se odraZzavaju na cijelu tvrtku i utjeCu

na njenu poziciju u odnosu na konkurenciju.

2.2. SCM i logisticki sustav

Upravljanje opskrbnim lancem (SCM?) proces je integracije kljuénih poslovnih procesa od
originalnih dobavljaca do krajnjeg korisnika koji pruza proizvode, usluge i informacije koje
dodaju vrijednost za kupce i ostale dionike. Pojam upravljanja opskrbnim lancem pojavio se

pocetkom 1980. godine i privukao veliku pozornost. Moze se reci kako sve tvrtke sudjeluju na

! eng. Supply chain management.



neki nacin u opskrbnom lancu (Lambert i Cooper, 2000). Upravljanje opskrbnim lancem
uvelike je napredovalo pojavljivanjem naprednijih informatickih rjeSenja pomocu kojih je
pra¢enje kompleksnih tokova materijala olakSano. Razmisljanje u smjeru opskrbnog lanca
zapocelo je s konceptom logistike (Van Weele, 2014). Logistika se najbolje moze objasniti
kao sustav toka robe, materijala i energije koji djeluje kao poveznica izmedu nabavnih trzista

te proizvodnih i potroSackih lokacija (Kozina i Darabus, 2013).

Donedavno struc¢njaci nisu znacajno odvajali pojam upravljanja opskrbnim lancem i pojam
logistike. Upravljanje opskrbnim lancem smatrali su logistikom koja se odvija van tvrtke kako
bi se $to uspjesnije ukljucili kupci i dobavlja¢i u proces. Do poistovjeéivanja ova dva pojma
najvjerojatnije je dolazilo zbog ¢injenice $to je logistika Siri koncept koji se bavi upravljanjem
materijalom i informacijama kroz lanac opskrbe. Tokom vremena pojmovi su se potpuno
konceptualno odvojili i logisticke operacije su se iskristalizirale kao dio procesa upravljanja
opskrbnim lancem koji je zasluzan za planiranje i skladiStenje robe te za efektivni protok

informacija i usluga sve od ishodista do kona¢nog odredista (Lambert i Cooper, 2000).

Logistika 1 upravljanje opskrbnim lancem imaju za cilj pruziti protutezu nedostatcima
funkcionalne organizacije fokusiranjem na procese kroz koje se bolje zadovoljavaju potrebe
kupca. Njihove temelje ¢ine superiorna usluga, uspjeSno rukovanje prituzbama kupaca te
inovacija i razvoj proizvoda koji je usmjeren na kupca (Van Weele, 2014). Uvazavajuci
znacenje koncepata u nabavi i opskrbnom lancu, vazno je naglasiti da su nabava i upravljanje

istom sastavni dio upravljanja opskrbnim lancem (Miocevié, 2017).

2.2.1. Planiranje potrebe za materijalima

Na temelju do sada navedenih izvora vidljivo je kako tvrtke velike snage usmjeravaju na
tokove i1 pravovremenu opskrbu materijalima. Proces planiranja potrebe za materijalima
(MRP?) zapocinje s odjelom prodaje od kojega se o¢ekuje formiranje plana prodaje. Na
temelju tog plana stvara se procjena koli¢ine koja se moze prodati u narednom periodu. U

literaturi se navodi razlika izmedu klasifikacije (Van Weele, 2014; Miocevi¢, 2017):

e MRP-I — predstavlja planiranje potreba za materijalom, ovaj tip sistema je usmjeren
na izdavanje, upravljanje narudzbama i1 nabavnim nalozima koji se koriste u

proizvodniji.

2 eng. Material requirements planning.



e MRP-II — predstavlja integrirani sistem koji kontrolira relevantne tokove materijala i
proizvodne kapacitete, uzimajuéi u obzir vezu izmedu tih materijala i zahtijevanog

kapaciteta.

2.2.2. Logisticki sustavi

Prilikom organiziranja efektivnog proizvodnog sustava i logistike dolazi do izrazaja znacaj
to¢ke razdvajanja narudzbe naruéitelja (CODP®), to jest totka penetracije narudzbe (ODP?).
Tocka penetracije narudzbe pokazuje koliko su duboko narudzbe kupaca doprle u tvrtkin
sustav planiranja protoka materijala. Pomocu nje definira se moment u kojem proizvodnja
tvrtke postaje orijentirana prema kupcu (Van Weele, 2014). Prema Miocevi¢u (2017) toc¢ka
penetracije narudzbe je baza za formiranje optimalnog logistickog sustava i postoji pet

osnovnih logistic¢kih sustava prema tocki penetracije narudzbe. To su:

e Proizvodnja i slanje u zalihe — proizvodi se proizvode i distribuiraju na zalihe u
distribucijske centre blizu potroSackog trzista.

e Proizvodnja za zalihe — gotovi proizvodi se drze na zalihama do kraja proizvodnje te
se zatim $alju do geografski udaljenih potrosackih trzista.

e Sklapanje prema narudzbi — na zalihama se drze dijelovi i komponente, a montaza se
odvija ovisno o narudzbama kupaca.

e Proizvodnja prema narudZzbi — na zalihama se drze sirovine 1 komponente, narudzba
svakog kupca predstavlja zaseban projekt.

e InZenjering 1 proizvodnja prema narudzbi — narucivanje se vrsi u skladu sa

specificnim narudZbama kupaca, eliminira stavku drzanja sirovina na zalihama.

2.2.3. Just in time sustav (JIT)

Karakteristika ,,Upravo na vrijeme sustava“ (JIT®) dostupnost je materijala u trenutku kada su
oni potrebni u to¢nim koli¢inama. Osnovna ideja iza ovog koncepta je eliminiranje dodatnih

troSkova prilikom proizvodnog i kupoprodajnog procesa. Nista se ne proizvodi ako nema

% eng. Customer order decoupling point.
4 eng. Order decoupling point.
S eng. Just in time.



potraznje, kupac je taj koji pokrece cijeli proces (Van Weele, 2014). Sustav je usko povezan s
pojmom nulte razine defekata koja se osigurava suradnjom svih funkcija u tvrtki i pojacanim
kontrolama kvalitete od najranijih faza. Ovakav sustav donosi razne pogodnosti dobavlja¢ima.
Omogucéava ucinkovitije planiranje proizvodnih kapaciteta, pridonosi administrativnim
uStedama, te dovodi do inovacije proizvoda i procesa. Medutim, u praksi su vidljivi i
nedostatci primjene kao $to su pojacana financijska i vremenska ulaganja te rizik ovisnosti o

samo jednom dobavljacu (Miocevi¢, 2017).

2.3.Nabava u Porterovom lancu vrijednosti

Sve operacije koje se odvijaju unutar tvrtke mogu se promatrati kao lanac u kojem svaka od
aktivnosti ¢ini jednu kariku. Michael Porter je prepoznao aktivnosti koje se medusobno
isprepli¢u i ponavljaju u velikom broju tvrtki. Prema njegovoj tezi, lanac vrijednosti (Slika 1.)
niz je povezanih aktivnosti koje se odvijaju unutar poslovanja tvrtke, sudjeluju u dodavanju
vrijednosti inputu tokom procesa transformacije i, u konacnici, rezultiraju plasiranjem

konkurentnijeg proizvoda na trziste (Van Weele, 2014).

Infrastruktura tvrtke

Potporne i Upravijanje ljudskim resursima
aktivnosti Razvoj tehnologije
:Nabava :
Ulazna  |proizvodnjdizlazna Marketing

logistika |/operacije jlogistika & prodaja

i T z / ) .
\ Primarne aktivnosti i s

Slika 1. Porterov lanac vrijednosti

Izvor: Nastavni materijali iz kolegija Projektna nabava, Ekonomski fakultet Split 2016./2017.

Miocevi¢ (2017) i Van Weele (2014) navode kako lanac vrijednosti formiraju aktivnosti koje
se prema Porteru mogu klasificirati kao primarne i potporne aktivnosti. Primarne aktivnosti su
sve one koje svojim djelovanjem direktno kreiraju vrijednost i uslugu krajnjem kupcu. Upravo

takve aktivnosti stvaraju profit za tvrtku.
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Tako se primarne aktivnosti mogu podijeliti na:

e Ulaznu logistiku—aktivnosti koje se bave inputima tvrtke; ukljuuju sva rukovanja
materijalom, skladiStenje materijala, kontrole materijala prilikom ulaza, narudzbe od
dobavljaca i ostalo.

e Proizvodnja/operacije — aktivnosti koje se bave transformacijom inputa, odnose se na
sve korake koji se odvijaju od ulaza materijala do formiranja kona¢nog proizvoda.
Ukljucuje aktivnosti poput obrade materijala strojem, bilo kakve potrebne montaze,
pakiranje, tehnicku kontrolu i ostalo.

e lzlazna logistika — aktivnosti koje se odnose na finalni proizvod i one pokrivaju sve
korake nuzne da bi se taj proizvod uspjesno dostavio kupcu. Ove aktivnosti ukljuc¢uju
skladistenje gotovog proizvoda, papirologiju koja prati isporuku proizvoda, raspored
isporuke proizvoda i ostalo.

e Marketing i prodaja — ove aktivnosti su orijentirane na privlacenje kupaca; ukljucuju
promocije, oglasavanja i sli¢no.

e Poslijeprodajne usluge — pod ove aktivnosti ubrajaju se sve one koje osiguravaju
odrzavanje vrijednosti proizvoda i odnose se na instalaciju, korisni¢ku podrsku i

sli¢no.

Nadalje, prema prethodno spomenutoj literaturi, potporne aktivnosti, koje sluze kao podrska

primarnim aktivnostima tvrtke, mogu se podijeliti na:

e Nabavu - fokus nabavnih aktivnosti je pribavljanje inputa koji prolaze kroz
transformaciju i stvaraju vrijednost poslovanju.

e Razvoj tehnologije — aktivnosti poput unaprjedenje postoje¢ih procedura, ulaganje u
tehnicka znanja i tehnologije koje se koriste prilikom stvaranja vrijednosti.

e Upravljanje ljudskim resursima — ukljucuje aktivnosti koje su povezane uz
zaposlenike; nova zapoSljavanja, obucavanja, zastita na radu, otpustanja i sli¢no.

e Infrastruktura tvrtke — ove aktivnosti se odnose na potporu tvrtki u vidu pravnih

poslova, financijskih poslova, kontrole kvalitete i slicno.

Slijedom proucavanja relevantne literature izlazi zaklju€ak kako uspjeSno upravljanje lancem
vrijednosti moze biti od klju¢nog znacaja za poslovne subjekte. Prac¢enje aktivnosti koje tvore
lanac vrijednosti omogucava evaluaciju ucinkovitosti pojedine aktivnosti te brzu reakciju u
slu¢aju problema. Povecanjem vrijednosti pojedinih aktivnosti tvrtka moze direktno utjecati

na smanjenje troskova poslovanja i povecanje vrijednosti svog finalnog proizvoda.
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3. NABAVA | ORGANIZACIJA NABAVNIH PROCESA
3.1. Nabavni proces

Kada se u tvrtki ukaze potreba za nabavom odredenih roba, proizvoda ili usluga postoji jasna
procedura koja se prati i moze se definirati kao nabavni proces. Ukljucuje sve aktivnosti koje
kupac obavlja u svrhu priskrbljivanja roba, proizvoda ili usluga, od identifikacije potrebe do
placanja i1 naina dostave. Procedure mogu varirati u razli¢itim djelatnostima ovisno o

nabavnim koli¢inama, vaznosti nabavne posiljke, zahtjevima kvalitete i nabavnim situacijama

(Monczka et al., 2010).
Pokretanje procesa nabave I

Analiza zahtjeva za
nabavu i odobravanje

Izbor dobavljada i slanje
upita

Prikupljanje ponuda i
izbor najpovoljnije

Narulivanje

Verifikacija robe od
dobavljata

ne

Zaprimanje robe

Reklamacija i rjefavanje
reklamacije

Slika 2. Proces nabave

Izvor: Per¢i¢, G. i Kozina, G. (2011): Znacaj logistickog procesa nabave u poslovnom sustavu, Tehnicki glasnik
5 (1), Varazdin, 2011. str. 134-138.
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Slika 2. prikazuje proces nabave pri ¢emu je vidljivo da pokretanje procesa nabave predstavlja
prvi korak u nabavnom procesu. Prilikom ove faze u procesu tvrtka se suocava s odlukom
koje poslovne potrebe treba zadovoljiti i na koji nacin. Potrebno je definirati specifikaciju
proizvoda koja moze biti: a) funkcijska (pojasnjava funkcije koje naru¢ena roba mora imati),
te b) tehnicka (pojasnjava tehnicka svojstva 1 karakteristike robe uz aktivnosti koje dobavljac¢
obavlja). Prema Van Weele (2014) obje specifikacije se svrstavaju pod Siri pojam
specifikacije narudzbe.

Prema Perci¢ i Kozina (2011: 135) specifikacija narudZzbe najc¢esce sadrzi sljedece podatke:

e tocan naziv proizvoda (iz organizacije);

o kataloski naziv proizvoda (naziv od dobavljaca ili trgovacki naziv);
e nomenklaturni broj;

e koli¢ina;

e rokove isporuke;

e posebne napomene vezane uz kvalitetu proizvoda;

e prilozi (nacrti, kopije iz kataloga, slike i drugo).

Po zavrSetku formiranja, specifikacija skupa sa zahtjevom za nabavu ide zaposlenicima u
odjel nabave ¢iji je zadatak provjeriti navedene podatke te ih po potrebi korigirati. Odjel
nabave zatim pretrazuje trziSte 1 dostavlja upit na adrese potencijalnih dobavljaca (Perc¢i¢ 1
Kozina, 2011). Van Weele (2014) navodi kako su ¢esto u praksi isprepleteni procesi kreiranja
specifikacije i pretrazivanja trzista za adekvatnim dobavljac¢ima. Prema Monczka et al. (2010)
unutarnji kupac u tvrtki moZe unaprijed i specificirati dobavljaca, s kojim ve¢ ima odredeni
poslovni odnos, ukoliko se radi o maloj i relativno nevaznoj narudzbi. Za takve nije potrebno
trositi resurse tvrtke i u tim slucajevima se odlazi direktno dobavljac¢u. U protivnom upit se
Salje na viSe adresa, prvo provjerenim, kvalificiranim dobavlja¢ima, onima s kojima je tvrtka
prije suradivala ili onima koji ispunjavaju odredene kriterije upita. Svaki upit mogu pratiti i
razliciti prilozi koji pobliZze pojasnjavaju dobavljac¢ima zahtjeve narucitelja (Perc¢i¢ 1 Kozina,

2011).
FeriSak (2006: 424) prema sadrzaju upita razlikuje:

e Konstrukcijski orijentirani upiti (RFQ) — detaljno su odredena obiljezja predmeta
nabave u skladu s rjeSenjima 1 zahtjevima (nacrt, specifikacija elemenata

proizvoda), te dobavljac treba ponuditi upravo takvo rjeSenje, bez izmjena.
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e Funkcionalno orijentirani upiti (RFP) — sadrze podatke o zahtjevima ( tehni¢kim i
ekonomskim ) koje mora ispuniti predmet nabave, a dobavljacu se prepusta da

ponudi rjesenje koje smatra da je najpovoljnije u konkretnom slucaju.

Reakcija na upit je dostava ponuda. Potencijalni dobavlja¢i dostavljaju svoje ponude na
adresu narucitelja. Ponude koje su prikupljene analiziraju se u skladu s uvjetima upita. Tvrtka
se, po zavrSetku analize ponuda i medusobne usporedbe, odlucuje za tvrtku dobavljaca koja
pruza najbolji omjer cijene i kvalitete za zatrazenu robu, proizvod ili uslugu. Odabrani
dobavlja¢ obavjeStava se o odluci koju je donio narucitelj. Zatim dolazi do sklapanja
kupoprodajnog ugovora i formiranja narudzbe (Per¢i¢ i Kozina, 2011). Zadatak odjela nabave
je formirati narudzbu i dostaviti je odabranom dobavljac¢u. Prema Perci¢ i Kozina (2011: 136)

ona mora sadrzavati:

e naziv materijala, poluproizvoda ili gotovih proizvoda;

e potrebnu koli¢inu;

¢ rok dobave — po potrebi dimenzije formata ili oblika materijala ili poluproizvoda;

e nacrt ili skicu;

e 0znaku norme koja se odnosi na predmet nabave;

e vezu na tehnicku specifikaciju;

e dodatni zahtjevi za koje se ocijeni da su potrebni, s ciljem smanjenja moguce

pogreske dobavljaca.

Uz navedene elemente narudzbe klju¢no je odmah prilikom ugovaranja dogovoriti rokove i
nacin placanja. Nagini placanja mogu biti (interna dokumentacija Culi¢ Elektro Centar d.o.o.,
2017):

e gotovinski — pla¢anje u gotovom novcu;
e Dbezgotovinski — cesija, kompenzacija, asignacija, ustup potrazivanja, preuzimanje
duga;

e transakcijski — kunske i devizne doznake preko ziro racuna.

Uglavnom, tvrtka kupac trebala bi inzistirati na fiksnoj cijeni koja je prihvatljiva za sve
sudionike kupoprodajnog procesa. Financijske obveze odmah bi se trebale neopozivo

definirati. Naravno razlicite oblike ugovora o kupnji prate razli¢ite cijene (Van Weele, 2014).

Nadalje, kod plasiranja narudzbe robe bitno je precizno definirati i uvjete isporuke robe,

odnosno troskove transporta i osiguranja robe u transportu. Spomenute uvjete regulira skup
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pravila Incoterms® (Medunarodna trgovacka komora, 2011). Od dobavljaéa se odekuje
garancija za naruc¢enu robu, proizvod ili uslugu 1 ona se ugovorno odreduje. Trebao bi

dostaviti specificirano u skladu s narudzbom, potpuno novo i bez defekata (Van Weele,

2014).

Konkretan proces nabave zapocinje formiranjem narudZbenice i zakonska obveza svake tvrtke
na trzistu je voditi evidenciju o nastalim poslovnim dogadajima u obliku knjigovodstvenih
isprava’. Na temelju knjigovodstvenih isprava, tvrtke koje posluju sa zemljama Europske
unije, na kraju mjeseca Salju podatke o protoku roba unutar Europske unije — baza podataka
Intrastat®. Zakonska obveza tvrtki koje se bave proizvodnjom ili uvozom je poslati na kraju
mjeseca podatke Fondu za zastitu okoli$a i energetsku u¢inkovitost® o stavljanju u prodaju
odredenih grupa roba koje podlijezu obvezi pla¢anja naknade za zbrinjavanje odredenih vrsta
otpada. Ove podatke tvrtke takoder Salju na temelju knjigovodstvenih isprava koje prate sve
poslovne dogadaje. Uz osnovne dokumente koji su zakonska obveza svaka tvrtka moze
kreirati pomoéne dokumente® koji olak3avaju odvijanje poslovnih procesa. Oni su slobodan

izbor i nisu zakonska obveza (interna dokumentacija Culi¢ Elektro Centar d.o.0., 2017).

Kada se narudzba plasira dobavljacu iduéi korak u nabavnom procesu se odnosi na primanje
narucene robe, proizvoda ili usluga od dobavljaca. Kada je roba ili proizvod u pitanju za
tvrtku kupca znaci da ¢e primljeno raspakirati, sortirati, prekontrolirati, smjestiti na skladiSte 1
unijeti u informacijski sustav tvrtke da je poSiljka zaprimljena. Ako su u pitanju usluge,
njihovo primanje se ocituje na nacin da je odredeni posao obavljen u skladu sa specificiranim
uvjetima. Kada se potvrdi pristiglo, obavjeStava se dobavlja¢ o primitku (Monczka et al.,
2010).

U slucaju pojavljivanja nesukladnosti, sporni dio poSiljke ili cijela poSiljka reklamira se
dobavljacu. Reklamacije se, osim povratom, mogu urediti na nacin da se umanji vrijednost

racuna za vrijednost spornog dijela posiljke ili se dogovorom nedostatak poSiljke korigira

6 Incoterms objasnjavaju skup trgovinskih termina oznadenih sa tri slova, koji odraZavaju praksu poslovnih
subjekata u ugovorima o kupoprodaju robe. Pravila Incoterms ve¢im djelom opisuju duznosti, troskove i rizike
vezane uz isporuku robe od prodavatelja do kupca.“ (Medunarodna trgovacka komora, 2011: 9)
"Knjigovodstvene isprave u trgovini : narudzbenica, kalkulacija, meduskladi$nica, predradun, otpremnica, radun,
povratnica, zapisnici o promjeni cijena (Rogosi¢, 2017).

8 Intrastat je sustav prikupljanja podataka o robnoj razmjeni izmedu zemalja ¢lanica Europske unije.“ (Drzavni
zavod za statistiku, dostupno na https://www.dzs.hr/Hrv/intrastat/intrastat.htm , pristup 9. kolovoza, 2017.).

® Fond za zastitu okoli$a i energetsku ucinkovitost sredi$nje je mjesto prikupljanja i ulaganja izvanprora¢unskih
sredstava u programe i projekte zastite okolisa i prirode, energetske ucinkovitosti i koriStenja obnovljivih izvora
energije. (Fond za zaStitu okolisa i energetsku ucinkovitost, dostupno na
http://www.fzoeu.hr/hr/o_fondu/djelatnost_fonda/, pristup 9. kolovoza 2017.)

OLager lista — interni dokument kreiran kako bi olak§ao postupak smjestanja robe u skladiste (interna
dokumentacija tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.0., 2017).
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prilikom sljedece isporuke (Per¢i¢ i Kozina, 2011). Iskustva s pojedinim dobavljacima trebala
bi se evidentirati. Preporucljivo je tvrtkama kupcima voditi evidenciju o poslovnim
transakcijama, njihovoj kvaliteti i dobavlja¢ima. Takva evidencija moze posluziti prilikom
godis$njih ocjenjivanja dobavljaca i pomo¢i u situacija ponovljenih kupovina (Van Weele,
2014).

3.2.0rganizacijska struktura

Kada se govori o organizaciji nabavnih aktivnosti u tvrtkama s vise funkcija razlikuju se
tvrtke sa (Van Weele, 2014):

e decentraliziranom strukturom nabave;
e centraliziranom strukturom nabave;
e hibridnom strukturom nabave;

e kross-funkcijski nabavni timovi.

Prema Miocevi¢éu (2017) u praksi je Cesta kombinacija barem dvaju od navedenih modela.
Decentralizirana nabavna struktura tipi¢na je za tvrtke sa strukturom poslovnih jedinica.
Osnovna je karakteristika Sto se na celu svake poslovne jedinice nalazi menadzer koji je
zaduzen za njen financijski rezultat. U skladu s tim, menadzer jedinice je taj koji je na Celu
nabave za potrebe svoje jedinice (Van Weele, 2014). Prema Monczka et al. (2010) prednosti
su takve strukture fleksibilnost u nabavi, koncentrirana znanja koja omogucavaju brzi
odgovor na potrebe, dobro poznavanje potreba odjela i podrska, podrska razvoju proizvoda i
svojevrsno vlasniStvo. Decentralizirana nabavna struktura ima i odredene nedostatke. Jedan
od njih je taj Sto poslovne jedinice koje pripadaju istoj tvrtki mogu pojedinacno pregovarati s

dobavljac¢ima oko istog proizvoda te postizati razli¢ite cijene i uvjete (Van Weele, 2014).

Prema prethodno spomenutoj literaturi, kod tvrtki sa centraliziranom nabavnom strukturom
sve odluke se donose centralno, pa tako i odluke vezane uz nabavu. Ugovori s dobavlja¢ima
pregovaraju se i pripremaju na razini tvrtke, ne na razini odjela. Ovi su ugovori nerijetko na
duzi vremenski period. Prednosti centralizirane strukture nabave vidljive su kroz
standardizaciju nabavnih procesa na razini tvrtke, uskladenost nabavne strategije i sustava,

reduciranje napora kupnje te konsolidacije volumena kupnje (Monczka et al., 2010).
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Hibridna struktura nabave je kombinirani oblik prethodno spomenutih struktura. Ovaj pojam
odnosi se na sve napore usmjerene na utvrdivanje zajednickih zahtjeva za materijalom izmedu
dvije ili viSe poslovnih jedinica sa ciljem smanjenja ukupnih troskova materijala ili
poboljsanja usluga od vanjskih dobavljaca. Preostali oblik su kross funkcijski nabavni timovi
koji predstavljaju formu ugovaranja sa dobavlja¢ima koju definira nabavni tim pojedine
nabavne kategorije. Jo§ jedna od odlika je ta da se operativne nabavne aktivnosti

decentraliziraju (Van Weele, 2014; Miocevi¢, 2017).

Mnoge tvrtke se suocavaju s dilemom centralizacije ili decentralizacije nabavne strukture
tvrtke. Upravo je to pitanje na koje se lako ne dobiva odgovor i nerijetko se tvrtke odlucuju za
ekstremna rjeSenja, u jednom trenutku centraliziraju nabavnu strukturu pa nekoliko godina
kasnije ipak idu u smjeru decentralizirane nabavne strukture. Veéina se prilikom donoSenja
takve odluke osvrée na faktore poput: geografske lokacije, strukture opskrbnog trzista,
potencijalnih usteda, potrebnih znanja i ekspertize, fluktuacije cijena, zahtjeva kupaca i sli¢no
(Van Weele, 2014).

3.3. Nabavni centar

Na temelju promatranja uoc€en je znacaj socijalnih, emocionalnih i psiholoskih faktora koji
imaju utjecaj na nabavni proces. Brojni su primjeri iz prakse na temelju kojih se vidi da
osobne sklonosti i osjecaji mogu utjecati na racionalno odluéivanje. Van Weele (2014)
takoder navodi kako su organizacijski nabavni procesi jako kompleksni i uvijek ukljucuju vise

od jedne osobe. Dolazi do grupnog odlucivanja kada je u pitanju bilo koji oblik nabave.

Prema Miocevicu (2017) nabavni centar tvrtke tvore svi zaposlenici s ulogom u procesu
odlucivanja, a koji je u izravnoj vezi s nabavom. Karakteriziraju ih zajednicki ciljevi prilikom

odvijanja nabavnih aktivnosti i rizici koji proizlaze iz njih.
Slijedom navedenog, uloge u nabavhom centru su :
e Inicijatori — osobe koje su najbolje upoznate s nabavnim procesom i imaju pravo
zapoceti proces.
e Korisnici — u vecini slucajeva su iste osobe kao i inicijatori.

e Utjecatelji — osobe koje svojim struénim znanjima utjeCu na formiranje specifikacije

objekta nabave.
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e Kupci — sudionici u nabavnom procesu koji nemaju sluzbenu ulogu prilikom izvrSenja
nabave, a kupnjom ¢e zadovoljiti neku od svojih potreba.

e Odlucitelji — osobe koje imaju odlucujuéu ulogu u procesu nabave, poput vlasnika ili
financijskih menadzera.

e Vratari — osobe zasluzne za protok informacija od najnizih razina do najvisih.

Uzimajuéi u obzir relevantnu literaturu moze se rec¢i kako proces koji je slozen i broji vise
sudionika, poput nabavnog, mora biti u¢inkovit. Sudionici procesa su ljudi na koji nisu imuni
na emocije, unato¢ profesionalnim vjeStinama. Veci broj sudionika u procesu nabave, te
dijeljenje zajednickih ciljeva i rizika, moze se pozitivno odraziti na nabavu, umanjujuéi

mogucénost opstrukcije objektivnosti pojedinaca.

3.4. Nabavne situacije

Prema Miocevicu (2017) postoje tri karakteristi€ne nabavne situacije:

e nova kupovina;
e modificirana ponovljena kupovina;

e ponovljena kupovina.

Nova kupovina podrazumijeva koriStenje potpuno novih dobavljaca za zadovoljavanje novih
ili postoje¢ih nabavnih potreba. Ovakva kupovina uvijek je izlozena mnogo veéim rizicima i
iziskuje pripremu u vidu sabiranja informacija o dobavlja¢ima ili proizvodu koji se nabavlja

(Van Weele, 2014).

Modificirana ponovljena kupovina podrazumijeva kupovinu novog proizvoda od dobavljaca s
kojim tvrtka ve¢ posluje ili kupovina postoje¢eg proizvoda od dobavljaca s kojim tvrtka nije

do sada poslovala (Miocevi¢, 2017).

Promjene su potencijalno rezultat nezadovoljstva suradnjom s dobavljacima s kojima je tvrtka
prije suradivala, neadekvatne kvalitete robe, proizvoda ili usluga ili novopostavljenih zahtjeva
poslovnih kupaca. Ovakvu vrstu kupovine prate odredene neizvjesnosti i rizici, no oni su

relativno umjereni (Van Weele, 2014).

Prema prethodno navedenoj literaturi ponovljena kupnja podrazumijeva kupovinu

provjerenog proizvoda od dobavljaca s kojim tvrtka ima ve¢ uspostavljen odnos. Ovakvu
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vrstu kupovine tvrtke prakticiraju najéesc¢e za priskrbljivanje robe, proizvoda ili usluga manje

vrijednosti.

3.5.E-nabava

E-nabava tehnolosko je rjeSenje koje olakSava tvrtkama kupnju putem interneta (Presutti,
2003). Ono se odnosi na sva internetska rjesenja koja su namijenjena kao podrska procesu
nabave i na svu elektroni¢ku razmjenu podataka za ucinkovitu obradu transakcija. Rjesenja e-

nabave mogu se podijeliti u tri kategorije (Van Weele, 2014; Miocevi¢, 2017):

e Elektronske trznice — mjesta na internetu gdje se odvijaju transakcije izmedu
poslovnih partnera uz pomo¢ internetske tehnologije. Pojednostavljuju proces potrage
za dobavlja¢ima i pronalazak adekvatnih.

e Elektronske aukcije — najpopularniji oblik e-nabave. Predstavljaju alat tvrtke kupca uz
pomo¢ kojeg poziva potencijalne dobavljace na istovremeno licitiranje na temelju
unaprijed odredene specifikacije. Cijena se formira na temelju transparentnog
suceljavanja ponude i potraznje. Postoje razliciti oblici poput obrnute aukcije, aukcije
unaprijed i zahtjev za informaciju/zahtjev za ponudu.

e Elektronski katalozi i sustavi dostave — nude kupcima ucinkovitije moguénosti za

upravljanje narudZbama.

Prema Presuttiju (2003) tvrtka mora prvo evaluirati vlastiti nabavni proces i ustanoviti treba li
ga poboljsati da bi postigla maksimalnu vrijednost iz procesa e-nabave. Tehnologija je samo

poticatelj procesa, ne moze popraviti proces koji nije dobro postavljen.

3.6. Nabava u sustavu 1SO standarda

,»1SO 9000 je prvi medunarodno prihvacen standard kvalitete kojim se uspjelo definirati
oshovne znacajke procesa, neovisno o vrsti djelatnosti organizacije (proizvodne ili usluzne).*
(Sisko Kuli$ i Grubisi¢, 2010: 155)

Sustav upravljanja kvalitetom ISO 9000 je komplementaran zahtjevima za proizvode i usluge.

Odnosi se na sve poslovne procese unutar tvrtke, prodaju, nabavu, proizvodnju i druge. Tvrtka

treba uspostaviti, dokumentirati, primijeniti 1 odrzavati sustav te konstantno usavrSavati
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njegovu ucinkovitost u skladu sa zahtjevima implementirane norme. Potrebno je utvrditi
procese neophodne za sustav i za njegovu primjenu u organizaciji. Op¢i zahtjevi norme traze
od tvrtke da utvrdi procese nuzne za sustav upravljanja kvalitetom, odredi slijed i uzajamno
djelovanje procesa, odredi kriterije i metode potrebne za osiguranje odvijanja i nadzora
ucinkovitosti procesa, te da zajam¢i dostupnost resursa i informacija neophodnih za odvijanje

i pracenje procesa (Juri¢, 2015).

Upravljanje medusobno povezanim procesima, prema pravilima ISO standarada, unutar
funkcije nabave doprinosi djelotvornosti i efikasnosti u postizanju namjeravanih rezultata.
Putem norme promiCe se usvajanje procesnog pristupa i poboljSava se ucinkovitost
djelovanja, na taj nadin poveéava se moguénost ostvarenja ukupnog cilja nabave. Unutar
funkcije nabave norma regulira interakciju elemenata, kontrolne to¢ke nadzora i mjerenja

potrebna za kontroliranje procesa (Sisko Kuli§ i Grubisi¢, 2010).

Na danasnjem trzistu tvrtke se trebaju izboriti za prednost pred konkurencijom. Najbolji nacin
za stvaranje prednosti je kontinuirano usavrSavanje. Uvodenjem sustava za osiguranje
kvalitete tvrtka daje do znanja ostalim sudionicima na trzistu da je posvecena unaprjedenju.

Strateska odluka svake tvrtke je uvodenje sustava za osiguranje kvalitete.
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4. ZNACAJ NABAVE U TRGOVINSKOM POSLOVANJU

Slijedom relevantne literature moze se zakljuéiti da funkcija nabave u poslovanju tvrtke nosi
poprilicnu odgovornost. Bez nabavnog procesa tvrtka nije sposobna poslovati na trzistu i
postizati zadane ciljeve. Kada se govori o trgovinskom poslovanju nabava je krucijalna, ona je
odgovorna za priskrbljivanje robe, proizvoda ili usluga koji su namijenjeni za uspjesno
odvijanje kupoprodajnog procesa. Tako, u suvremenim uvjetima poslovanja, nabava ne
obavlja vise samo operativne zadatke, ve¢ i strategijske zadatke (Stojanovi¢ i Mrvica
Madarac, 2011).

4.1.Nabava kao strateSka funkcija

Menadzment je dugi vremenski period nabavu smatrao procesom koji je priliéno bazican i
jednostavan. Cijeli proces odvijao se rutinski i nerijetko se nabava svrstavala medu tehnicke
sluzbe ili u sustav proizvodnje. Kako se trziste razvijalo, razvijala se i sama proizvodnja,
proizvodi su postajali kompleksniji, Sirio se asortiman 1 povecavala se potraznja. Takav razvoj
dogadaja direktno je utjecao na pozicioniranje nabave kao temeljne poslovne funkcije
(Stojanovi¢ i Mrvica Madarac, 2011). Osim rastuCeg trziSta okida¢ za menadzment
predstavljala je i konkurencija koja se, uz uvodenje novih proizvoda, orijentirala i na
prekomorske dobavljace, uspostavljanje partnerskih odnosa sa strateSkim dobavljacima,
potpisivanje dugoro¢nih ugovora, uklju¢ivanje dobavljata u razvoj novih proizvoda te
dijeljenje informacija s partnerima. Svi navedeni potezi rezultirali su uStedama za poslovanje i

poboljsanjem kvalitete (Monczka et al., 2010).

Knezevi¢ i Cika¢ Vinter (2011) izdvajaju dva modela koja pojasnjavaju promjenu uloge
nabave u poslovnoj strategiji kroz povijest. To su model razvoja nabave prema Recku i Longu

I model razvoja nabave prema Stannacku i Jonesu.

e Model razvoja nabave prema Recku i Longu obiljeZen je sa Cetiri faze:
1. Nabava kao pasivna funkcija — nabava je okarakterizirana kao operativna funkcija
Cije su reakcije na zahtjeve drugih funkcija uhodane, rutinske.
2. Nabava kao neovisna funkcija — nabava utjece na profit poslovanja i osnovni cilj

nabave je reducirati troSkove.
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3. Nabava kao funkcija podrske — nabava moze osnaziti konkurentsku prednost tvrtke
na trzistu i ima aktivnu ulogu u strateSkom planiranju proizvodnje i prodaje.

4. Nabava kao integrativna funkcija — nabava je aktivni i ravnopravni sudionik
prilikom strateSkog planiranja i1 percipira se kao znacajan faktor prilikom

formiranja strateskog plana poslovanja.

e Model nabave prema Stannacku i Jonesu jest model obiljezen sa Cetiri faze:

1. Nabava usmjerena na proizvode — nabava je orijentirana na priskrbljivanje
proizvoda i proces je rutinski. Uspjeh funkcije se mjeri iskljucivo financijskim
pokazateljima.

2. Nabava usmjerena na procese — nabavni procesi se planiraju sa ciljem smanjenja
logistickih troskova. U centar paznje se dovode pokazatelji uc¢inkovitosti nabave
kao Sto su transportni i skladi$ni kapaciteti, vremenski rokovi potrebni za isporuku
robe i slicno.

3. Nabava usmjerena na odnose — veca paznja se pridaje odnosima s dobavlja¢ima,
tezi se stupanju u partnerske odnose sa dobavljatima kojima bi s povecala
ucinkovitost i smanjili troSkovi nabave.

4. Nabava usmjerena na uéinak — nabava je subjekt u ve¢em lancu opskrbe. Manji
trgovacki lanci organiziraju se i zajedniC¢ki vrSe nabavu sa ciljem postizanja

povoljnijih uvjeta nabave.

Kao $§to je vidljivo iz prethodno navedenog, oba modela imaju velike sli¢nosti i daju
svojevrsni vremenski presjek evolucije nabave u funkcijskoj strukturi tvrtke. Nabava je iz
operativne funkcije, minornog znacaja, prerasla u strateSku funkciju kojom se stvara

vrijednost.

4.2 .Nabava u trgovini na veliko

Veleprodaje, to jest trgovine na veliko trgovacke su tvrtke koje dostavljaju proizvode drugim
tvrtkama. Njihovi kupci su trgovine na malo, industrijske i usluzne tvrtke, koje kupljene

proizvode isporucuju direktno krajnjem korisniku (Van Weele, 2014).
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Proces najcesce zapocCinje kupovinom od distributera, a u nekim slucajevima 1 direktno od
proizvodaca. Distributeri imaju ulogu posrednika na trziStu izmedu proizvodaca,

veletrgovaca, malotrgovaca i krajnjih potrosaca (Miocevic, 2017).

Proizvodaci

Y

.7 ‘Distributeri

Veletrgovci /

Malotrgovci

Potrosaci

Slika 3. Struktura opskrbnog lanca u trgovinskoj djelatnosti

Izvor: Nastavni materijali kolegija Projektna nabava, Ekonomski fakultet Split 2016./2017.

Veleprodaje se razlikuju od maloprodaja na viSe nacina. U pravilu ulaZzu znatno manje truda u
promociju, postavljanje prodajnog prostora i odabir lokacije poslovanja, s obzirom da su
njihovi klijenti uglavnom industrijske tvrtke ili trgovine na malo. Nadalje veleprodaje Cesto
obavljaju velike transakcije s odredenim brojem poslovnih subjekata, dok maloprodaje profit

ostvaruju malim transakcijama s velikim brojem krajnjih kupaca (Van Weele, 2014).

Tvrtke koje se bave prodajom na veliko mogu se podijeliti na vise vrsta. Barbari¢ (2015) daje

uvid u podjelu na glavne vrste veletrgovine prema Kotleru:

e Veletrgovacke posrednike — poduzetnici su u posjedu trgovacke robe i samostalno s
njom raspolazu i upravljaju.

e Veletrgovci koji nude punu uslugu — poduzetnici koji mogu ponuditi Siroki spektar
usluga od drzanja zaliha i isporuke robe, do pomoc¢i oko rukovodenja i razliitih opcija
placanja na rate.

e Veletrgovci koji nude ograni¢enu uslugu — poduzetnici koji imaju manji broj usluga u

ponudi u usporedbi sa prethodno navedenim veletrgovcima koji nude punu uslugu.

23



e Brokeri i agenti — poduzetnici koji ne zadrzavaju pravo na robu, ve¢ izvode svega
nekoliko kupoprodajnih funkcija. Temeljna je odvijanje prodaje i kupnje, a za to
ostvaruju proviziju od 2 do 6 % prodajne cijene.

e Filjjalije i predstavniStva proizvodaca i maloprodavaca — ,, veleprodajne operacije koje
provode proizvodaci i kupci sami, radije nego preko nezavisnih veletrgovaca.*

e Raznovrsni veletrgovci — ,, ukljucuju poljoprivredne zajednice, glomaznu opremu za

naftnu industriju i njezine proizvode, aukcijske tvrtke.” (Barbari¢, 2015: 10)

Na temelju pregleda relevantne literature moze se rec¢i kako je osnovna djelatnost tvrtki koje
se bave trgovinom na veliko prodaja, a funkcija nabave predstavlja pocetak prodajnog
procesa. Odjel nabave je taj koji bi trebao dati prednost na trziStu svojoj tvrtki pronalaskom
pravih dobavljaca, koji proizvod trazene kvalitete mogu isporuciti u optimalnom vremenskom

roku po konkurentnoj cijeni.

4.3.Formiranje veleprodajnih vrijednosti i upravljanje zalihama

Sva roba i proizvodi koji se zaprime na veleprodajno skladiste tvrtke imaju svoju nabavnu

vrijednost. Nabavna vrijednost robe prema Rogosi¢ (2017) obuhvaca :

e kupovnu (fakturnu) cijenu;
e UuvOozne caring;

e druge nepovratne poreze;
e troskove prijevoza,

e troSkove montaze i

e druge trosSkove koji se mogu izravno pripisati nabavi gotovih roba i materijala.

Kako bi od nabavne vrijednosti robe, proizvoda tvrtka formirala veleprodajnu vrijednost
potrebno je napraviti kalkulacijul! veleprodajne vrijednosti robe ili takozvanu “zidanu

kalkulaciju“. Utvrdivanje veleprodajne vrijednost robe radi se na sljede¢i nacin (Rogosic,

2017) :

1. neto fakturna vrijednost robe;
2. ovisni troskovi nabave robe ;

3. troSak nabave robe (1. + 2.);

11 Kalkulacija je racunski postupak pomoc¢u kojega se izratunava cijena u¢inka.“ (Rogosi¢, 2017)
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4. marza veleprodaje (troSak nabave * odredeni postotak);

5. veleprodajna vrijednost robe (3. + 4.).

Kroz obradu dostupnih izvora literature moze se zakljuciti kako kod svake tvrtke Cija je
osnovna djelatnost usmjerena na kupoprodajne aktivnosti, funkcija nabave u kombinaciji s
funkcijama prodaje i skladiStenja Cini temeljne funkcije nuzne za odvijanje poslovnog

procesa. Kombinirano djelovanje navedenih funkcija direktno utjece na stvaranje zaliha.

Rogosi¢ (2017) definira zalihe kao dio tekuce kratkotrajne, obrtne imovine, sredstva koja se

koriste prilikom odvijanja poslovnih aktivnosti proizvodnje ili prodaje.

Prema Knezevi¢ (2012, a) najcesce se utvrduju: sigurnosne zalihe (njima se pokrivaju potrebe
poslovanja u slucaju potrosnje koja je veéa od planirane), signalne zalihe (koli¢ina kod koje
treba inicirati nabavni proces) i maksimalne zalihe (najvisa ekonomski opravdana razina

zaliha).

Osim navedenih, mnoge tvrtke imaju zalihe proizvoda koje viSe ne mogu prodati zbog isteka
roka trajanja, raznih oSteenja, gubitka inicijalnih svojstava i slicnih razloga. Takve zalihe se
nazivaju nekurentnim zalihama 1 tvrtke ih se mogu rijesiti akcijskim prodajama po snizenoj

cijeni, darovanjem ili zbrinjavanjem na otpad (Mazars Cinotti Consulting, 2014).

4.4. Upravljanje mreZom dobavljaca

Stojanovi¢ i Mrvica Madarac (2011: 62) tvrde: ,,Suvremena vaznost nabave ogleda se i u
samom odnosu prema dobavlja¢ima.“ Potrebe kupaca su promjenjive i tvrtke koje Zele opstati
na trziStu moraju reagirati na novonastale uvjete. Upravo je to jedan od razlog razvijanja
prisnijih odnosa sa dobavljacima (Vouk, 2005). Tvrtke koje nabavljaju razliite vrste roba,
proizvoda ili usluga, prema Kralji¢evoj matrici, moraju razviti razli¢ite strategije u odnosima

s dobavljacima (Miocevi¢, 2017):

e Partnerstvo — postizu se dugoro¢ni odnosi izmedu tvrtki kupca 1 dobavljaca, adekvatna
strategija za nabavu strateSkih proizvoda.

e Konkurentsko licitiranje — cilj ove strategije je dobiti najbolju ponudu i primjenjuje se
za nabavu kljucnih sirovina.

e Osigurati opskrbu — strategija kojom tvrtka osigurava kratkorocnu i dugoro¢nu

opskrbu te se koristi za proizvode koji su ,,uska grla®.
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e Upravljanje nabavnim kategorijama i e-nabava — strategija kojom se nabavljaju
rutinski proizvodi. Njenom primjenom se smanjuje logisticka kompleksnost i

poboljsava se operativna efikasnost poslovanja.

Pristup u na¢inu ophodenja s dobavlja¢ima definira lidere na trzi§tu. Prema Zibretu (2007)

vode svrstavaju svoje dobavljace u tri kategorije:

e Strateski dobavljaci — dobavljaci s kojima se razvijaju dugorocni, partnerski odnosi u
svrhu povecanje konkurentne prednosti na trzistu.

e Kolaborativni dobavljaci — dobavljaci koji imaju potencijal za postati strateski partneri
i karakteristika voda je rad na daljnjem unaprjedenju tih odnosa.

e Transakcijski 1 oportunisticki dobavljaci — dobavljaci s kojima su odnosi kratkog

vijeka, od transakcije do transakcije.

Velike tvrtke su posljednjih godine ulozile dosta vremena i novca na razvoj partnerskih
programa s dobavlja¢ima. Cilj takvih programa su poboljSanja u logistici, kvaliteti,
troskovima i razvoju novih proizvoda. Partnerstvo vise predstavlja produkt zalaganja tvrtke
kupca u poboljsanju odnosa s dobavljac¢ima, nego tehniku koja se moze primijeniti u relativno

kratkom periodu (Van Weele, 2014).

4.5.Uloga IT sustava u nabavi

Kao §to je prethodno spomenuto u radu, moderno trziste diktira odredeni tempo svojim
sudionicima. Proizvodi koji se plasiraju kupcima kompleksniji su nego §to su bili u proslosti i
preduvjet za njihovu realizaciju jest dobra podrSka svih funkcija unutar tvrtke. One moraju
biti medusobno povezane kako bi se osiguralo pravovremeno raspolaganje resursima svim

dionicima nabavnog procesa.

Integrirani poslovni informacijski sustav, poznatiji kao ERP? poslovni je softver koji
podrzava odvijanje mnogih operativnih procesa poduzeca u funkcijama nabave, skladiStenja,
proizvodnje, prodaje, kvalitete, odrzavanja, financija, raunovodstva, kontrolinga itd.
Informacijski sustav tvrtke omogucéava nesmetani protok i pravovremenu dostupnost
informacija koje su nuzne za svakodnevno poslovanje. Prije pojave ERP-a tvrtke su poslovale

na nacin da je svaki odjel imao svoju aplikaciju unutar koje su se evidentirali poslovni

12 eng. Enterprise resource planning system.
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procesi. Spomenute aplikacije nisu bile medusobno povezane, a one koje su imale moguénost
povezivanja nisu bile idealne. Integracija putem ERP-a je omogucila objedinjavanje aplikacija
svih odjela u jedinstvenu bazu podataka. Sustav pokriva veliki dio procesa koji se odvijaju u
dnevnom poslovanju, no postoje procesi ¢ije se odvijanje ne moze adekvatno popratiti. 1z tog
razloga su na trziStu predstavljena i druga informacijska rjeSenja koja se medusobno
nadopunjavaju sa ERP sustavom. On je svojstven za svako poslovanje i odabir se vr$i u

skladu sa procesima koje on podrzava te djelatnosti kojom se tvrtka bavi (Martinovié, 2008).
Sama implementacija odvija se u fazama, a najéeSc¢e faze su (Implementacija d.o.o., 2017):

e Analiza — faza u kojoj se definiraju funkcionalni zahtjevi i postavljaju vremenski
okviri.

e Dizajn — faza koju obiljezava dizajniranje baze podataka i kreiranje prototipa.

e Finalizacija — u ovoj fazi se odvija isprobavanje procedura sa realnim podatcima i vrsi
se ocjenjivanje ¢iji je pozitivan ishod preduvjet za nastavak.

e Uvodenje — faza u kojoj zapoCinje obuka korisnika sustava i integracija u
infrastrukturu tvrtke.

e Usvajanje — faza otklanjanja nepravilnosti i optimizacije sistema.

Prema prethodno navedenim izvorima da se zakljuciti kako je moderno poslovanje uvelike
olakSano napredcima na polju tehnologije. Implementacija ERP sustava u poslovanje
pridonijela je boljoj organiziranosti, poboljsanju komunikacije medu odjelima i omogucila

Sirenje tvrtki na trzistu.
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5. NABAVA NA PRIMJERU POSLOVANJA TVRTKE CULIC
ELEKTRO CENTAR D.O.O.

5.1. Kratka povijest tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.o.

,Tvrtka Culi¢ Elektro Centar d.o.0. osnovana je 02. kolovoza 1990. godine. Sjediste je u
Splitu, Culiéa dvori 5, gdje je i poslovala do 2000. godine. Od 01. kolovoza 1997. godine
zapocinje izgradnja poslovnog centra u Solinu. Po izgradnji prve faze gradnje seli poslovanje
u Solin i 2004. godine dolazi do promjene sjedista tvrtke. Iste godine, na proslavi obljetnice
tvrtke zgotovljena je druga faza izgradnje centra. Poslovni centar je smjeSten u Solinu, ima
2000 m2 poslovnog prostora, ureda i skladinog prostora. Direktor Niksa Culi¢, dipl.ing.el.,
zastupa tvrtku samostalno i pojedinac¢no kao ovlasteni ¢lan menadzmenta. Od 1990. godine
tvrtka je razvijala Sirinu asortimana, veli¢inu godi$njeg prihoda i broj zaposlenih djelatnika. U
samom pocetku osnovna djelatnost bila je trgovina ,,na malo* kucanskim aparatima i servis
kucanskih aparata. Postupno se napusta djelatnost servisa, razvija se trgovina, i to u smjeru
trgovine ,,na veliko* sklopne elektroopreme, sitnog elektromaterijala, kabela. Od 2005. godine
uvodi se odjel prodaje rasvjetnih tijela. Na nivou tvrtke oformljen je 2005. godine projektni
biro koji je stru¢no ekipiran za izvodenje poslova kompletnog inzenjeringa u gradevinarstvu.
Culi¢ Elektro Centar d.o.o. javlja se kao dobavlja¢ elektroopreme i na podrugju struénih
rjeSenja kod izrade projektne dokumentacije i konstrukcije foto naponskih elektrana.” (interna

dokumentacija tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.o., 2017)

Slika 4. Zgrada i logo tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.o.

Izvor : Slika autora
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5.2. Culi¢ Elektro Centar d.o.o0. danas - opéi podaci

Culi¢ Elektro Centar d.o.0., OIB 96434662616, drustvo s ograni¢enom odgovorno§éu
specijalizirano je za veleprodaju elektromaterijala 1 proizvodnju uredaja za distribuciju i
kontrolu elektri¢ne energije. Tvrtka je registrirana pri Trgovackom sudu u Splitu. Sjediste
tvrtke je u Solinu, Hektoroviceva 31 i danas tvrtka broji trideset i Cetiri (34) zaposlenika.

Ustrojena je na nacin da unutar tvrtke funkcioniraju  Cetiri  odjela.

UPRAV A
DIREKTOR
h
POMOCHIK
DIREKTORA/PU ¥
FINANCUJEI
RACUHOVODSTVO
A A 4 h 4
NABAVA PRODAJA PROIZIVODNJA

Slika 5. Organizacijska shema tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.o.

Izvor: Interna dokumentacija tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.0., 2017.

Svaki odjel ima odredenu autonomiju unutar svog djelokruga rada, na ¢elu svakog se nalazi
voditelj. Voditelji izraduju strateSke planove razvoja odjela na temelju kojih se odvija
poslovanje. Uprava na ¢elu sa direktorom tvrtke koordinira radom odjela i na temelju odjelnih
planova prati realizaciju i rukovodi poslovanjem tvrtke (interna dokumentacija tvrtke Culi¢
Elektro Centar d.o.0., 2017).
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5.3.Provodenje istrazivanja

Istrazivanje u svrhu pisanja rada je provedeno tokom tipicnog radnog dana u poslovanju
tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o0.0. Svi podaci koristeni u praktiénom dijelu rada pribavljeni su
zahvaljujuéi uvidu u internu dokumentaciju tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.o. i suradnji
gospode Vesne Zec Buzdovaci¢ koja obnasa funkciju voditelja nabave u nabavnom centru

tvrtke.

Empirijskim istrazivanjem u vidu intervjua su se nastojali dobiti odgovori na glavna

problemska istrazivacka pitanja:
1) Kakav je znacaj nabave u trgovinskom poslovanju, a u kontekstu odabrane tvrtke?

2) Na koji nacin su organizirani procesi nabave na konkretnom primjeru istrazivane tvrtke?

S gospodom Zec Buzdovaci¢ je obavljen intervju i u nastavku teksta je prikazan slijed pitanja

i dobivenih odgovora.
P: Funkcionira li odjel nabave unutar tvrtke samostalno?

O: Da, funkcionira samostalno, ali je povezan s ostalim odjelima unutar tvrtke. Usko je
povezan sa odjelom veleprodaje, odjelom skladista, ra¢unovodstveno financijskim odjelom i

odjelom inZenjeringa.
P: Je li nabava centralizirana ili svaki odjel narucuje samostalno?

O: Prije sedam godina smo centralizirali nabavu. Postoje nedostatci i prednosti toga. Prednost
je Sto se izbjegava dupliranje artikla i formiranje nekurentnih zaliha, a nedostatak je taj Sto ja
ne poznajem specificnosti robe dovoljno dobro jer sam ekonomske struke, a radi se o robi za

koju je potrebno stru¢no znanje.
P: Na koji se nac¢in odvija komunikacija medu odjelima?

O: Osim dnevne komunikacije, na tjednoj i mjese¢noj bazi odvijaju se sastanci sa primjerice
odjelom veleprodaje radi dogovora oko dinamike nabave robe. S odjelom skladista odrzavaju
se sastanci na tjednoj i mjesecnoj bazi u svrhu dogovora oko upravljanja ulaza robe, a s
odjelom ra¢unovodstva sastajem se jednom tjedno da bi dobila podatke o visini prometa i

dinamici plac¢anja dobavljaca.
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P: Koliko zaposlenika broji odjel nabave?
O: Mene kao voditelja i kolegicu koja radi na izradi kalkulacija i lager lista - lista za pakiranje
P: Koji su zadatci odjela nabave u tvrtki Culi¢ Elektro Centar d.0.0.?

O: Osnovni zadatak odjela je izrada prijedloga i strategije nabave tvrtke. Zatim bi istaknula
nabavu visokokvalitetnih proizvoda i prac¢enje zaliha na dnevnoj bazi. Ja kao voditelj nabave
pratim i zakonske odredbe pri uvozu i distribuciji, na primjer moram podnositi izvjestaj
Fondu za zastitu okoliSa svakog mjeseca i Spediteru predajem sve podatke potrebne za
Intrastat. PokuSavam Sto bolje pratiti trendove u svijetu elektroproizvoda i predlagati
uvodenje novih proizvoda u postoje¢i asortiman. Nadalje, stalno analiziram ponudu na
lokalnoj razini kako bi mogli parirati konkurenciji i nastojim poboljsati izvore nabave i trazim

nove dobavljace.
P: Postoje li uloge u nabavnom centru pri uvodenju novog artikla u asortiman tvrtke?

O: Striktno odredene uloge ne postoje. Medutim, tijekom naSih sastanaka , tjednih, mjese¢nih
odvija se svojevrsni brainstorming iz kojega se na kraju iznjedri potreba za uvodenjem nekih
artikala koje do sada nismo imali u standardnoj ponudi. Ne bih rekla da postoje uloge, ve¢ se
to nekako spontano dogada na sastancima. Nakon $to se iskristalizira ideja o uvodenju novog
artikla ja pronalazim najpovoljnije izvore i1 proizvodace za naSe potrebe, odnosno prema
performansama novog artikla. (gospoda Zec-Buzdovaci¢ prethodno je upoznata s pojmom

nabavnog centra )
P: Na koji su nacin regulirani Vasi odnosi s dobavlja¢ima?

O: Ugovorne obveze s dobavlja¢ima regulirane su godi$njim ugovorima. Na kraju svake
godine analiziram realizirani promet po grupama roba i ukupno financijski. Na temelju
dobivenih podataka predlazem korekciju uvjeta za sljede¢u godinu. Nakon dogovora s
dobavljacem, direktor kao ovlastena osoba potpisuje godisnji ugovor s pojedinim

dobavlja¢ima.
P: Mijenjaju li se uvjeti ugovora s dobavlja¢ima iz godine u godinu ili ostaju isti?

O: Nastojim svake godine isposlovati §to bolje uvjete u vidu financijskog bonusa ili gratis

proizvoda.
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P: Znaci li to da ve¢inom suradujete s istim dobavlja¢ima?

O: Uglavnom da. Primjerice sa tvrtkom Schneider Electric d.o.0. imamo dugogodisnji
partnerski odnos, u statusu su strateSkog dobavljaca. S jo§ dva dobavljaca rekla bih da imamo
isti odnos. Onda imamo grupu dobavljac¢a koje bih nazvala kolaborativnim dobavlja¢ima,
prema vasoj kategorizaciji, s Kojima nastojimo postié¢i $to bolji poslovni odnos i pretvoriti ih u
strateSke dobavljate. Takoder poslujemo s dobavlja¢ima s kojima nemamo potpisane
ugovore, ve¢ prema na$im narudzbama isporucuju robu po dogovorenim uvjetima. (gospodi

Zec Buzdovacié prethodno SuU objasnjenje kategorije u koje se mogu svrstati dobavljaci).
P: Preferirate li viSe hrvatske ili strane dobavljace?

O: Ako nam je potreban neki novi artikl prvo pretrazujem ponudu na hrvatskom trzistu iz
jednostavnog razloga $to je nabava jednostavnija i1 jeftinija u Hrvatskoj, nego da se
orijentiram na dobavljaca van zemlje. lako moram napomenuti da imamo dobavljaca iz Italije
s kojim suradujemo ve¢ petnaest godina. Nakon ulaska u Europsku uniju postalo je vrlo
jednostavno nabavljati robu od ¢lanica Unije. Problem je nabava robe iz prekomorskih

zemalja poput Kine i SAD-a.
P: ZaSto Vam nabava robe iz tih zemalja stvara komplikaciju?

O: Problem je u rokovima isporuke koji su puno duZi nego iz drugih zemalja koje su

geografski blize. U pravilu se radi o pla¢anju unaprijed i visokim tro§kovima transporta.

P: Osim spomenutih problema prilikom poslovanja sa prekomorskim zemljama, postoji

li jos$ nesto $to Vam stvara problem u nabavi, nekakvo ,,usko grlo“?

O: Imamo problem sa pribavljanjem specifi¢nih kabela. Radi se 0 kabelima koji moraju biti
certificirani kao brodski kabeli, odobreni od Hrvatskog registra brodova Split. Postoji
proizvodac u Hrvatskoj od kojeg mi nabavljamo kabele, medutim po njegovim kriterijima mi
smo mali kupac. To nas stavlja u rang kupaca koji nemaju prioritet, tako da rokovi isporuke
nikad nisu striktno odredeni. Mi poslujemo s malim brodarima i ukoliko ne isporu¢imo kabel
na vrijeme dolazi do praznog hoda u gradnji broda i tu nastane problem. Alternativa je jedna
tvornica iz Europske unije, medutim cijena je desetak postotaka veca. Tu zajednicki donosimo

odluku kada se uzmu u obzir svi faktori ukljuceni u proces.
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P: Koje kategorije proizvoda nabavljate?

O: Vecina proizvoda gotovi su proizvodi 1 uglavnom se nabavljaju za daljnju prodaju.
Eventualno dio za tekuce odrzavanje, ali to se internim dokumentom prebacuje na
odgovarajuc¢e mjesto troska. Za potrebe radione povremeno se nabavljaju komponente koje se
ugraduju u rasklopne ormare, oni se isporucuju kao gotovi proizvod iz radione. Prema potrebi
naruCujem 1 sirovine, na primjer Sipke bakra, koje se onda prema projektima obraduju u
radioni. Investicijsku opremu za daljnju prodaju ne narucujem ja, nego odjel inZenjeringa,
obzirom da se radi o specificnoj robi s posebnim specifikacijama. Ja ne narucujem usluge,
prema potrebi se ugovaraju s naSim kooperantima, a radi se uglavnhom o izvodenju na
vanjskim objektima. (gospoda Zec Buzdovaci¢ prethodno je bila upoznata teorijom o

nabavnim kategorijama )

P: Za koju od nabavnih situacija smatrate da se najce$ée pojavljuje u Vasem

poslovanju?

O: Pa uglavnom koristim situaciju ponovljene kupovine, a povremeno koristim i modificiranu
ponovljenu kupovinu. Postoji standardni asortiman koji se nabavlja od strateSkih dobavljaca,
medutim povremeno dolazi do situacija kada zbog pogorSanja uvjeta kupnje koristim situaciju
modificirane ponovljene kupovine. (gospoda Zec Buzdovaci¢ prethodno je bila upoznata s

pojmom nabavnih situacija )
P: MozZete li mi re¢i koja su Vasa zaduZenja kao voditelja nabave?

O: Odgovorna sam za funkcioniranje odjela i moj je zadatak omoguditi da svi odjeli unutar
tvrtke imaju robu uz optimalan obrtaj zaliha. Takoder izradujem narudzbe po narudzbama
kupaca, one najces¢e dolaze od komercijale veleprodaje 1 odjela inZenjeringa. Osim toga
izradujem narudzbe i1 na temelju optimiziranih minimalnih koli¢ina u ERP sustavu tvrtke.
Bavim se i rjeSavanjem problema nekurentne robe na skladiStu. U dogovoru s dobavljaima

organiziram akcijske prodaje kojima pokusavamo povecati prodaju.
P: Na koji nacin pratite optimizirane minimalne koli¢ine robe na zalihama?

O: Jednom mjesecno provjeravam u dogovoru s komercijalnim referentima je li potrebno
korigirati na viSe ili na nize optimalne koli¢ine zaliha. U tu svrhu koristim se aplikacijom
komercijalna izvjeS¢a unutar kompjuterskog programa koji koristimo. Uz to koristim joS i
pregled kartice artikala koji su mi interesantni pojedina¢no. Aktivno koristimo negdje oko Sest

tisuca 1 petsto artikala koje stalno imamo na skladistu. Dvije tre¢ine tih artikala nalaze se u

33



minimalnim koli¢inama. Svaki artikl ima svoju S$ifru 1 kataloski broj, a Sifra je ipak
najmjerodavnije sredstvo razlikovanja. Povremeno dolazi do situacija u kojima se nabavljaju
artikli koji se jednokratno narucuju i isporucuju. U takvim slucajevima otvorim $ifru za taj
artikl 1 kada se proda, odnosno isporuci, Sifru proglasim neaktivnom. Na taj nacin se ona vise
ne pojavljuje u prikazu stanja u skladiStu. Po potrebi i na sugestiju komercijale se ubacuju

nove Sifre artikala u minimalne koli¢ine ili se izbacuju stare.
P: Koristite li neku analitiku unutar ERP sustava i za $§to konkretno?

O: Imam na raspolaganju niz opcija za pracenje koli¢ine prodaje artikala. NeSto Sto najcesce
koristim je opcija Ulazno-lIzlazni promet artikala. Tu postoji moguénost pracenja artikala uz
kriterij n dana, ubacivanje broja dana. Moguénosti su razliite, mogu pratiti promet artikala s
koli¢inom na pocetku perioda, bez ulaznog, bez izlaznog prometa pa kombinirati sve te
kriterije, zatim mogu pratiti koeficijent obrtaja svih artikala koji su mi interesantni ili grupe
artikala u nekom vremenskom periodu. Na temelju toga donosim odluke u daljnjem

poslovanju.

P: Spomenuli ste kako je VaSe zaduZenje, medu ostalim, i formiranje narudzbi. MoZete

li pro¢i sa mnom jednu tipi¢nu narudzbu za potrebe kupca?

O: Primjerice kupac u prodajnom salonu prihvati ponudu komercijalnog referenta i on radi
narudzbu kupca. Na kraju dana kroz ERP sustav povla¢im tu i slicne narudzbe i sustav ih
sortira prema dobavlja¢ima. Ovisno o hitnosti narudZbe, narudzba ide isti dan ili pricekam da
se skupi jo§ sli¢nih narudzbi za istog dobavljaca. Na potvrdi narudzbe koju dobijem od
dobavljaca stoje uvijeti isporuke i pla¢anja. Ukoliko se radi o pla¢anju unaprijed dam nalog
financijskoj sluzbi da se izvrsi uplata po dobivenoj ponudi ili ¢ekam isporuku robe i placanje
se vrsi po dospije¢u naznacenom na racunu. U meduvremenu radim kontrolu tijeka isporuke
robe. Po prispijec¢u robe na naSe skladiSte moram osigurati izradu deklaracija o porijeklu robe
i kolegica radi kalkulaciju cijene. Kada je sve to obavljeno obavijestim komercijalnog
referenta koji je prodao robu da je roba spremna za isporuku i po preuzimanju ispostavlja se

racun kupcu.
P: Koja je procedura ako se roba narucuje za interne potrebe, a ne za potrebe kupca?

O: U osnovi procedura je ista s tom razlikom S$to ne treba obavjeStavati kupca i roba se

razduzuje na drugaciji nacin, internim dokumentima, a ne fakturira se.
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P: Koji koraci u nabavnom procesu prethode samom narucivanju robe?

O: Ako se radi o ponovljenoj narudzbi, prekontroliram koli¢ine koje trebaju biti narucene,
uvjete nemam potrebe kontrolirati jer su ve¢ odredeni godiSnjim ugovorima. U slucaju da se
radi 0 novoj kupovini u par mail-ova iskomuniciram s dobavljaem uvjete dostave robe,
narocCito su mi vazni rokovi isporuke i uvjeti placanja. Nastojim uvijek izvuéi $to duzi rok
placanja. Ako se radi o hitnim narudzbama i posebnoj specifikaciji za inZenjering, odnosno
radionu, preko opcije pracdenja posiljke pratim faze isporuke robe. U pravilu se tu radi o
artiklima o kojima ovisi krajnji termin zavrSetka posla tako da je to dosta osjetljivo. Jednom
nam se dogodilo da smo poslali nas§ kombi u Zagreb po posiljku jer je bio vikend i sve bi
prolongiralo isporuku za tri dana, §to nam nije odgovaralo. To je povuklo za sobom vece

troskove, ali smo ispoStovali ugovornu obvezu.
P: Koje vrste placanja Kkoristite prilikom podmirivanja obveza prema dobavlja¢ima?

O: Budu¢i da smo dnevno u komunikaciji odjel prodaje, odjel raCunovodstva i ja, nastojimo
kada god je to moguce zatvoriti dugovanje putem kompenzacije ako se prodaja i nabava
odvijaju u oba smjera. Inace domace dobavljace placamo putem Internet bankarstva kunskim
nalozima, a strane dobavljace deviznim doznakama. Postoji moguénost pladanja putem

kreditnog pisma ali to rijetko koristimo.

P: Kada ste uveli ISO standard?

O: U travnju 2008.

P:Kako je utjecala implementacija ISO standarada na odvijanje procesa nabave?

O: Nacin poslovanja tvrtke se nije puno promijenio, jednostavno mislim da se uvelo reda u
poslovanje svih odjela, naravno i u odjelu nabave. Malo smo lutali unutar tvrtke u odredenim
procedurama. ISO standard je propisao to¢an nacin odvijanja odredenih procesa. Navest ¢u
vam primjer gdje smo imali jako dobar rezultat nakon uvodena striktne procedure po
standardu. Imali smo dosta zbrke oko reklamacije na relaciji kupac-mi-dobavlja¢. Svi bi
sudjelovali po malo, a na kraju nismo imali jednu odgovornu osobu koja bi pratila od pocetka
do kraja dogadaj. Uvodenjem standarda to¢no se zna tko je odgovoran za koji dio reklamacija.
Da bi vam bolje objasnila o ¢emu je rije¢ podijelit ¢u reklamacije u dva vida. Jedno su
reklamacije koje su rezultat kvalitativnog i kvantitativnog prijema robe, a drugo su
reklamacije od strane kupaca za prodanu robu.
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P: Tko je zaduZen za reklamacije i na koji se nacin rjeSavaju?

O: To je isto moje zaduzenje. Kolegica zaprima pristiglu robu i izraduje primku. Sustav
automatski iz primke generira lager listu i nju predaje skladiStaru na prijemu koji kontrolira
pristiglu robu. Ako je sve uredu primka se zakljucuje i printa se kalkulacija. Ako se ustanovi
nesukladnost radi se reklamacija. SkladiStar piSe zapisnik o reklamaciji i mailom Salje meni
na uvid. Dalje ja komuniciram s dobavljaCem i ukoliko se radi o oStecenoj robi nastojim se
dogovoriti 0 povratu oSteCene robe ili, ukoliko se radi o manjku. dobavlja¢ nam Salje

financijsko odobrenje ili naknadno dostavlja robu koja je nedostajala.

Cesto se dogada da kupac vrati robu sa skrivenom manom ili nekim drugim o$teéenjem koje
nije bilo vidljivo u momentu prodaje. Tada se radi povrat te robe na nase skladiste i u

komunikaciji s dobavljacem rjeSavam ili povrat ili zamjenu za ispravnu robu.
P: Kako mjerite performanse dobavljac¢a?

O: Jedan od zahtjeva ISO standarda je ocjena dobavljaca na godisnjoj razini. Ne ocjenjujem
sve dobavljace, ve¢ one od strateske vaznosti i one koji idu prema toj kategoriji. Kriteriji su
mi brzina isporuke, bonusi za ukupnu prodanu robu, fleksibilnost placanja i kvaliteta isporuke
robe. Ocjene su od jedan do pet pri cemu je pet najveca ocjena. Te ocjene dobavljaca sam

slozila u Excel tablicu 1 po godinama usporedujem promjene po ocjenama.
P: Koristite li mozZda e-nabavu?

O: Nasa dva najveca dobavljaca imaju izgraden sustav narudzbe putem e-sellinga i takav
nacin plasiranja narudZbe posebno stimuliraju bonusima, tako da kod njih koristimo taj sistem
narudzbe. Kod ostalih vrlo rijetko i to u pravilu ako se radi bas o specificnom artiklu koji je
potreban inZenjeringu 1 trebat ¢e nam tada 1 nikad viSe. Tada uglavnom inZenjeri putem
interneta traze artikl s odgovaraju¢im specifikacijama, cijena je takva kakva je, nema

pregovora i taj artikla se narucuje putem maila ili formulara na stranici.

P: Pratite li trendove u Vas$oj djelatnosti i postoje li mozda neki kojima cete se trebati

prilagoditi u skoroj buducénosti?

O: Jedan od trendova koje veleprodaje, nasi partneri uvode, je Just in time model. Za to je
potrebno funkcioniranje ¢itavog lanca, a ne samo jednog aktera. Dva nasa dobavljaca su uvela
taj model, medutim problem je u rokovima, dolazi do odgodene isporuke robe. Koliko god
smo mi veleprodaja i imamo kupce kojima se prodaju vece koli¢ine robe, veliki postotak

naSih kupaca su elektroinstalateri kojima je roba potrebna odmah. Problem je $to ne poznaju
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dovoljno robu, odnosno nemaju dovoljno predznanja potrebnog za ispravnu ugradnju i
pustanje u rad onoga Sto kupe kod nas, tako da ne znaju unaprijed $to im sve treba. Tu nastaju
hitne narudzbe, tako da smo za sada daleko od napustanja klasicnog modela nabave. Veliki

dio robe mi moramo imati na skladistu, raspoloziv odmah za isporuku.

5.4. Rezultati istrazivanja

Razgovorom s voditeljicom nabave u tvrtki Culi¢ Elektro Centar d.o.o. ustanovljeno je u kojoj
mjeri odjel nabave igra znacajnu ulogu u svakodnevnom poslovanju. Sami odjel nabave ima
odredenu autonomiju unutra tvrtke i njegovo poslovanje je usko povezano s ostalim odjelima.
Ta povezanost o€ituje se u ¢estim sastancima koji se odvijaju na dnevnoj, tjednoj i mjesecnoj

bazi.

Povezivanje svih interesnih skupina u tvrtki u konacnici je rezultiralo centralizacijom nabave,
no bududi da se tvrtka bavi i kupoprodajom specifi¢ne robe, odjel inzenjeringa i radiona imaju
ovlasti sami povremeno nabavljati robu. Potencijalno moze do¢i do problema ukoliko manjka
komunikacije izmedu voditelja nabave i1 voditelja navedenih odjela, no takve situacije se u
pravilu ne dogadaju zahvaljuju¢i ucestalim sastancima. Sam odjel nabave nije mnogoljudan,

no djelatnice odjela uspjesno ispunjavaju sve izazove svakodnevnog poslovanja.

Tvrtka Culi¢ Elektro Centar d.o.0. posluje sa specificnom robom koja nije roba Siroke
potrosnje 1 dobrom snabdjevenoscu stekla je reputaciju na regionalnom trzistu. Uprava smatra
da nabava treba stvoriti strateski koncept odnosa tvrtke i dobavljaca te na tome temeljiti

strategiju nabave.

Tvrtka veliki dio robe nabavlja od kolaborativnih i strateskih dobavljaca, a samo manji dio od
transakcijskih dobavljaca §to pridonosi kvaliteti krajnjeg proizvoda. UspjeSnost nabave ne leZi
samo u ¢injenici da je potrebno rezati cijene, ve¢ se ogleda u uspjesnosti upravljanja mreZom
dobavljaca. Ona se postize na temelju mjerenja performansi dobavljaca koje voditelj nabave
vr$i na godi$njoj razini. Tijekom dugogodiSnjeg poslovanja razvili su se ¢vrsti partnerski
odnosi s dobavljac¢ima Sto uvelike pojednostavljuje proces nabave kroz situacije ponovljene
kupovine. Roba se uglavnom nabavlja direktno od proizvodaca ili distributera u Hrvatskoj. To

omogucava uspjesniju prodaju buduéi da se postizu povoljniji uvjeti nabave.

37



Odredene poteskoce pojavljuju se prilikom narudzbi robe iz prekomorskih zemalja zbog duzih
rokova isporuke i nesigurnosti izvora nabave. Tvrtka se takoder susre¢e s izazovima i na
domadem trziStu. Nabava specificne robe, koja je potrebna za odvijanje dijela poslovanja,
ponekad nije jednostavna zbog nabavnih koli¢ina koje svrstavaju tvrtku u razred malih
kupaca. Takva klasifikacija, u slucajevima hitnih narudzbi, rezultira usmjeravanjem odjela

nabave na europsko trziste koje navedene artikle prodaje po vi§im cijenama.

Kao u svakom poslovanju, i u tvrtki Culi¢ Elektro Centar d.o.o. dolazi do situacija da se
odredena roba treba reklamirati dobavlja¢ima. Reklamacije s dobavljaCima rjesavaju se po
nacelu pozitivne poslovne prakse, a buduci da tvrtka njeguje dobre odnose s dobavljac¢ima do

sada nije imala vecih problema u rjeSavanju istih.

Prema rezultatima istrazivanja funkcija nabave dobro odraduje svoj zadatak odrzavanja
optimalnih koli¢ina proizvoda na zalihama i uz pomo¢ ERP sustava prati situacije koje mogu
potencijalno stvoriti troSak poslovanju. Sama procedura naruc¢ivanja robe je standardizirana i
odvija se po procedurama propisanim 1SO standardom. Doprinos standarda vidljiv je kroz
sustavno pracenje procedura unutar funkcije nabave i po dosadasnjim iskustvima njegovo

uvodenje nije znac¢ajno promijenilo poslovanje, ve¢ ga je olaksalo.

Tvrtka Culi¢ Elektro Centar d.o.0. organizacija je koja nastoji i¢i u korak s trendovima u
svojoj djelatnosti. Sukladno s tim, veliki dio robe u kategoriji ponovljene kupnje obavlja
putem e-nabave, odnosno putem aplikacija razvijenih od strane dobavljaca tvrtke. Oni
stimuliraju takav nacin kupovine jer rezultira uStedama za obje strane u kupoprodajnom

procesu.

U skoroj buducénosti tvrtka ne ofekuje napustanje klasicnog modela nabave kojim posluje,
zbog Cinjenice §to je on najprimjereniji domacéem trziStu, unato¢ trendovima koje postavljaju

razvijenija trZista.
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5.5. Prijedlozi za praksu

Tijekom istrazivanja tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o0.o0. i analize dobivenih podataka moZe se
zakljuciti kako tvrtka jako uspjesno posluje na trzistu. To duguje kontinuiranom radu svojih

zaposlenika na ¢elu s upravom tvrtke.

Provedeno istrazivanje pokazalo je da tvrtka sklapanjem dugorocnih, strateSkih odnosa sa
svojim glavnim dobavlja¢ima ostvaruje ustede. One se postizu sklapanjem godiSnjih ugovora
koji osiguravaju najpovoljnije uvjete nabave. Najveéim dijelom tvrtka suraduje s
dobavlja¢ima na domacem 1 europskom trzistu koji su cjenovno ponesto skuplji od
prekomorskih dobavljaca, s kojima tvrtka povremeno posluje. Preporuka bi bila orijentirati se
Sto je viSe moguce na europske i domace dobavljace koji unato€¢ malo viSim cijenama pruzaju
veéu sigurnost, narocCito prilikom situacija nove kupovine. Prilikom nove kupovine,
prethodnim istrazivanjem moze se pristupit VIES bazi podataka kako bi se provjerio identitet
novog dobavljaca te postoji moguénost provjere boniteta tvrtke novog dobavljaca, putem za to
specijaliziranih institucija. Spomenute specijalizirane institucije uglavnom imaju podatke koji
se odnose na dobavlja¢e koji posluju na europskom trziStu i ne raspolazu podatcima o
tvrtkama koje djeluju na drugim kontinentima. Od ulaska Hrvatske u Europsku uniju vise
nema carinskih barijera, ve¢ samo evidentiranje protoka robe §to eliminira troskove $peditera
te ide u prilog domacim i europskim dobavlja¢ima. Takoder troSkovi transporta znatno su
nizi. U sluaju manjih narudzbi moguca je po vrlo povoljnim uvjetima brza isporuka robe

putem transportnih tvrtki Sto nije slucaj kod prekomorskih dobavljaca.

Rezultati su pokazali da tvrtki stvara problem pravovremena opskrba specificnom robom koja
se nabavlja od domacih dobavljaca. S obzirom da je rok isporuke dug kod domacih
dobavljaca, u slucajevima hitnih narudzbi, odjel nabave se u dogovoru s upravom odlucuje na
narucivanje takve robe iz skupljih, inozemnih izvora. Prijedlog je pratiti kretanja takve robe 1
izrada Sto ucinkovitije projekcije buduée potraznje za takvom robom te ranija narudzba i
drzanje na zalihama. Takoder u buduénosti pojacati partnerske odnose s pozeljnim domac¢im

dobavljacima kako bi na temelju toga dobili prednost u odnosu na vece kupce.

Istrazivanje je pokazalo kako unato¢ modelu centralizirane nabave, odjel inZenjeringa i
radiona imaju odredenu slobodu prilikom narucivanja posebnih, specijaliziranih artikala. To
je situacija u kojoj lako moze do¢i do zbrke zbog loSe komunikacije i nesporazuma. Trebalo

bi osigurati interakciju medu odjelima intenziviranjem interne komunikacije. Tvrtka Culi¢
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Elektro Centar d.o.o0. za sada nije imala problema po tom pitanju i zasigurno nece ukoliko

nastavi sa do sada primjenjivanom praksom.

Utvrdeno je da prilikom uvodenja novog artikla u asortiman tvrtke ne postoje striktno
odredene uloge u nabavnom centru, ve¢ svi djelatnici koji sudjeluju na tjednim sastancima
imaju pravo glasa. Prijedlog bi bio staviti naglasak na odredivanje uloga prilikom uvodenja
novog proizvoda jer je to proces, a ne trenutna odluka. TeziSte bi trebalo staviti na inicijatore,
odnosno na korisnike. Na taj nacin bi se uvodenje artikla empirijski odredilo jer su to
sudionici nabavnog centra koji su najbolje upoznati sa potrebama kupaca. U cijeli proces bi se
se proslijedila odjelu nabave. Na taj nadin bi se kompletirala cjelovitost uvodenja novog

proizvoda.

Istrazivanje je pokazalo kako tvrtka iskoriStava samo mali dio pogodnosti koje poslovanju
pruza e-nabava. Model e-nabave veéina dobavljaéa stimulira. Culi¢ Elektro Centar d.o.o.
koristi sistem plasiranja narudzbe preko elektronskih kataloga prilikom nabave robe, gdje god
je to moguce i na taj nacin smanjuje troskove povezane s nabavom. S obzirom da se radi o
artiklima s posebnim specifikacijama, kategorije e-nabave poput elektronskih trznica i
elektronskih aukcija za sada u skorijoj buducnosti nisu moguée, eventualno pri nabavi
osnovnih sredstava za rad ili pojedinih strojeva za daljnju prodaju. Sugestija bi svakako bila i
usmjeravati poslovanje na dobavljace koji omoguéuju narudzbe preko elektronskih kataloga, a
nabavu osnovnih sredstava za rad prebaciti s vremenom u potpunosti na izvore e-nabave u

svrhu postizanja usteda.
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6. ZAKLJUCAK

Funkcija nabave je u danaSnje vrijeme znaCajan segment djelovanja svakog poslovnog
subjekta na trziStu Cija je djelatnost usmjerena na kupoprodajne aktivnosti. Njena uloga se
tokom vremena mijenjala, u proslosti se funkcija nabave svodila isklju¢ivo na pitanje cijene,

odnosno niska cijena u nabavi bila je pokazatelj njene u¢inkovitosti.

Postepeno su velike tvrtke pokusale ovladati procesom nabave, medutim pokazalo se da je
potrebna optimizacija funkcije nabave i njeno podizanje na visi nivo. Pojava kompleksnijih
proizvoda na trziStu i sve vec¢i zahtjevi kupaca potakli su menadzment velikih tvrtki na

pozicioniranje nabave kao strateSke funkcije u planu poslovanja tvrtke.

U modernim uvjetima na trZistu, teZiSte se prebacuje na rad s dobavljacima koji predstavljaju
klju¢ uspjeSne nabave. Efikasnost nabave povecava se primjenom kooperativnog procesa
suradnje s dobavlja¢ima na dugorocnoj bazi, buduéi da su glavni pokretaci uspjeSne nabave
neprekidno pregovaranje i interakcija usmjerena na odrzavanje dobrih poslovnih odnosa.

Timski rad i edukacija sudionika procesa nabave su takoder pretpostavka dobrih rezultata.

Tvrtka Culi¢ Elektro Centar d.o.o. bavi se prodajom specifi¢nih proizvoda i opreme. Iz tog
razloga posebno je vazno dobro organizirati funkciju nabave. Posebno je zna¢ajno za funkciju
nabave da je operativna u dijelu rokova nabave jer se prodaja ve¢im dijelom obavlja po
narudzbama kupaca, obzirom da je u pitanju roba s posebnim specifikacijama. Prilikom
procesa nabave, odjel nabave uglavnom Koristi situaciju ponovljene kupovine koja
pojednostavljuje i standardizira nabavni proces. Odjel nabave takoder uspje$no njeguje
odnose sa strateSkim partnerima 1 sklapanjem godiSnjih ugovora tvrtka uvelike Stedi
vremenske 1 financijske resurse. Na temelju rezultata istraZivanja moze se reci da tvrtka i dalje
ima prostora za unaprjedenje svog poslovanja do kojega ¢e zasigurno do¢i u narednim
godinama. Provedeno istraZivanje pokazalo je kako tvrtka Culi¢ Elektro Centar d.o.o.

uspjesno posluje na regionalnom trzistu te takav status uziva i zaslugom odjela nabave.

Moze se reci da je provedeno istrazivanje dalo odgovore na postavljena istrazivacka pitanja i
nesporno je utvrden veliki znacaj nabave kao funkcije koja je neophodna za uspje$no
poslovanje u djelatnosti trgovine. Rad takoder pruza uvid u organizaciju nabavnih procesa,
kako u teorijskom dijelu, tako i na praktitnom primjeru tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.0.0.
Glavnim ogranicenjem rada se moze smatrati uzorak. Naime, istraZivanje je zbog,

ograniCenosti resursa istrazivaCa, provedeno na primjeru samo jedne tvrtke. Rezultati

41



dobiveni dubinskim intervjuom svakako predstavljaju vrijedan znanstveni i prakti¢ni doprinos

otvarajuéi prostor za daljnja istrazivanja. Buduca istrazivanja tako mogu i¢i u pravcu analize

organizacijske strukture nabave, kao i analize upravljanja odnosima s dobavlja¢ima na

primjeru odabrane tvrtke.
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SAZETAK

Rad se bavi problematikom organizacije nabavnih procesa i utvrdivanja znacaja funkcije
nabave u poslovanju tvrtki ¢ija je osnovna djelatnost povezana s kupoprodajnim aktivnostima.
Postavljeni ciljevi istrazivanja, analiza nabave i nabavnih procesa, ispunjeni Su i rezultirali
stjecanjem znanja o poslovanju tvrtke u realnom sektoru. Kroz rad se Citatelju pruza uvid u
strukturu nabavnih procesa kroz koje prolaze sve tvrtke na trziStu i na konkretnom primjeru su
obradeni nabavni procesi tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.o. koja je specijalizirana za
veleprodaju elektromaterijala i proizvodnju uredaja za distribuciju i kontrolu elektri¢ne
energije. Istrazivanje je pokazalo da je funkcija nabave u tvrtki Culi¢ Elektro Centar d.o.o.
znacajna karika u lancu vrijednosti 1 uvelike doprinosi njenom uspjehu na trZistu. Sklapanjem
dugoro¢nih, strateSkih odnosa sa svojim dobavlja¢ima tvrtka je pojednostavnila svoj nabavni
proces i kontinuirano stvara dodatnu vrijednost poslovanju. Uvodenjem ISO standarda za
kontrolu kvalitete tvrtka je uspjeSno propisala nacine odvijanja procedura i utvrdila
odgovornosti unutar svih odjela, pa tako i unutar odjela nabave. To je dodatno olaksalo
poslovanje i uévrstilo poziciju tvrtke Culi¢ Elektro Centar d.o.0. kao poZeljnog partnera u

poslovanju. Na kraju rada daje se uvid u prakti¢ne prijedloge i zaklju¢na razmatranja.

Kljucne rijeci: nabava, nabavni procesi, lanac vrijednosti
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SUMMARY

The subject of this paper is the organisation of procurement processes and the importance of
the procurement function for the company dealing with purchasing and selling operations.
The research goals on procurement and relevant procurement processes analysis have been
achieved resulting in knowledge of the procurement operations of the chosen company. The
paper offers an insight into the structure of procurement processes that a company
undergoes. Procurement processes were analysed on the example of Culi¢ Elektro
Centar Ltd., company specialised for the electrical materials wholesales, distribution and
electrical energy control appliances manufacturing. Research shows that procurement
function in the chosen company represents an important link in the value chain, which greatly
contributes to the company’s success in the market. Through long-term strategic relationships
with suppliers, the company has simplified its procurement process, which continually adds
value to its operations. By adopting the ISO standards for quality control, the company has
successfully regulated its procedures and established department responsibilities, including
the responsibility of the procurement department. This has eased the business operations and
strengthened the company’s position as a preferred business partner. At the end, the paper
offers the adequate suggestions and conclusions.

Key words: procurement, procurement processes, value chain
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