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1. UvOD

U okviru zavrSnog rada pod nazivom ,,Uloga i znacaj istrazivanja nabavnog trzista u procesu
upravljanja nabavom‘ posebna paznja ¢e se posvetiti nabavi i istrazivanju nabave kao i
njihovom znacaju za uspjesnost poslovanja poduzeca.

No na pocetku potrebno je ukratko upoznati se s osnovnim pojmovima istrazivanja: nabava i

istrazivanje nabavnog trzista.

1.1.Definiranje problema istrazivanja

Glavni problem istrazivanja je utvrdivanje uloge i znacaja istrazivanja nabavnog trziSta u
procesu upravljanja nabavom. U radu ¢e se obraditi i analizirati podrucje istrazivanja
nabavnog trziSta na odabranim poduze¢ima iz tri gospodarske djelatnosti, te ukazati na
osnovne pristupe istrazivanju nabavnog trziSta na konkretnim primjerima poduzeca:,,DT-

Mont“, ,,Herkom* i ,,Hotel Park*.

1.2.Ciljevi istraZivanja
U vezi s problemom i predmetom istrazivanja, svrha istrazivanja je prezentirati temeljne

znacajke 1 opce karakteristike nabavnog trzista kao 1 istrazivanja istog.

Osnovni ciljevi rada su: utvrditi ulogu i znacaj istrazivanja trziS§ta u procesu nabave, te
analizirati nacine i oblika istrazivanja nabavnog trzi$ta na primjerima poduzeca DT-Mont

d.o.o., Herkom d.o.o. i Hotel Park.
Nadalje, na temelju ste¢enih spoznaja potrebno je dati smjernice za daljnje djelovanje.

1.3. Metode rada
Kao baza za izradu zavr$nog rada koristit ¢e se dosadasnja istrazivanja iz ove oblasti dostupna

u literaturi i drugim relevantnim izvorima.
U ovom radu koristit ¢e se sljede¢e znanstvene metode (Zelenika, 2000):

1. Analiza:postupak ras¢lanjivanja slozenih pojmova na jednostavnije elemente odnosno
cjeline.

2. Sinteza: objasnjava stvarnost povezivanja analizom dobivenih elemenata

3. Indukcija: zakljucivanje koje je temeljeno na analizi pojedinacnih ¢injenica kako bi se

doslo do op¢ih zakljucaka.



4. Dedukcija: nain zaklju€ivanja pri ¢emu se na temelju opcih stavova dolazi do
novih/pojedinacnih zakljucaka.
5. Kompilacija: preuzimanje tudih stavova ili zakljucaka iz tudih radova.
6. Generalizacija: misaoni postupak kojim se od pojedina¢nih opaZanja izvode novi
zakljucci.
7. Specijalizacija: postupak pri ¢emu se od opc¢eg dolazi do novog pojma.
Metode indukcije i dedukcije, metoda generalizacije i specijalizacije ¢e se koristiti u
teorijskom dijelu, dok ¢e se metoda kompilacije koristiti kroz cijeli zavr$ni rad. Empirijski dio
istrazivanja zahtijeva prikupljanje primarnih podataka $to ¢e se obaviti metodom analize,
sinteze i1 intervjuom. Empirijsko istrazivanje zapocet ¢e prikupljanjem podataka pomocéu
dubinskog intervjua s vlasnicima i zaposlenicima odabranih poduzeéa: ,Hotel Park“ Siroki
Brijeg, ,,Herkam d.0.0“. Siroki Brijeg i ,,DT-MONT d.0.0.“ Siroki Brijeg.

1.4. Struktura rada

U prvom, uvodnom, poglavlju definirani su problemi istrazivanja, ciljevi, te metode
istrazivanja. Drugo poglavlje orijentirano je na nabavu i strukture nabavnog trzista, pri ¢emu
se iznose definicije nabave i strukture nabavnog trzista. Istrazivanje trziSta nabave obraduje se
u tre¢em dijelu rada koje se osvrée na razine samog istrazivanja sa svim prate¢im
karakteristikama. Cetvrto poglavlje se bavi organizacijom istrazivanja trzita nabave koje
obuhvaca faze organizacije poslovanja nabave i faze istrazivanja trziSta nabave. Peto
poglavlje predstavlja empirijski dio rada u kojem se analizira istrazivanje nabavnog trzita na
primjeru odabranih poduzeca. Ovdje se takoder slijedom analize dobivenih rezultata
istrazivanja daju prijedlozi za praksu. Na kraju rada daje se uvid u zakljuéna razmatranja,

ogranicenja rada, te sazetak na hrvatskom i engleskom jeziku.



2. NABAVA I STRUKTURA NABAVNOG TRZISTA

2.1. Op¢enito o nabavi i trziStu
Pojam nabave podrazumijeva sve radnje u smislu opskrbe tvrtke, a koje se vrSe unutar
poduzeca kao poslovne jedinice, i kojoj je glavni zadatak briga o opskrbi materijalima kako bi

imali odgovarajucu kvalitetu i cijenu (Poto¢nik, 1998).

Nabava se moze promatrati kao nabava u Sirem smislu i nabava u uzem smislu, temeljem
poslova koji se odvijaju unutar nje same. To mogu biti operativni poslovi koji se obavljaju
svakodnevno, ili poslovi strateskog znacenja koji se obavljaju povremeno (Krpan, Varga i
Marsani¢, 2015, str. 328). Uspjesnost procesa nabave je od izuzetne vaznosti za donoSenje
pametnih i kvalitetnih upravljackih odluka, te bitno je koriStenje inteligencije nabavnog lanca
koja donosi mogucnost da se analiziraju procesi obuhvaceni lancem, te proizvodi koji nastaju

ostvarivanjem tih procesa (Panian, 2007).

,Pod pojmom trziSte smatra Se skupina ljudi koja, bilo da se radi o pojedincima ili
organizacijama, treba neke proizvode u odredenoj kategoriji proizvoda, te Kkoja ima
odgovarajucu platnu sposobnost, spremnost i ovlaStenje za kupnju odredene robe* (Dibb et

al., 1995, str.66.).

IstraZivanje trzista je postupak koji se provodi po odredenim pravilima; zasniva na nacelima
znanstvene metode, a svrha je prikupiti i1 analizirati podatke s ciljem dobivanja bitnih

informacija, a koje pomazu u odlu¢ivanju i rjeSavanju problema (Marusi¢ 1 VraneSevic¢, 2001).

Prema zajednickim karakteristikama raznih definicija istrazivanja trziSta, proizlazi da je
istrazivanje jedan od oblika marketinskih aktivnosti poduzeca koji mogu biti planirani 1
organizirani, a zasniva se na razli¢itim metodama znanstvenog rada. Glavni cilj istraZivanja je
prikupljanje raznih informacija o potroSacima, ne potroSafima, proizvodima, cijenama i
konkurenciji, te naroCito informacija o mogucem trziStu poslovanja poduzeca (MaruSi¢ i

VranesSevi¢, 2001).

»IstraZzivanjem nabavnog trziSta podrazumijevamo sustavno prikupljanje, klasifikaciju i
analizu podataka s obzirom na sve relevantne ¢imbenike koji utjeu na nabavu dobara i

usluga, a koje ¢e zadovoljiti sadasnje 1 buduce potrebe poduzeca* (Miocevic¢, 2016 str. 7. ).



2.2. TrziSne strukture

Kao odredeni oblik odnosa ponude i potraznje na trziStu javlja se konkurencija. Ista se moze
razlikovati u pogledu ulaska i izlaska s trzista, prema broju sudionika, ekonomskoj snazi... Taj
medusobni odnos 1 polozaj odnosi se na elasticnost ponude 1 potraznje, mogucénost
uvjetovanja medusobnih odnosa, stupanj odnosno intenzitet konkurencije i sli¢no (Samuelson

i Nordhaus, 2004).

Opcéenito gledajuci, razlikuju se dva tipa konkurencije: savrsena i nesavrSena konkurencija
koja moze biti u obliku monopola, oligopola 1 monopolisticke konkurencije. SavrSena
konkurencija naglasava da je trziSte savrSeno ako se sastoji od velikog broja manjih poduzeca
koja nisu u moguénosti utjecati na trziSne cijene 1 pri ¢emu Svi proizvode iste proizvode. U
ovom slucaju postoji potpuna sloboda ulaska drugih poduzeéa na takva trzista (Mankiw,
2006). Na strani potraznje postoje dva oblika savrSene konkurencije; radi se 0 oligopsonu i
monopsonu. Kod oligopsona postoji samo nekoliko kupaca i veliki broj dobavljaca, dok kod
monopsona postoji samo jedan kupac i veliki broj dobavlja¢a. Monopson, kao oblik savrSene

konkurencije, predstavlja vrlo rijetku situaciju (Miocevi¢, 2016).

S druge strane, nesavrSena konkurencija je trziSte na kojem postoji mogucnost nadzora nad
odredivanjem cijena svog proizvoda, te postoji ograni¢ena mogucnost ulaska konkurenata.
Posljedice tog stanja su previsoke cijene, manja potro$nja, visoki troskovi i manja efikasnost
(Vilogorac, 2002). Vrste nesavrSene konkurencije su: monopol, oligopol, duopol,
monopolistiCka konkurencija. Dok monopol predstavlja oblik nesavrSene konkurencije gdje
cjelokupnu ponudu kontrolira samo jedno poduzeée (Vilogorac, 2002), kod duopola trziste
kontroliraju dva poduzeca (Bakalar, 2009). Oligopol je oblik nesavrSene konkurencije u
kojem nekoliko poduzeta proizvodi sliéne ili identiéne proizvode (Vilogorac, 2002).
Monopolisticka konkurencija je kombinacija savrSene konkurencije i monopola. Prodavaci

prodaju sli¢ne proizvode koji sluze za zadovoljavanje iste potrebe (Bakalar, 2009).



3. ISTRAZIVANJE NABAVNOG TRZISTA

3.1. Vrste istrazivanja trzista nabave

Prema Skrobot (2015), istraZivanje trziSta nabave moze se podijeliti na: (a)
specijalno/prigodno istrazivanje koje se odvija za potrebe donosenja vaznih odluku o nabavi,
kada je potrebno donijeti znacajne strateSke odluke, (b) tekuce istraZivanje koje se provodi za
potrebe operativnog poslovanja i kao sastavni dio aktivnosti nabave. Ova vrsta istrazivanja
podrazumijeva kontinuirano prikupljanje i analizu podataka o nabavnom trzistu kao i sustavno
orijentiranje donositelja odluka o nabavi. Vrste istrazivanja treba cjelovito promatrati, a
zadatke planirati, definirati, analizirati kako bi se mogle dobiti potrebne informacije. Prema
istom autoru, vrste ispitivanja trziSta nabave se mogu promatrati kao izvidanje i istraZivanje
(Slika 1). Izvidanje trzista predstavlja postupak vlastitog prikupljanja informacija, te njihovo
ocjenjivanje i koriStenje. Istrazivanje trziSta se temelji na prikupljanju, obradivanju i

koriStenju informacija potrebnih u rjeSavanju problema.

Ispitivanje trzista

nabave
Izvidanje trZiSta IstraZivanje trZista
Vlastito prikupljanje i Sustavno/organizirano
subjektivno prikupljanje, obrada i
ocjenjivanje, te koristenje informacija
koriStenje informacija

Slika 1. Nacini ispitivanja trziSta nabave

Izvor: www.vup.hr

Skrobot (2015) navodi da se razlike izmedu spomenutih metoda ogledaju u nadinu rada,
prikupljanju, analiziranju, te njihovom koriStenju. IstraZivanje trziSta nabave je proces koji
podrazumijeva plansko i kontinuirano odvijanje aktivnosti, a izvidajno istrazivanje

samovoljno 1 slu¢ajno. Za kontinuiran proces prikupljanja informacija poduzeca rade na


http://www.vup.hr/

ustrojstvu marketin§kog informacijskog sustava koji je u danasnje vrijeme neophodan za
praéenje konkurencije i trziSnih kretanja. Takav sustav sainjen je od ljudi, opreme te
postupaka koji su potrebni za dobivanje potrebnih toc¢nih informacija donositeljima

marketinskih odluka (Kotler, 1997).

3.2. Objekti i podrucja istrazivanja trziSta nabave

Jako je bitno prilikom istrazivanja trziSta nabave utvrditi prioritete. Reprodukcijski materijal,
predmeti rada i investicijska dobra su uglavnom objekti istrazivanja trziSta nabave. Kod
donosenja odluka o nabavi i izboru dobavljaca (primjerice u slucaju investicijskih dobara)
sudjeluje uglavnom rukovodstvo poduzeéa ili neka druga sluzba viseg ranga. Obzirom da su
investicijska dobra jako vrijedna, nabava se obavlja pod narocitom pozorno$cu, pri ¢emu taj
postupak izaziva dugoro¢ne ucinke na poduzece i u pravilu kod istrazivanja trziSta za

investicijska dobra sudjeluju osposobljeni struénjaci (Skrobot, 2015).

Ekonomska politika uvelike utjeCe na nabavu obzirom na vrstu i opseg, strukturu ponude i
potraznje, kao i razdoblje nabavljanja i izbor dobavljaca. U slu¢aju novih propisa, istrazivanje

trzi$ta moze posluziti za nabavu i pomo¢i u oblikovanju strategije nabave (Skrobot, 2015).

Sto se ti¢e predmeta rada i njihove tehnicke karakteristike, u pocetku istrazivanja vazno je
upoznavanje karakteristika 1 strukture predmeta rada, po ¢emu se nastavlja ispitivanje
postupka izrade, izvora sirovine pogotovo u slucajevima kada predmet rada ovisi o resursima
koji su skupi i teSko se nabavljaju. Takoder je u ovim procesima bitna suradnja s tehni¢kom
sluzbom 1 proizvodnjom, kao i upoznavanje tehnologije procesa proizvodnje u poduzecu.
Naime, istraziva¢ mora imati uvid u sve navedeno (Skrobot, 2015). IstraZivanje predmeta rada

sazeto je prikazano na Slici 2.



Sastavni dijelovi kakvoca Potrosaci/ korisnici

struktura proizvoda

Nacin proizvodnje i Specificne

Utjecaj politicke

: . : . situacije na izvore
razvoj tehnologije informacije o J

. nabave
; | . predmetima rada
Izvor sirovina i '

Ekoloski zahtjevi i

dobavljaca

I | moguénosti reciklaze
Putovi nabave i Cijena [
transport Mogu¢énost supstitucije

predmeta rada

Slika 2. IstraZivanje trZiSnih ¢imbenika predmeta rada
Izvor:efzg.hr

Sto se ti¢e strukture ponude i potraZnje, nju je potrebno istraZiti zbog ispravnosti ocjene stanja
na trziStu. Ista ovisi o broju i veli¢ini proizvodac¢a. Monopol se pojavljuje na trzistu kad je
nabava poprili¢no skupa, a oligopol kada za iste predmete rada nude razli¢itu kakvocu, te u
tim situacijama poduzeca brinu o potrebama kupaca. Kod kakvoce predmeta rada, predmeti
koji imaju vecu kakvocéu Ce vise opterecivati troSkove proizvodnje dok povecana ponuda ili
potraznja dovodi do nestabilnosti cijene §to je za nabavu nepovoljno pa se smanjuje ponuda
(Skrobot, 2015). Po pitanju ekoloskih uvjeta, u slu¢ajevima kad je okoli§ ugroZen, dolazi do
zahtjevnije nabave. Istrazivanje trebala obuhvatiti utjecaj raznih tehnologija proizvodnje,
odlaganja otpada i transporta na te promjene. Zbog toga treba na vrijeme uociti promjene u
vlastitom poduzecu koje se odnose na tehnoloSke zahtjeve, jer u tim situacijama dolazi do

znatno manjih ulaganja za poduzece (Skrobot, 2015).

Zadatak transporta je napraviti kalkulaciju sredstava i putova te donijeti najbolje rjeSenje. U
slu¢ajevima koriStenja vlastitih sredstava prilikom transporta vazno je da postoje slobodna
transportna sredstva, no praksa pokazuje nepovoljnost vlastitog transporta. Najvazniji zadatak
kod istrazivanja trziSta nabave je da na vrijeme iskaZe mogucénosti transporta, opreme i
sredstava koja se koriste u transportu u svrhu smanjivanja troskova istog (Skrobot, 2015).
Cijena se smatra najvaznijim ¢imbenikom kad se donosi odluka o nabavi, te ovisi pretezno o
kakvo¢i, koli¢ini, dobavljacu, propisima i carini. Podaci koji se prikupe o cijeni sluze za

analizu strukture cijene, promatranje i usporedbu (Skrobot, 2015). Prema istom autoru, podaci
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0 dobavlja¢ima se mogu svrstati u Cetiri skupine: (a) opci podaci (navode se podaci 0
organizacijskoj strukturi, investicijama, putu prodaje; vrlo vazna je financijska situacija
dobavljaéa zbog sigurnosti isporuke), (b) posebni uvjeti (bit je u kakvoci proizvoda,
karakteristikama njegove proizvodnje, kontroli kakvoce i amortizacije), (c) uvjeti prodaje i
sredstva dobavljaca (od znaCaja za nabavu; najvaznije je istraziti cijenu po kojoj dobavljac¢
prodaje proizvode, dok je kod servisiranja dobavljaca potrebno utvrditi njegovu spremnost
pruzanja stru¢nih savjeta, kao i tehnicku i financijsku potporu, (d) odnosi viastitog poduzeca s
dobavljacima (vazno je istraziti ranija iskustva s dobavlja¢ima te njihove medusobne odnose

pri ¢emu je naglasak na sklapanju vezanih poslova, te koriStenju reputacije pri oglaSavanju).

3.3. Metode ispitivanja i istrazivanja trZista

3.3.1. Metode ispitivanja

Prema Marusi¢ i Vranes$evi¢ (2001) postoje dva glavna izvora podataka: primarni i sekundarni
izvori (Slika 3.). Sekundarni podaci su podaci ve¢ prikupljeni za neku drugu svrhu i kao takvi
su dostupni. Dijele se na dvije osnovne skupine: podaci prikupljeni u vlastitom poduzecu i
podaci izvan poduzeéa. S druge strane, primarni izvori podataka prikupljaju se izravno i
rezultat su metode promatranja i ispitivanja. Promatranje, kao metoda izravnog prikupljanja
podataka predstavlja proces kojim se uocavaju i biljeze Cinjenice bez postavljanja pitanja
osobama Cije se ponaSanje prati. Ispitivanje je metoda u kojoj se kroz pitanja osobama od
kojih se podaci prikupljaju dolazi do odgovora, te je ona najrasirenija metoda prikupljanja

podataka (Marusi¢ i VraneSevi¢, 2001).

Sekundarni izvori

Izvori podataka

Promatranje

Primarni izvori

Ispitivanje

Slika 3. lzvori podataka
Izvor: Marusi¢ M.,Vranesevi¢ T., (2001): Istrazivanje trzista, Adeco, d.0.0., Zagreb
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Prema Marusi¢ i VraneSevi¢ (2001), osnovni oblici komuniciranja s ispitanicima su 0sobno
ispitivanje, telefonsko ispitivanje i ispitivanje poStom. Osobno ispitivanje podrazumijeva
izravne kontakte primjerice s dobavlja¢ima prilikom njihovih posjeta nabavi, s osobljem
vlastite prodaje, odnosno sve izravne kontakte koji se odvijaju izmedu anketara i ispitanika.
Prednost ove vrste ispitivanja je velika koli¢ina podataka, to¢nost podataka. Telefonsko
ispitivanje se provodi putem telefona. Jedna od glavnih prednosti ovakve vrste ispitivanja je
relativno lagana dostupnost ispitanika i velika brzina prikupljanja podataka. Troskovi se
smanjuju jer ne postoje troSkovi putovanja, no telefonski razgovor je manje osoban i moze se
ograniciti na nacin da ispitanik prekine razgovor. Ispitivanje poStom je ¢est nacin ispitivanja;
ispitanici Salju putem poste upitnike koje su ispunili. Prednost ove metode je S§to ispitanici

imaju vremena prouciti upitnik

3.3.2. Metode i razine istrazivanja trzista

Ferisak (2006) pri istraZivanju objekata razlikuje dvije metode: demoskopsku i ekoskopsku
metodu. Demoskopska metoda se Kkoristi za istrazivanje subjekata na trziStu nabave;osnovna
zadaca je pracenje ponasSanja dobavljaca, kupnja, ponasanje konkurenata. Ekoskopska metoda
sluzi za istrazivanje podataka o objektima nabave. Nadalje, Ferisak (2006) navodi razlike
prema vremenskoj dimenziji istrazivanja trziSta nabave, a to su: (a) retrospektivna metoda
(koristi se podacima o proslim Kretanjima i stanju rada o odlukama koje su ranije donesene o
nabavi), (b) adspektivha metoda (bavi se podacima o sadaSnjem trziStu nabave), (c)

prospektivna metoda (istrazuje buduéi razvoj cijene, kakvoce i koli¢ine predmeta nabave).

Sto se ti¢e razina istrazivanja nabavnog trzi§ta, Van Weele (2014) ih promatra kao: (1)
makroekonomsko istrazivanje Kkoje se bazirana istrazivanju indikatora okruZenja poput
zaposlenosti, poreza, inflacije, troskova rada, (2) mezoekonomsko istrazivanje koje obuhvaca
istrazivanje svih specifiénih industrija, te (3) mikroekonomsko istrazivanje koje se provodi

tako da se istrazuju specifi¢ni dobavljaéi, njihov bonitet, likvidnost, iso- certifikati.
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4.0RGANIZACIJA ISTRAZIVANJA TRZISTA NABAVE

4.1. Faze organizacije poslovanja nabave
Vaznost organizacijske strukture nabave je u reguliranju poslova nabave, a ¢ije se odvijanje
dogada istodobno ili jedno za drugim, najvaznije ciljeve nabave potrebno je uskladiti s
ukupnim meduovisnostima poslova. Glavni zadatak organizacijske strukture je upraviti
ljudskim i drugim resursima, koji se odnose na:

1) podjelu zadataka i funkcija nabave,

2) sustav rukovodnih i izvr$nih radnih mjesta te odnosa izmedu njih,

3) sustav obveza, ovlastenja i odgovornosti i

4) sustav komunikacija izmedu radnih mjesta (Segetlija, 2008).
Prema Segetliji (2008), strukturiranje procesa nabave je zadatak organizacije poslovanja kako
bi bila uskladena s ciljevima. U ovom kontekstu potrebno je pozornost skrenuti na:

1) zadatke koje treba izvrSiti,

2) vremensko i prostorno odvijanje poslovnih zadataka,

3) angazman ljudi i sredstava, i

4) regulaciju izvrSavanja zadataka u skladu s ciljevima.
Prema Ferisaku (2006) organizacija poslovanja je proces koji se neprekidno odvija kroz Cetiri

faze, 1 to:

1. faza: Analiza zahtjeva i uspostavljanje standarda- standardi organizacije nabave postavljaju
se zahvaljujuéi informacijama o radu i problemu sustava, pri ¢emu informacije o razvoju nose
velik znacaj. Standardna nacela su ono na ¢emu se temelje standardi, a od vaZnosti su
kadrovski potencijal, troSkovi 1 etika. Ova faza je kratka 1 temelji se na brzoj analizi problema

1 mogucnosti.

2. faza: analiza postojeceg sustava— ova faza ukljucuje ,,snimanje* ve¢ postojece organizacije
poslovanja te osvrt na stanje s ciljem odredivanja nedostataka i poboljSanja organizacije.
3. faza: oblikovanje nove organizacije — podjela se vrsi u dvije podfaze: (1) faza oblikovanja

organizacije "u grubo", te (2) faza razrade detaljnih rjeSenja.

4. faza: provedba i kontrola funkcioniranja nove organizacije — ovdje se naglasak stavlja na
pripremu, a prije pripreme treba izraditi dijagram toka rada, odrediti logiku odlucivanja, te

pribaviti potrebnu opremu.
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4.2.Faze istrazivanja nabavnog trziSta

Kako je ve¢ ranije navedeno, istraZzivanje nabavnog trzista predstavlja prikupljanje, analizu
podataka, s ciljem dobivanja bitnih informacija koji ¢e pomo¢i zadovoljiti sadasnje i buduce

potrebe poduzeéa (Miocevic, 2016).

Postavljanje ciljeva Pisanje izvjestaja

A

Step-by-step pristup

\ 4

Analiza podataka
Cost- benefit analiza

4

Prikupljanje

A 4

Studija izvodljivosti Dodataki
| Sto? _| IstraZivanje
za stolom
A 4
Oblikovanje Izvodenje
istrazivackih aktivnosti | | "| istrazivackih
aktivnosti
» Gdje? » Istrazivanje
na terenu

Slika 4. Faze istraZivanja nabavnog trzista
Izvor:www.efst.hr

Kako je vidljivo na Slici 4. faze istrazivanja nabavnog trzista su:

(1) Postavljanje ciljeva i definiranje problema- osnovna zadaca istrazivanja trziSta nabave,
pri ¢emu se kod definiranja problema nastoje dobiti odgovori na postavljena pitanja
(Marusic¢ 1 VraneSevic, 2001).

(2) Cost- benefit analiza - metoda kojom se usporeduju prednost i nedostatci nekog
projekta, odnosno njihovih troskova i koristi (Purdevié¢, 2017).

(3) Studija izvodljivosti — dokument koji pokazuje izvodivost nekog projekta, ukljucivsi
detalje o financijskom planu, analizi troskova 1 koristi, sustavu upravljanja (Buble,

2010).
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(4) Prikupljanje podataka — standardizirani, uglavnom formalan, postupak u kojem se uz
pomo¢ instrumenata istrazivanja na jednak nacin pristupa svim jedinicama istrazivanja.
Naglasak je na primjeni znanstvene metode S$to obuhvac¢a primjenu sustavnih
postupaka s ciljem dobivanja to¢nih i pouzdanih informacija (Vranesevic, 2014).

(5) Analiza podataka - proces analize dobivenih rezultata koji moze biti potpomognut
racunalnom obradom podataka koristeci razne aplikacije i softverska rjeSenja pri cemu
se podaci mogu prikazati na razliCite naCine (primjerice, tabelarno ili graficki)
(Marusi¢ i Vranesevi¢, 20014).

(6) Pisanje izvjestaja — predstavlja kraj istrazivackog procesa. Osnovna zadaca izvjestaja
je jasno prikazati glavne rezultate koji su prikupljeni s trziSta i omoguéiti dostupnost

istih istrazivacu i zaposlenicima u svako vrijeme (Marusi¢ i VraneSevic, 2001).

14



5. ISTRAZIVANJE NABAVNOG TRZISTA NA PRIMJERU
ODABRANIH PODUZECA

5.1. Provodenje istraZivanja

Kao predmet istrazivanja organizacije i trziSta nabave za prvi primjer odabran je ,,Hotel
Park“ iz Sirokog Brijega. Hotel Park smjesten je u samom sredistu Sirokog Brijega, u srcu
Hercegovine, kraj rijeke LiStice. U svom kompleksu ima dva ugostiteljska objekta: Gradsku
kavanu i Restoran Domano. Drugi primjer je tvrtka ,DT-MONT d.o.0. “takoder iz Sirokog
Brijega koja se bavi ugradnjom razlicitih sustava grijanja, klimatizacijskih uredaja, montazom
Schprinkler sustava i protupozarne zastite i ostalim popratnim radovima. Treéi primjer je mala
obiteljska tvrtka ,Herkom d.o.0“iz Sirokog Brijega, koja se bavi prodajom spojne tehnike,

aluminijskih klupica i aluminijskih bo¢nih zatvaraca.

Cilj istrazivanja je prezentirati temeljne uloge i znacaj istrazivanja trzista u procesu nabave na
odabranim poduze¢ima. Naglasak je na vaznosti analiziranja nacina i oblika istrazivanja
nabavnog trziSta. Glavna problemska pitanja se tako ti¢u moguénosti utvrdivanja uloge i
znacaja istrazivanja trziSta u nabavi na odabranim poslovnim primjerima, otkrivanja
potencijalnih problemati¢nih podrudja, a s ciljem davanja odgovaraju¢ih smjernica daljnjeg

djelovanja u praksi.

Kao empirijska metoda istraZzivanja odabrana je metoda intervjua. Prema Baturina (2006),
glavno obiljezje intervjua, kao metode prikupljanja primarnih podataka, jest da se razgovor
obavlja izmedu dvije osobe, s unaprijed pripremljenim pitanjima dok intervjuer biljezi
odgovore koje je dobio usmenim putem. Prema spomenutom autoru, prednost intervjua je u
tome Sto se ispitaniku u istom trenutku mogu pruziti dodatna objaSnjenja uz svako pitanje,
kako bi se sprijecile eventualne nejasnoce prilikom postavljanja pitanja. Nedostatak moze biti
nemogucnost anonimnosti ispitanika zbog ¢ega je potrebno ispitanika upoznati s istim, te

zatraziti suglasnost u pogledu dostupnosti, odnosno vidljivost podataka.

Intervju 1: Miljenko Crnjac, Hotel Park, Siroki Brijeg

Podatke za prvo istrazivanje dobili smo kroz intervju koji smo obavili s gospodinom
Miljenkom Crnjcem, direktorom Hotela Park, uspje$nim poduzetnikom iz Sirokog Brijega.
Da bi se poblize upoznali sa samom organizacijom hotela i svim onim aktivnostima koje su

potrebne za uspjeSno i kvalitetno poslovanje hotela na podru¢ju nabave postavili smo
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nekoliko pitanja naSem sugovorniku.

1. MoZete li nam re¢i $to nam nudi i kako je organiziran Hotel Park?

» Hotel park u svom kompleksu ima dva ugostiteljska objekta: Gradsku kavanu i
Restoran Domano. Bilo da se radi o kra¢em ili duZzem boravku, naSa ponuda je
prilagodena potrebama turista, uspjesnih poslovnih ljudi i tvrtki i sportasa. Hotel ima
33 moderno uredene sobe koje posjeduju:

- Elektronski sustav zaklju¢avanja

- Pojedinacna kontrola A/C

- Telefon, ADSL internet

- Detektori dima

- S.0.S. dojava

- Mini bar

- Susilo za kosu

- Posluga u sobu od 11:00 do 23:00

- Dodatni jastuci, pokrivaci dostupni na upit

- Pomo¢ni lezaj

- SATTV.
U zasebnom krilu Hotela Park smjeStena je sala za svadbene sve€anosti kapaciteta 310
mjesta. Preuredena po najviSim svjetskim standardima, od 5. mjeseca 2009., otvara
svoja vrata budu¢im mladencima. U izboru 16 razli¢itth menija, domace i
medunarodne kuhinje, profesionalno osoblje 1 vrhunska dekoracija uciniti ¢e dan

vjencanja naSih mladenaca nezaboravnim.

Za mladence Hotel Park je osigurao apartman gratis te povoljne cijene smjeStaja za

njihove goste do cak 40 %.
2. Mozete li nam reci koliko zaposlenika radi na podrucju nabave?

» Ukupan broj zaposlenih u odjelu nabave je 7 S§to je sasvim dovoljno za optimalno
funkcioniranje i organizaciju nabave. Cetvero zaposlenih je fakultetskog obrazovanja,
a razlog zbog kojih su bas oni odabrani za rad u ovom odjelu je njihovo dugogodisnje
iskustvo u obavljanju hotelske nabave, dok ostali djelatnici koji rade u sklopu nabave

su zaposleni na temelju dugogodisSnjeg iskustva na sli¢nim ili istim poslovima.
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3. Jesu li zaposlenici koji su zaposleni u nabavi educirani, ulaZe li se u njihovo znanje?

> Sto se ti¢e edukacije u znanje osoblja u nabavi — ulaZe se u njihovo znanje, prije svega

u informaticku pismenost, ali i unapredivanje znanja u domeni nabave.

4. Mozete li nam reéi koji su klju¢ni dobavljac¢i Vaseg poduzeca i zaSto ste odabrali ba$

njih?

» Vinarija Zadro je glavni dobavlja¢ vina i Domano Sampanjca, dok se velika vecina
ostale robe nabavlja od tvrtki koje su u koncernu Agrokor. Vinarija Zadro je
partnersko poduzeée, poduzeéa MCI iz Sirokog Brijega, a pored toga promocija
domacih vina je jo$ jedan razlog za poslovanje. No isto tako dogovoreni su jako dobri
poslovni odnosi §to se tice dostave robe, povrata pa i cijena odnosno popusta. Kada je
rije¢ o Agrokoru, u pitanju su dobri uvjeti poslovanja, rabat je solidan i korektno

poslujemo ve¢ dugi niz godina.

5. Je li cijena glavni i odluc¢ujuéi ¢imbenik u procesu nabave?

» Puno je ¢imbenika koji utjeCu na proces nabave materijala i pruzanja usluga. Ali kao
glavni ¢imbenik zasigurno se istiCe cijena, koja se najvise odrazava na proces nabave.
Pored cijene, ima i1 drugih ¢imbenika koji su jednako bitni kao 1 cijena, a to je, izmedu

ostalih, dobra poslovna suradnja.

6. Naveli ste da Vam je cijena jedan od vaznijih ¢Gimbenika u procesu nabave. Sto Vam igra

ulogu pri odabiru, odnosno kojim karakteristikama pridajete vec¢u pozornost?

» Da, cijena mi je jedan od glavnih ¢imbenika, no budu¢i da sam prilikom svoga rada i
brige o hotelu kao glavni direktor prikupljao dosta raznih informacija o potrosacima,
proizvodima,cijeni, konkurenciji, kvaliteti itd., veliku pozornost pridajem i drugim
¢imbenicima prilikom odabira. Evo navest ¢u vam par primjera:

Kava- kod odabira kave najve¢i utjecaj ima brend kave koju potroSaci najvise
vole 1 narucuju, bez obzira na cijenu. Vodeci racuna o tome, s obzirom na iskustvo i

zadovoljstvo svojih kupaca,uzimamo onu koja se pokazala kao najkvalitetnija.
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Voce- kod vo¢a mi je jako vazno podrijetlo. S obzirom na transport, ne zelim da dug put
utjeCe na krajnji ishod. Nastojimo da je vocée uvijek svjeze i da je iz ekolosko uzgoja,
stoga naru¢ujemo gdje je provjereno domace. Naru¢ujemo u manjim koli¢inama a vise

puta.

Zestoko piée- ve¢ sam spomenuo o da imamo svoje vino, provjereno i fino. Kod ostalih
zestoka pica pozornost takoder pridajemo kvaliteti. Naru¢ujemo vece koliine zbog Cega
o¢ekujemo popust na koli¢inu. Vazno nam je da roba stigne tocno u onolikom broju

koliko je i naruceno.

Sladoled, kupovi, kolaci- najvaznije je da se dogovorene uvjete za povrat robe (kvarljivih

namirnica), ¢iji je rok u isteku.

7. Na koji nacin dolazite u kontakt sa dobavlja¢ima, odnosno istraZujete trziste

potencijalnih dobavljaca?

» Najcesce je to preko interneta, mailom, pa ukoliko u komunikaciji nema nekih
prepreka zakazujemo poslovni sastanak kako bi dogovorili detalje poslovanja 1 istrazili

ono $to nas zanima.

8. Vrse li se analize dobavljaca s kojima planirate dugoro¢no poslovati?

» Odjel nabave svake godine vrsi analizu dobavljaca kako bi se dobili svi dostupni
podaci o odredenom dobavljacu i dobila jasnija slika o tome nastaviti s njima poslovati
ili ne. Ako ¢e se poslovanje nastaviti, odreduje se kako i na koji nacin, ako ne, onda
jasno reci koji su to razlozi zbog kojih nije moguca daljnja suradnja, te se ponovno
krece u istraZivanje trzista dobave.

9. Kakva su Vasa dosada$nja iskustva u poslovanju s dobavljac¢ima?

» Moram priznati da smo zaista zadovoljni dosadasnjom suradnjom s naSim
dobavljac¢ima. Imamo korektan poslovni odnos, dogovorene uvjete za povrat robe ¢iji
je rok u isteku, voca i povr€a 1 ostalih kvarljivih namirnica. Dostavljali su nam to¢no
onoliko robe koliko smo narucili i zbog toga jo§ uvijek poslujemo sa tim istim

dobavljacima.

10. Ima li jo§ poduzeca koje se bave istom ili slicnom djelatno$éu u regiji, tj. da li imate

direktne konkurente u poslovanju?
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> Imamo zaista jaku konkurenciju kako u regiji tako i u Sirokom Brijegu. Izmedu ostalih
mogu spomenuti Hotel Puli¢ i Hotel Royal Siroki Brijeg, koji su nam direktni
konkurenti. Dok van Sirokog Brijega treba ista¢i Hotel Mepas koji se nalazi u Mostaru
1 sa svojom infrastrukturom 1 uslugama se predstavlja kao najjaci brend u ovom
poslovanju i pored toga S$to nam je konkurent ujedno je i put kojem tezimo u

buduénosti.

11. MozZete li nam reéi kako promatrate, odnosno istraZzujete Vasu konkurenciju na

trzistu?

» Trudimo se pratiti nove trendove, i¢i u korak sa vremenom pa na taj nacin biti bolji od

konkurencije. Konkurenciju promatramo kao poticaj da budemo jos bolji.

12. Imate li moguénost KkoriStenja dobre reputacije vaSeg dobavljaca prilikom

promotivnih aktivnosti?

> Da. Cak imamo i primjer, jedan od ugostiteljskih objekata, to¢nije Restoran Domano,

nosi ime pjenusca Domano vinarije Zadro koji je na$ ekskluzivni dobavlja¢ vina.

Intervju 2: Marijana Cori¢, DT-MONT d.o.o. Siroki Brijeg

Sljedei intervju je obavljen s gospodom Marijanom Corié, zaposlenicom u tvrtki DT-MONT.
Za ovaj intervju kreirana su neSto drugacija pitanja, koja odgovaraju djelatnosti 1 veli€ini

tvrtke.

1. MozZete li nam re¢éi $to nudi i kako je organizirano poduze¢e DT-MONT?

» Tvrtka DT-MONT se bavi ugradnjom svih vrsta cijevnih instalacija, pocevsi od
instalacija grijanja i klimatizacija preko vodnih i plinskih instalacija pa sve do
protupozarne zastite, prvo i vodece poduzece u svojoj bransi na ovim prostorima.
Kompanija je osnovana 1999. godine i od tada uspjes$no posluje na prostorima Bosne i
Hercegovine 1 susjedne Hrvatske. Jedino je poduzece u BiH koje se bavi ugradnjom
Schprinkler stabilnih suhih i mokrih sustava za zaStitu od poZara po medunarodnim
pravilima i standardima. UsluZni asortiman poduzeca ukljucuje:

- ugradnju razli¢itih sustava grijanja,
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- ugradnju klimatizacijskih uredaja,
- montazu schprinkler sustava i protupozarnu zastitu,

- ostale popratne radove.
2. Mozete li nam re¢i koliko zaposlenika radi na podrudju nabave?
» U procesu nabave rade dva zaposlenika, direktor tvrtke i djelatnik iz
racunovodstvenog odjela.

3. Jesu li zaposlenici koji su zaposleni u nabavi educirani, ulaZe li se u njihovo znanje?

» Svakako. Direktor tvrtke Cesto posjecuje seminare i u tijeku je dogadanja na trzistu.
Sto se ti¢e drugog djelatnika u odjelu nabave, on prati dogadanja na trzistu online tako
da mogu re¢i da ni u kojem trenutku ne bi mogli posumnjati u njihove kompetencije i

znanje.

4. Postoji li moguénost napredovanja u odjelu za nabavu?

» Zbog strukture tvrtke i broja radnika, trenutno nije moguce napredovanje u odjelu za

nabavu.
5. Mozete li nam ukratko opisati proces nabave u Vasem poduzeéu?

» Nabava u nasoj tvrtki je organizirana na nacin da nakon sastavljanja popisa robe koja
nedostaje, napiSe se zahtjevnica i preda direktoru poduzeca na odobrenje. Nakon
odobrenja direktora zahtjevnica ide u odjel racunovodstva. Odgovorna osoba koja vrsi
nabavu je osoba koja radi u racunovodstvenom odjelu. Ona naruc¢uje proizvode putem

e-maila.

6. Tko je zaduZen za kontrolu nabave? Je li sve u skladu s planiranim budZetom?

» Direktor tvrtke sa djelatnikom koji mu pomaze u procesu nabave (racunovoda) vrse

kontrolu nabave kao 1 planiranje samog budzeta.

7. MoZete li nam reci koji su klju¢ni dobavlja¢i VaSeg poduzeca i zaSto ste odabrali bas

njih?
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» Glavni dobavljaci ovog poduzeca su: Pastor InZenjering iz Zagreba i Reca Group iz
Sarajeva. Tesko je naéi dobavljace koji isporuc¢uju materijale ovakve vrste, ali moram
spomenuti da smo izuzetno zadovoljni nasom dosadasnjom suradnjom. S oba
dobavlja¢a smo dogovorili povoljne uvjete nabave, a to se odnosi na odgovarajucu
cijenu, rabat, mogucnost povrata i odgodu plac¢anja. Suradnja se odvija na taj nacin da
dobavljaci isporucuju potreban materijal i opremu na gradiliSte, a poduze¢e DT-
MONT navedenu opremu ugraduje i montira. Sve je to potkrijepljeno ugovorom o

djelu izmedu poduzeca i dobavljaca.

8. S kojim se problemima najceS¢e susreéete u procesu nabave ?

» Najces¢e su to nabava prevelike koli¢ine sitnog inventara i rezervnih dijelova §to
dovodi do nemoguénosti skladiStenja nabavljenih dijelova. Pored toga postoji i

problem dostave manje koli¢ine dijelova zbog nedostatka istih na lageru dobavljaca.

9. Sto se dogada ukoliko dobavlja¢i ne poStuju kvalitetu dogovorene robe i razlitita

odstupanja ukoliko se ucestalo dogadaju?

» Kada su u pitanju takve greske moram reci da je nasa tvrtka poprili¢no stroga. lako
nema mnogo dobavljaca za nasu djelatnost, ukoliko se dogodi da kvaliteta materijala
kojeg je dobavlja¢ isporucio nije odgovarajuéa, direktor ¢e naloziti da se cijela
isporuka vrati dobavljacu. Dobavlja¢ ¢e biti kontaktiran i ukoliko nema materijale
dogovorene kvalitete na lageru, zahtijevat ¢emo da nabavi i dostavi novu koli¢inu

materijala. Ovakva situacija se dogodila jednom, ali nije se vise ponovila.

10. Je li cijena glavni i odluc¢ujuéi segment u procesu nabave?

» Jedan od najznacajnijih ¢imbenika u procesu nabave je kvaliteta i funkcionalnost
proizvoda jer se poduzece bazira na sigurnosti ljudi. Tako da cijena proizvoda pada u
drugi plan. To je upravo tako zbog ¢injenice da objekt u koji je ugraden neki od nasih
sistema ne moze dobiti uporabnu dozvolu ukoliko ugradeni sistem nije adekvatno

postavljen i testiran.
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11. Na koji nacin dolazite u kontakt s dobavlja¢ima, odnosno kako istrazujete trziste

nabave?

» lzvor informacija o napretku tehnologije u ovoj bransi ili eventualno novih proizvoda
su isklju¢ivo sajmovi i seminari. Poduzeée ulaze u opremu i alate svakodnevno i do
sada raspolaze sa zavidnom paletom profesionalnih alata, ponajvise marke Hilti. Prvi

kontakt s dobavlja¢em ostvarujemo upravo na sajmovima.

12. VrS$e li se analize dobavljaca sa kojima planirate dugoro¢no poslovati?

» Praksa naSeg poduzeca je da za dobavljace biramo provjerene tvrtke koje su poslovale
s nasim poslovnim partnerima, dakle, biramo dobavlja¢a prema preporuci. Sto se tice

samog istrazivanja dobavljaca naglasak dajemo analizi kvalitete proizvoda.

13. Kakva su Vasa dosadasnja iskustva u poslovanju s dobavlja¢ima?

» Pastor Inzenjering iz Zagreba i Reca Group iz Sarajeva su nasi dugogodisnji poslovni
partneri i mozemo se pohvaliti naSom poslovnom suradnjom. Nismo imali nikakve
konfliktne situacije, viSak ili manjak narucenih proizvoda i sliéno. Nadamo se da ¢emo

1 s budu¢im dobavljac¢ima imati ovakvu poslovnu suradnju.

14. Ima li jo§ kompanija koje se bave istom ili slicnom djelatnoséu u regiji, tj. da li imate

direktne konkurente u poslovanju?

» Od konkurenata mozemo spomenuti tvrtku TI-Termoenergetski InZenjering d.o.o iz
Sarajeva, koja se bavi ugradnjom grijanih, rashladnih sistema 1 sistema ventilacije

koja je jedna od naSih najvecih konkurenata u regiji.

15. MozZete li nam joS re¢i kako promatrate, odnosno istrazujete VaSu konkurenciju na
trzistu?
» Pratimo njihovo poslovanje, cijene i kvalitetu gradnje i trudimo se pruziti bolju uslugu

od konkurencije.

16. Imate li moguénost KkoriStenja dobre reputacije vaseg dobavljaca prilikom

promotivnih aktivnosti?

» Za sada se nismo pozivali na dobavljace, ali upravo to nam je u planu prilikom
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lansiranja nove promidzbene kampanje.

Intervju 3: Ana Kosir, Herkam d.o.0. , Siroki Brijeg
Tre¢i intervju je obavljen s Anom Kosir, zaposlenicom poduze¢a Herkam. U nastavku su

postavljena pitanja i dobiveni odgovori.

1. Mozete li nam reci $to nudi i kako je organizirano poduze¢e Herkam?

» Herkam d.o.0. je obiteljsko poduzece koja ima 5 zaposlenika. Od 2005. godine bavi se
prodajom spojne tehnike, aluminijskih klupica i aluminijskih bo¢nih zatvaraca.
Osnovni moto je kvaliteta proizvoda, usluge i cijene. Na temelju naseg mota ostvarili
smo dobru poslovnu suradnju sa nasim poslovnim partnerima. Od 2011.godine imamo

vlastitu proizvodnju aluminijskih bo¢nih zatvaraca/¢epova (AL.BZ.).

2. Mozete li reéi koliko zaposlenika radi na podrucju nabave?

» Zaproces nabave zaduzena je jedna osoba, direktor tvrtke.

3. Jesu li zaposlenici koji su zaposleni u nabavi educirani, ulaZe li se u njihovo znanje?

» Izvor informacija o novim trendovima i proizvodima na trziStu obi¢no se mogu

pronaci na internetu, tako da neka formalnija dodatna edukacija nije u planu.
4. Postoji li mogucnost napredovanja u odjelu za nabavu?
» S obzirom da je samo direktor zaduzen za nabavu, rekla bih da ne moze.

5. Mozete li ukratko opisati proces nabave u Vasem poduzecu?

» Posto je poduzeée malo, narudzbe vrSi odgovorna osoba - direktor, a vrSe se
elektronskim putem e- mailom, a ostali detalji vezani za narudzbu dogovaraju se preko
telefona, Skypa...

Kako poslujemo s dugogodisnjim partnerima, ve¢ je uhodan proces nabave i dopreme

materijala do nasSih skladista.
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6. Tko je zaduZen za kontrolu nabave? Je li sve u skladu s planiranim budZetom?

» Kontrolu nabave kao i planiranje budzeta takoder izvrSava direktor tvrtke. Direktor,

koji je ujedno i vlasnik tvrtke je nasa najjaca karika.

7. Mozete li nam reci koji su Kljuéni dobavlja¢i Vaseg poduzeca i zasto ste odabrali bas
njih?
» Kljucni dobavljaci firme Herkam su:

1. Noegel (Sarafi),

2. Pichler Cemie (PUR pjena),

3. PHI Austrija (kajle) i

4. Feal (klupice).
S obzirom na djelatnost tvrtke i nasu poslovnu politiku ovi dobavlja¢i nude najkvalitetnije
proizvode, ali i zadovoljni smo uvjetima poslovanja, cijene su povoljne i poslovni odnos
korektan. Prilikom uvoza materijala iz Austrije (npr. PUR pjena) ili druge robe koju uvozimo,
mi organiziramo transport. U dogovoru s tvrtkom kod koje nabavljamo robu ista pakira
narudzbu, obavlja utovar, rjeSava svu dokumentaciju na njihovoj carini i roba je spremna za
uvoz. Istovar robe se vr$i na vlastitom skladistu, vlastitim viljuskarom, te se u tom skladistu ta

roba 1 skladisti.
8. S kojim se problemima najceSce susrecete u procesu nabave ?

» Definitivno je to problem skladiStenja nabavljenih predmeta. Preferiramo vece
narudzbe zbog toga §to uvozimo veéinu materijala, pa ukoliko se dogodi da npr. dva
dobavlja¢a dovuku materijal u kra¢em vremenskom periodu dolazi do problema

nedostatka skladisnog prostora.

9. Sto se dogada ukoliko dobavlja¢i ne poStuju kvalitetu dogovorene robe i razlitita

odstupanja ukoliko se ucestalo dogadaju?

» Ukoliko dobavljac¢i ne postuju uvjete ugovora zakazujemo sastanak i pokusamo rijesiti
problem, naravno ne prihva¢amo isporuke loSijeg materijala, dajemo im Sansu da
isprave greSku. Ukoliko se greSke ponavljaju prekidamo ugovor o suradnji i

pronalazimo novog dobavljaca. U naSoj bransi greSke ovakve vrste nisu dopustive.
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10.

11.

12.

13.

Je li cijena glavni i odlu¢ujuci segment u procesu nabave?

» Ne. Kvaliteta proizvoda nam je mnogo vaznija, jer ugradnjom jeftinijeg proizvoda
nize cijene sebi povecavamo troskove servisiranja, stoga biramo kvalitetnije i obi¢no

skuplje proizvode.

Kao primjer naseg proizvoda kojeg nabavljamo od poslovnog partnera u Austriji PUR
pjena, svakodnevno vodimo “borbu®“ sa nasim konkurentima, zbog odnosa cijene i
koli¢ine, te neupitne kvalitete. Kod nas je PU pjena 5,56 KM +PDV /45 L, dok je kod
nasih konkurenata cca 5,10KM +PDV/38 L.

U razgovoru s direktorom poduzeca od kojeg nabavljamo PU pjenu te ostale materijale
(silikone, ljepila...) potrebne proizvoda¢ima PVC i aluminijske stolarije, istaknuto nam je
da razlika u kvaliteti, koli¢ini, kakvo¢i proizvoda ovisi o njihovim repromaterijalima zbog
kojih dobivaju na koli¢ini i kvaliteti.

Na koji nacin dolazite u kontakt s dobavljac¢ima, odnosno istraZujete trziSte nabave?

» U nasoj bransi, najpogodniji nacin za dolazak u kontakt s dobavlja¢ima su sajmovi. Na
sajmovima, pored izloZbenih proizvoda postoje i katalozi proizvoda. Kada pregledamo
kataloge proizvoda dobavljata ¢iji proizvodi nam odgovaraju kvalitetom,
kontaktiramo mailom 1ili telefonom kako bi zakazali sastanak na kojem dogovaramo

uvjete buduce suradnje.

VrSe li se analize dobavljaca s kojima planirate dugoro¢no poslovati?

» Naravno. S obzirom na razvoj tehnologije dobavljace prvo pronademo na internetu.
Prvo $to istrazujemo je s kojim poduzeéima posluju, zatim vidimo imaju li proizvode
koji su nama potrebni i mailom Saljemo upit koji je unificiran. Ovaj upit sadrZi pitanja
0 uvjetima prodaje, cijenama odabranih proizvoda na veliko i malo, uvjete isporuke,
provjeru jesu li u cijenu ukljuceni troskovi transporta i slicno. Nakon $to dobijemo
predracun za zeljene proizvode slijedi poslovni sastanak na kojem pokusavamo dobiti
odgovaraju¢i rabat i odlucujemo hocemo li zapoceti poslovnu suradnju s tim

dobavljacem.

Kakva su Vasa dosadasSnja iskustva u poslovanju sa dobavlja¢ima?

» S obzirom na to da postoji bas veliki broj dobavljaca imali smo i loSih i dobrih
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iskustava. Dogadalo nam se da dobavljati svoje proizvode cCesto prezentiraju
kvalitetnijim nego Sto su se pokazali prilikom ugradnje. Nadam se da smo presli takve
situacije odabirom Feal-a iz Sirokog Brijega za dobavlja¢a i poslovnog partnera, jer su
oni duze vrijeme na trziStu i preporuCuju nam dobavljate koji imaju vrhunsku

kvalitetu proizvoda, povoljne cijene i postuju zadane rokove.

14. Ima li jos poduzeéa koja se bave istom ili slicnom djelatno$¢u u regiji, odnosno imate

li direktne konkurente u poslovanju?

» Imamo zaista jaku konkurenciju kako u cijeloj Bosni i Hercegovini, tako i u susjednim
drzavama. Ovo su samo neki: Europrodukt d.o.o. iz Sirokog Brijega koji je medu top
10 vodecih poduzeca u ovoj bransi na podrucju BiH ali i cijele regije, zatim PRO-
MONT Siroki Brijeg, Ugarak-produktd.o.o iz Visokog, Metalotehnika ALU i PVC
sistemi Sarajevo, DUO MONT d.o.o Zenica i mnogi drugi, jer je ova bransa zaista

razvijena i u skoro svakom gradu BiH postoji barem jedan proizvodac.

15. MoZete li nam joS$ reéi kako promatrate, odnosno istraZujete Vasu konkurenciju na

trzistu?

» S obzirom na jaku konkurenciju na ovom podruéju, svakodnevno pratimo
konkurenciju, kakve su njihove cijene, s kojim proizvodima nastupaju, kvalitetu
proizvoda, koli¢ine koje nude na trzistu, mi Smo primorani reagirati na svaku njihovu

»prijetnju‘ jer se odraZava na nase poslovanje 1 nabavu.
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5.2. Analiza rezultata istrazivanja

Analiza rezultata istraZzivanja nabavnog trzista je pokazala da unato¢ financijskoj nestabilnosti
unutar drzave, poduzeta Hotel Park, DT-Mont i Herkam su likvidna. Obzirom na faze
istrazivanja nabavnog trziSta odabrana poduzeca imaju razli¢it pristup prikupljanju podataka o
objektima nabave, dobavljac¢ima i konkurenciji koja ima izravan utjecaj na njihovo poslovanje
i sferu nabave. Tako primjerice Hotel Park istrazuje trziste dobavljaca uglavnom preko
interneta $to znatno smanjuje putne troSkove, dok poduzec¢a DT-Mont i Herkam trziste
dobavljaca istrazuju putem sajmova i seminara. Sva poduzeca se rado oslanjaju prvenstveno

na preporuku koja ubrzava proces istrazivanja trzista nabave i poslovnog pregovaranja.

Upoznavsi situaciju 1 nacin rada ova tri poduzeca, ocigledno je da kroz ispitivanje trZiSta
nabave koriste metodu istrazivanja trzista koja ukljucuje sustavno prikupljanje, obradivanje i
pravodobno koristenje informacija. Na temelju prikupljenih informacija nastoje rjesSavati
eventualne probleme koji se dogadaju prilikom isporuka. Ovakav nacin prikupljanja
moguéih neadekvatnih isporuka roba ili usluge od dobavljada. Kroz prethodno navedene
odgovore objekta ispitivanja jasno je da imaju stroge Kriterije i uvjete ugovora sa svojim
dobavljac¢ima, te da ne dopustaju greske koje Ce Stetiti njihovom poslovanju. Takav odnos, u
planiranju nabave 1 istraZivanju trzista iste, posljedi¢no ¢e pozitivno utjecati i na kompletno

poslovanje i efikasnost poduzeca.

Sto se ti¢e istrazivanja trzista konkurencije, istraZivana poduzeéa se trude prilagodavati novim
trendovima i uvjetima na trzistu kako bi bili u skladu s konkurencijom. Situacija u kojoj su
analizirana poduzeca izlozena direktnim konkurentima motivira ih na dodatne napore i
napredak u poslovanju kako bi zauzeli §to bolju poziciju na ciljanom trzistu. Dok Hotel Park u
svojim konkurentima ujedno vidi i put daljnjeg djelovanja, tako DT-Mont i Herkam kroz

konkurenciju uvidaju svoje slabosti i nacine kako unaprijediti poslovanje.

Cijena se smatra jako bitnim ¢imbenikom prilikom odluke u nabavi i ona zasigurno i u
promatranim poduze¢ima igra veliku ulogu prilikom istrazivanja nabavnog procesa. No ipak,
kroz analizu rezultata vidljivo je da poduzeca prioritet odabira stavljaju na kvalitetu. To se
moze Vvidjeti kroz primjer istrazivanog poduze¢a Herkam d.o.o. koji se odlucio na kvalitetniji

proizvod iako je cijena proizvoda znatno veca od konkurencije. Takav stav poduzeca je
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potvrdio da veliku paznju usmjeravanju na svoje korisnike, odnosno kupce, i odrzavanje

vlastite reputacije.

Jedan od vaznijih objekata istraZivanja trziSta nabave u procesu nabave je transport kod kojeg
je najvaznije izraditi kvalitetan izraCun sredstava i materijala. Rezultati istrazivanja su
pokazali da su u odabranim poduzeéima vrste transporta razli¢ite. Primjerice, poduzece
Herkam je za transport koristilo vlastita sredstva, dok su poduze¢a Hotel Park i DT-Mont
koristila sredstva svojih dobavlja¢a. Iz navedenog proizlazi da je za potrebe transporta,

najpovoljnija i sigurnija opcija koriStenja sredstava dobavljaca.

Na temelju prethodno analiziranih rezultata u odabranim poduzec¢ima, te postavljenih ciljeva
istrazivanja i definiranih problemskih pitanja, potvrdeno je kako istrazivanje trziSta nabave

ima vaznu ulogu u procesu upravljanja nabavom.

5.3.Prijedlozi za praksu

Slijedom navedenih rezultata istrazivanja moze se zakljuciti da su poduzeca zadovoljna
odabirom svojih dobavljac¢a i nafinom istrazivanja nabavnog trzi§ta. Razvojem drusStvenih
mreZa promijenio se i na¢in odabira poduzeca potencijalnih dobavlja¢a. Nedostaci koji se
mogu pojaviti prilikom odabira preko interneta kod poduze¢a Hotel Park ogledaju se u tome
Sto su iskljueni dobavljaci koji nemaju pristup internetu ili nisu aktivni na drustvenim
mrezama. Pozeljno je da navedeno poduzece odabere i druge nacCine istraZivanja trziSta
dobavljaca. DT- Mont i Herkam poduzeca, koja u procesu nabave nisu davala veliki znacaj
istrazivanju trZista preko interneta, ¢e u buduc¢nosti morati krenuti tim putem kako bi se mogli
nositi s konkurencijom, te lakse dolaziti do dobavljaca osiguravajuéi vecu prepoznatljivost na
trziStu. Hotel Park, koji je viSe ulagao u istrazivanje trzista preko interneta, morat ¢e svoj
brend dokazivati i na sajmovima, koji su sigurno poslije interneta najkvalitetniji naéin

prikupljanja podataka i promoviranja poduzeca.

Kroz ispitivanja konkurencije u svim poduzeé¢ima ovog istrazivanja doslo se do zakljucka
kako je konkurent bitan Cimbenik istrazivanja trzista nabave Koji postaje motivator. U
buducnosti se mora dati veéi znacaj ispitivanju konkurencije kako bi poduzeca iz ovog
istrazivanja dosla do uspjesnijeg poslovanja, te u mnogo¢emu Se orijentirala na uspostavljanje
konkurentske prednosti. Navedeno poduzec¢a mogu bazirati, pored kvalitete materijala, cijene
I zadovoljstva kupaca, i na inovacije, odnosno nove proizvode i usluge kojima ¢e se privuci

kupce. Rezultati istrazivanja su pokazali da za Hotel Park veliku ulogu igra cijena proizvoda,

28



no trebalo bi u buduénosti ve¢u paznju dati kvaliteti proizvoda i pruzanju usluga, jer u ovom
sluc¢aju reputacija ovisi o zadovoljstvu kupaca, odnosno onih koji koriste njihove usluge.
Poduze¢a DT-Mont i Herkam su ipak odabrali kvalitetu kao vazniji ¢imbenik i time osigurali

zadovoljstvo kupaca, no u buducnosti ¢e morati poraditi na uskladivanju kvalitete 1 cijene.

Sto se ti¢e transporta, u poduzeéu Herkam vidljivo je da koriste vlastita sredstva, iako je kroz
istrazivanje uoceno kako su sredstva dobavljaca sigurniji i povoljniji na¢in; stoga bi ovo
poduzece trebalo provesti ispitivanja i sagledati ovu moguénost u svom poslovanju, narocito
zbog velike udaljenosti dobavljata. Hotel Park je zahvaljuju¢i dobro isplaniranom
provedenom ispitivanju dobavljac¢a u jako dobrom poslovnom odnosu, i trebali bi biti primjer

drugima u ovom kontekstu nabave.
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6. ZAKLJUCAK

Problem istrazivanja u ovom radu obuhvaca utvrdivanje uloge i znacaja istrazivanja nabavnog
trziSta u procesu upravljanja nabavom. Za potrebe empirijskog dijela provedeno je
istrazivanje, metodom intervjua, na primjeru tri tvrtke razlicitih poslovnih orijentacija i to na
primjeru: hotelskog poduzeca ,,Hotel Park®, graditeljske tvrtke ,,DT-MONT d.0.0.” i malog
obiteljskog poduzeca za proizvodnju aluminijskih bo¢nih zatvaraca/Cepova ,,Herkam d.o.o0.*
Navedene tvrtke su odabrane kako bi se stekao $to bolji uvid u funkcioniranje 1 istrazivanje

nabave u tri razlicite branse, te tvrtke s ve¢im 1 manjim brojem zaposlenika.

Rezultati istrazivanja pokazuju da poduzeca pridaju znacaj istrazivanju trziSta u procesu
nabave, kao i to da promatrana poduzeca primjenjuju zadovoljavajuée nacine i oblike
istrazivanja nabavnog trzista. Vidljivo je kako odabrane tvrtke istrazuju proces nabave preko
objekata kao s§to su dobavljac¢i, konkurenti, cijena, kvaliteta, transport, iako je to potrebno

usmjeriti i na sve ostale njegove objekte da bi istrazivanje bilo relevantnije.

Svrha istraZivanja procesa nabave je sigurnost poslovanja koja poduzeéima osigurava
kvalitetu, zadovoljstvo kupaca i1 uspjeSnost u radu. Rezultati istrazivanja su doveli do
zakljucka da poduzeéa moraju ulagati u viSe aspekata istrazivanja od koji se internet namece
kao najvazniji ¢imbenik u istrazivanju, te takoder ljudski resursi. Rezultati istrazivanja

ukazuju na vaznost konkurencije i njenog utjecaja na uspjesnost jer ista djeluje kao motivator.

Uvazavanjem teorijskih postavki ispitanih u empirijskom dijelu, te postavljenih ciljeva
istrazivanja moze se re¢i da su dobiveni odgovori na postavljena problemska pitanja, odnosno
da su ostvareni ciljevi istrazivanja. Glavnim ograni¢enjem 0ovog rada moze Se smatrati
geografska koncentriranost u pogledu odabira ispitanika. Naime, ispitivala su se poduzeca iz
Bosne i Hercegovine. Tako bi buduéa istrazivanja mogla i¢i u pravcu odabira kako veceg
broja ispitanika na ovom geografskom podru¢ju tako i na podru¢ju Republike Hrvatske s
ciljem potencijalnog utvrdivanja slicnosti 1 razlika kada se radi o istrazivanju trziSta nabave u

procesu upravljanja nabavom na ovim prostorima.
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SAZETAK

Problem istrazivanja u ovom radu temelji se na utvrdivanju uloge i znacaja istrazivanja
nabavnog trziSta u procesu upravljanja nabavom. Ciljevi istrazivanja obuhvacéaju utvrdivanje
uloge 1 znacaja istrazivanja trziSta u procesu nabave, analiziranje nacina i oblika istrazivanja
nabavnog trziSta na primjerima poduze¢a DT-Mont d.o.0., Hercom d.o.o. i Hotel Park, te na
davanju smjernica za daljnje djelovanje, a temeljem stecenih uvida. U tu svrhu istrazivana su
tri poduzeca iz tri razliCite djelatnosti kako bi se doslo do saznanja kakav znacaj poduzeca
pridaju istrazivanju trziSta u procesu nabave i primjenjuju li zadovoljavajuée nacine i oblike
istrazivanja nabavnog trzista. Rezultati istraZivanja su pokazali da se poduzeca vise oslanjaju
na preporuku, Internet, te sajmove. Takoder veliki je fokus i na istrazivanju konkurencije koja
ima izravan utjecaj na stvaranje konkurentske prednosti u sferi upravljanja nabavom. Na kraju
rada daje se uvid u zaklju¢na razmatranja, ograni¢enja rada kao i prijedloge buduceg

istrazivackog djelovanja.

Kljucéne rije€i: istrazivanje trziSta nabave, nabava,upravljanje nabavom
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SUMMARY

The research problem is based on determining the role and significance of the procurement
market research within the procurement management process. The research objectives include
determining the role and significance of market research within the procurement process,
analysing the ways and forms of procurement market research on the example of several
companies, DT-Mont d.o.o0., Hercom d.o.0. and Hotel Park, as well as giving the guidelines
for further actions based on gained insights. For this purpose, three companies from three
different industries have been investigated in order to find out the importance that companies
attach to procurement market research process and whether they apply satisfactory methods
and forms of procurement market research. The results of the research have shown that
companies rely mostly on the recommendations, Internet, and trade fairs. Also, the major
focus is on researching the competition that has direct impact on the creation of competitive
advantage in the area of procurement management. At the end of the paper, the concluding
considerations, the limitations of the research, as well as the proposals for future research

activities are presented.

Keywords: procurement market research, procurement, procurement management

35



