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1.Uvod

Tema ovog diplomskog rada je "Organizacija logistickih aktivnosti u nabavi poduze¢a Duran
d.d. Pula". Jedan od glavnih razloga odabira ove teme je osobne naravi, s obzirom da sam

imao prilike u kratkom razdoblju raditi u Odjelu nabave promatranog poduzeca.

Prilikom izrade diplomskog rada koriStena je znanstvena i stru¢na literatura, tj. podaci
razli¢itih autora koji su nastojali prikazati utjecaj logistike na organizaciju poslovne funkcije
nabave. Pored toga u izradi rada koriSteni su podaci iz internih izvora poduze¢a "Duran d.d.
Pula". Kao prikladne metode koriStene su sljedeCe znanstvene metode: indukativna i
deduktivna metoda, metode analize i1 sinteze, komparativna metoda, povijesna metoda,

matemati¢ka metoda i statisticka metoda.

Logistika se nalazi u gotovo svim segmentima poslovanja, a logistika nabave je dio
mikrologistike koja se bavi koordinacijom svih kretanja i stanja materijala 1 robe od trZiSta
nabave (dobavlja¢a) do proizvodnje, odnosno prodaje. Sam proces nabavljanja moZe biti
prili¢no jednostavan, kao npr. nabava sitnih predmeta i inventara za rad koje djelatnik moze
kupiti u najblizoj prodavaonici, no u vecini slu¢ajeva taj je proces puno sloZeniji, skuplji i

znacajniji za poslovanje poduzeca Sto ¢e biti 1 prikazano u radu.

Rad se sastoji od osam dijelova, pri ¢emu je uza tematika rada obradena od drugog do petog

poglavlja.

U drugom poglavlju diplomskog rada objasnjava se pojam i daje definicija logistike,

logistickog sustava te opisuje odnos logistike i drugih funkcija u poslovanju.

Tre¢e poglavlje odnosi se na poslovnu funkciju nabave, njenu svrhu, ciljeve i poslovnu

politiku. Obuhvaceni su i elementi procesa nabavljanja, od zahtjeva za nabavu do narudzbe.

U cCetvrtom dijelu diplomskog rada prikazuje se organizacija logistiCkih aktivnosti u nabavi:
organizacijska struktura, centralizacija i decentralizacija nabave, formalna i neformalna

organizacija te mjesto logistike nabave u organizacijskoj strukturi poduzeca.



U petom poglavlju opisuje se poduzece "Duran d.d. Pula", njegova povijest, razvoj, djelatnost,
organizacijska struktura, financijski podaci, proizvodi, organizacija logistike nabave te se

prikazuje proces nabavljanja s prate¢im dokumentima.

U zakljucku se navode stajaliSta autora ovog diplomskog rada o organizaciji logistickih

aktivnosti u nabavi i o procesu nabavljanja u promatranom poduzecu.



2. Teorijske odrednice logistike

2.1. Pojam logistike

Pretpostavlja se da rijecC logistika dolazi od korijena grckih rijeci "lego" i logik" koje znace
"zamisliv" odnosno "proracunat, logicki misle¢i". Medutim, porijeklo izraza je moguce traziti
1 u financijskoj rije¢i "loger", koje oznaCava kratkotrajno zbrinjavanje gosta ili vojnika i
njegovo smjeStanje u stambenu prostoriju. Logistika je kao pojam u povijesti imala uporiSte u
razli¢itim sferama drustvenog Zivota. U pocetku se pojam Kkoristio u vojnoj terminologiji.
Kako je logistika pocela imati sve veci znacaj u gospodarskim prilikama krajem 20. stoljeca,
mnogi su autori pokuSavali objasniti njezino znacenje, tako da su se razvile mnoge njezine

definicije.

Postojali su razliciti pojmovi koji su logistiku objaSnjavali kao nabava, kupnja, upravljanje
materijalima 1 sli€no. Iz njih je tako proizasla opca definicija logistike, kao i definicija
poslovne logistike: "Pod logistikom se podrazumjeva ukupnost aktivnosti u postavljanju,
osiguranju i poboljSanju raspoloZivosti svih osoba i sredstava, koje su pretpostavka, prateca

pomo¢ ili osiguranje za tokove unutar jednog sustava." '

Definicija poslovne logistike (mikrologistike ) glasi:*
" Logistika poduzeca je ukupnost logistike zadataka i mjera koji proizlaze iz ciljeva poduzeca,
a odnose se na optimalno osiguravanje materijalnih, informacijskih i vrijednosnih tokova u

preobrazbenom procesu poduzeca.”

S gledista cjelokupnog gospodarskog sustava, logistiku se moZe obuhvatiti pojmom
makrologistika, dok je s aspekta poduze¢a ona obuhvacena pojmom mikrologistika.
Svladavanje prostora i vremena jedno je od temeljnih zadataka logistike iako je to dosta

Siroka definicija kada se logistika promatra u gospodarskom smislu.

Uz sam pojam, vazno je reci da je zadatak poslovne logistike pracenje, proucavanje, analiza i
ispitivanje svih pojava na trziStu trazenih proizvoda, u tehnoloSkom procesu proizvodnje, u

kvaliteti usluga, u transportu, u skladiStenju, u pakovanju i rukovanju proizvodima, u opskrbi i

1 Segetlija Z., Uvod u poslovnu logistiku, SveuciliSte J.J.Strossmayera u Osijeku, Osijek, 2002., str.11.
2 Segetlija Z., Uvod u poslovnu logistiku, SveuciliSte J.J.Strossmayera u Osijeku, Osijek, 2002., str.11.



tome sli¢no, naravno primjenom odgovaraju¢ih mjera i metoda koje ¢e kao krajnji ucinak

imati niZe ukupne troSkove.

2.2. Logisticki sustavi

Logistiku se moZze shvatiti kao sustav iz samog razloga sto joj je zadatak prostorno-vremenska
preobrazba dobara kroz logisticke procese. Poduzeca postaju logistic¢ki sustavi jer se u njima
odvijaju navedeni procesi probrazbe. VaZzno je prilikom objaSnjavanja logistickih sustava
shvatiti povezanost procesa kretanja i procesa zadrZzavanja roba u svakodnevnoj manipulaciji.
No nije samo roba ta koja je kao fizicki faktor objekt koji prolazi logistickim sustavom, ve¢ su
tu prisutne i informacije, energija, ljudski faktor i mnogi drugi ¢imbenici. Logisti¢ki su

sustavi zapravo podsustavi svakog gospodarskog sustava.

Postoje razliciti pristup kategoriziranja logistickih sustava.” Jedan od njih je funkcionalan
pristup, prema kojem je moguce izdvojiti logistiku nabave koja djelomi¢no spada u logistiku
opskrbe, zatim logistiku proizvodnje i logistiku distribucije. Planiranje, upravljanje i kontrola
preobraznih tokova sastavi su dio logisti¢kih procesa. Unutar procesa treba logistiku nabave i
logistiku distribucije gledati kao sastavne dijelove marketinske logistike, dok logistiku
proizvodnje 1 logistiku nabave treba shvatiti kao dio logistike materijala zbog kontinuiteta
nabavljanja inputa za nesmetanu proizvodnju. Spomenute logistiCke sustave moguce je

uvrstiti u logistiku industrijskih poduzeca.

Trgovinska poduzeca nemaju proizvodnu proizvoda pa nema potrebe za logistikom
proizvodnje, dok kod usluznih poduzeca nema ni logistike distribucije ve¢ je bitan samo
informacijski tijek. lako je trgovina sam po sebi usluga, ona ipak ima kao predmet rada fizicki

proizvod koji uz informacijski tijek mora imati i fizicku distribuciju.

LogistiC¢ki sustavi imaju troSkove za inpute, dok outpute €ine ucinci logistiCkog sustava u
obliku logistickih usluga. Stoga u poduze¢ima koja provode logistiku nabave i logistiku
proizvodnje, logisticku uslugu ¢ini opskrba proizvoda ili materijala za vlastito poduzece, dok

se usluga isporuke javlja s druge strane prema vanjskim kupcima.

3 Samanovi¢ J., Logisticki i distribucijski sustavi, Ekonomski fakultet Split, Split, 1999., str. 15.
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2.4. Odnos logistke i drugih funkcija u poduzecu

Koliki znacaj ima logistika u poduze¢ima vidljivo je kroz odnos koji ona ima sa razliCitim
poslovnim funkcijama u poduzecu. Utjecaji iz vanjskog okruzenja poput konkurencije i
tendencije kretanja cijena nalaze poduzeima da unutar svojih poslovnih funkcija

implementiraju logisticke prednosti.

2.4.1. Logistika i marketing

Meduovisnost logistike i marketinga kao poslovnih funkcija proizlazi iz Cinjenice da se
marketinski instrumenti oblikuju kao bi zadovoljili potrebe i rjesili problem kupca. Postoje
koristi oblika proizvoda poput kvalitete, dizajna 1 imidZa proizvoda koje su u marketingu
vazne, ali i informacije o proizvodu, mjestu i vremenu njegove nabavke. Stoga je vazno
istaknuti da sluzba prodaje mora voditi o tome racuna kako bi opskrbljivala, odrzavala i
razvijala kapacitete koje zahtjeva vlastita nabava. Ovdje je logistika distribucije prisutna
dostavom (dobavlja¢ preuzima obvezu dostave robe kupcu po nalogu nabave) 1 odvoZenjem
(kupac se obvezuje sam sebi dovesti naruc¢enu robu) prilikom koje logistika biva ukljucena u

marketinsku politiku, Sto na kraju rezultira marketinSkom logistikom u poduzecu.

Budu¢i da su proizvod, cijena, komunikacija i1 distribucija sastavnice marketinSkog spleta,
logistiku je potrebno ukomponirati kroz svaki njegov dio, Sto ¢e kao rezultat dati efikasnije
upravljanje troSkovima odnosno pokrivanje logistickih troSkova koji znaju dosegnuti i vrlo
visoke udjele u cijeni koStanja proizvoda. U sve to ulaze politika komuniciranja, politika
rabata na koli¢ine, politika cijena kao i sve ostale politike koje podrazumjevaju profiliranje
marketin§kog spleta za odredeni proizvod. Informacija je jedna od glavnih resursa koje

marketing rabi, a logistika je poslovna funkcija koja informacije usmjerava.

2.4.2. Logistika i proizvodnja

Logistika ima trostruki odnos s proizvodnjom. Kao prvo, logistika utje¢e na neke odluke u
proizvodnji koje su rezultat odgovora na pitanja poput Sto, koliko 1 kada proizvesti prilikom
proizvodnje za poznate kupce, ali i nepoznate kupce. Logistika ima odnos sa proizvodnjom

kroz osiguravanje traZenih koli¢ina i opskrbljivanje proizvodnog procesa, imajuci pri tom u
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vidu troskove. Kao tre¢i odnos valja spomenuti logistiku nabave koja se bavi tokovima robe i
materijala od dobavljaca do poduzeca, dok se logistika proizvodnje bavi unutarnjim tokovima
do 1 unutar proizvodnih mjesta. Obje su povezane s proizvodnjom zbog pravovremene

raspolozivosti odredene robe i materijala uz najnize troSkove.

Kod unutarnje pripreme materijala dolazi u nacelu do donoSenja gdje se proizvodna mjesta
opskrbljuju materijalom iz skladiSta materijala putem suradnika. Kada se proizvodni radnik
sam opskrbljuje iz skladiSta materijala govori se u nacelu o odnoSenju. Kod nacela donosenja
radi se prema planu koji unaprijed utvrduje koli¢ine potrebnog materijala za proizvodnju, dok

se kod nacela odnoSenja materijalom u proizvodnju upravlja putem potreba u potr0§nji.4

Govoreci o logistici proizvodnje, odluke koje se donose u proizvodnji mogu imati velik
utjecaj na proizvodni proces pa treba nastojati zasebno obuhvatiti logistiCke procese i
proizvodne procese iako u iznimnim sluc¢ajevima nije ih potrebno dijeliti. VaZno je reci da to
dovodi do racionalizacije same proizvodnje jer se troSkovi prilikom proizvodnje povecavaju,
ali na strani vremenskog tijeka roba, S$to znaci da je potrebno vremenski skratiti transport roba
i materijala. Kod masovne proizvodnje logistika mora opskrbljivati proizvodna mjesta kroz
duze vremenske intervale dok se kod pojedinacne proizvodnje logistika mora fleksibilnije
postaviti u pogledu dopreme. Sve to vodi prema upravljanju zalihama koje logistiC¢ki sustav

mora uzimati u obzir te njima racionalno raspolagati odnosno upravljati.

2.4.3. Logistika i nabava

Odnos izmedu prodaje i proizvodnje proizlazi iz njihova marketin§kog shvacanja, a nabava je
ta koja ima zadatak osigurati raspoloZivost, odrZavanje i razvijanje dobavljanja. Prvenstveno,
nabava mora upoznati dobavne kapacitete koji postoje na sadasnjim trziStima te kroz

marketinske instrumente utjecati na dobavljace da isporucuju odgovarajuce proizvode.

Nabavljanje je moguée obaviti na tri na¢ina, a to su:’

- nabavljanje prema potrebi,

- nabavljanje uz drZanje zaliha 1

4 Segetlija Z., Uvod u poslovnu logistiku, Sveu¢iliSte J.J.Strossmayera u Osijeku, Osijek, 2002., str.57.
5 Segetlija Z., Uvod u poslovnu logistiku, SveuciliSte J.J.Strossmayera u Osijeku, Osijek, 2002., str.60.



- nabavka na osnovi ugovora s posebnim utanjacenjima.

Svaki od njih ima razli€it ujecaj na logistiku nabave.

Kada se govori o pojedinacnim nabavama u slucaju potrebe, prednost je za logistiku Sto su
troskovi zaliha manji jer se manje kapitala veZe za njih. Medutim, ovakva nabava upotrebljiva
je samo ako je predmet nabave materijal i (polu)proizvodi koje je moguc¢e odmah nabaviti i
kada su potrebe nepredvidive jer bi inace doSlo do zastoja u proizvodnji zbog vremena

potrebnog za pristiznaje materijala.

Pri drzanju zaliha dolazi do odvajanja unutarnje od vanjske pripreme roba i materijala, ¢ime
se drzanjem zaliha osigurava nesigurnost dostave 1 ostvaruje manje osciliranje u vremenu
dostave od strane dobavljaca pa se smanjuje rizik u nabavi doti¢nog materijala. Cijena koja se
pri tom placa proizlazi iz vezivanja kapitala za zalihe i Cinjenice da se ugrozava optimalno

izvrSavanje narudzbi i time optimiziranje troSkova skladiStenja.

Tre¢i nacin nabavljanja jest doprema u kojoj dolazi do uskladenja proizvodnje i ulaganja
kojom poduzece ima niske sigurnosne zalihe 1 ugovoren tok dopreme ¢ime se nastoji otkloniti
nedostatke prethodna dva nacina dobave. Instrumenti politike nabave poput politika
proizvoda, cijena, komuniciranja, dinamike primanja i povlaenja dobara te broja, tipa i

lokacije dobavljaca usko su vezana za logistiku nabave.

Politikom nabave nastoji se pridobiti poslovna suradnja s odredenim dobavlja¢ima i s njima
razvijati poslovne odnose. Prema uvjetima koji se pri ugovaranju utvrduju, svaka od strana
mora izvrSiti preuzete obaveze. Na taj nacin nabava nastoji ugovoriti i osigurati odgovarajuci i
neprekidan tok robe, materijala, proizvoda 1 poluproizvoda kao 1 trgovacke robe. Ovi se uvjeti
razli¢ito kombiniraju, a temelj su im pravila tumacenja trgovinskih termina pod imenom
"Incoterms"” (engl."International commercial terms") koje je donijela medunarodna trgovacka
Komora u Parizu 1936.g0dine.6 Osnovna je svrha 1 cilj Incotermsa osigurati prodavateljima
(izvoznicima) 1 kupcima (uvoznicima) u trenutku sklapanja kupoprodajnog ugovora
primjereno reguliranje pravnih i ekonomskih odnosa kako bi tijekom nastanka svojih obaveza,
prava i odgovornosti potpuno iskljucili nesporazume, pogresno tumacenje odredaba

kupoprodajnog ugovora, a time i Stetne posljedice.

6 Teretna vozila. zakoni i propisi (10.1.2011.) <http://www.teretna-vozila.com/zakoni-i-propisi/7-hrvatska/425-zapocela-primjena-

incoterms-2010-pravila.html> (20.11.2012.)



Predmetna su se pravila nekoliko puta dopunjavala (1953, 1967, 1976,1980, 1990, 2000), a od

1.1.2011. u uporabi su Incoterms 2010, kojima je propisano 11 termina prikazanih na slici 1.

Slika 1. Incoterms 2010
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3. Poslovna funkcija nabave

Nabava je funkcija i1 djelatnost poduzeca i drugih poslovnih sustava, koja se brine o opskrbi
materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju ciljeva poslovnog
sustava.” S aspekta funkcija §to ih sadrZi, pod nabavom u uZem smislu podrazumijeva se
odvijanje operativnih poslova u procesu pribavljanja objekata nabave. To su poslovi koje je
potrebno svakodnevno obavljati da bi se pravodobno realizirale definirane potrebe i zahtjevi
opskrbe poslovnog sustava za objektima nabave odgovarajuce kakvoce, u potrebnoj kolicini,
po primjerenim cijenama, rokovima, na odredenom mjestu i uz odgovaraju¢i servis.®

Operativni funkcionalni poslovi nabave jesu:9

ispitivanje i objedinjavanje zahtjeva za nabavu dobivenih od pripreme rada, razvoja,

skladiSta, laboratorija i drugih organizacijskih jedinica,

- promatranje 1 pracenje trZiSta nabave,

- izrada i postavljanje upita dobavlja¢ima,

- prijam, ispitivanje i ocjena ponuda dobavljaca,

- vodenje pregovora s dobavlja¢ima,

- izbor najpovoljnije ponude i1 naruCivanje (stvaranje pravnih 1 financijskih obveza
prema dobavlja¢ima),

- pracenje rokova isporuke i kordinacija svih izravnih veza s dobavljaCima,

- prijam i ispitivanje posiljki,

- kontrola racuna dobavljaca,

- reklamacije zbog neodgovarajuceg izvrSenja obveza dobavljaca,

- vodenje evidencija/datoteka nabave.

Nabava u Sirem smislu obuhvaca i strategijske zadatke o kojima ovise ucinci i dobit
poslovnog sustava. Zadaci nabave u Sirem smislu su pripremiti Sto bolje KkoriStenje
mogucnosti trZiSta nabave, da pozitivno utje¢e na proizvodnu potro$nju i prodaju definiranjem

vrsta, oblika i1 strukture ulaza uz koriStenje potencijala dobavljaca 1 vodec¢i rauna o zastiti

7 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.1.

8 FeriSak, V., Stihovi¢ L., Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989., str 5.

9 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.2.



okolisa, s ciljem da se Sto bolje zadovolje zahtjevi potrosaca te da se maksimiziraju ucinci i
dobit poslovnog sustava. Nabava u Sirem smislu obuhvaca pored nabave materijala, dijelova,
sklopova, sustava, solucija i trgovacke robe i nabavu usluga (odrZavanja, ¢iS¢enja, Cuvarske
sluzbe, istrazivanja i1 razvoja, savjetodavnih/konzultatskih usluga, logistickih usluga,
gradevinskih usluga, usluga izobrazbe kadrova itd.), prava (licenci, franSiza, najma, zakupa,
lizinga) energije 1 sredstava za rad (opreme i investicijskih dobara). Sve za Sto se dobiva racun

x . 10
moze se smatrati nabavom.

3.1. Ciljevi nabave

Opcem ciju maksimiziranja dobiti poduzeca nabava doprinosi tako da interne korisnike
opskrbi materijalima i uslugama uz najpovoljnije uvjete. U klasi¢noj nabavi taj se cilj nastoji
ostvariti na nacin da se Sto viSe snize nabavne cijene materijala i usluga, odnosno troskovi
nabavljanja. U suvremenoj je nabavi sniZenje troSkova nabave materijala i usluga samo jedan
od ciljeva. Troskove valja promatrati cjelovito, da bi se ostvarile koristi za dobavljace, kupce
proizvoda 1 usluga vlastite organizacije te za druStvo u cjelini. Uz ekonomske sve viSe na

znacenju dobivaju i ekoloSki ciljevi jer raste druStvena svijest o potrebi zasStite okoliSa.
ye ere . 11
Op¢i ciljevi suvremene nabave:

¢ funkcionalno odgovaraju¢a kakvoc¢a materijala i usluga
® najpovoljnija cijena

® ckonomicna koli¢ina

® pravovremenost

® nabava sa najpovoljnijih izvora

® visok servis isporuke

® uz najvecu mogucu zastitu okolisa i prirodnih resursa

® najmanji rizik

® najniZi troSkovi

® dobri odnosi s dobavljac¢ima

10 FeriSak, V., Stihovi¢ L., Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989., str 6.
11 Ferisak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.29.
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Kriteriji razlikovanja ciljeva jesu:'

1. sadrzaj ciljeva:

2. dimenzije ciljeva:

3. hijerarhija ciljeva:

2

ekonomski ciljevi

monetarni: ostvarenje dobiti, ostvarenje prodaje, rentabilnost
poslovanja, osiguranje likvidnosti i sl.;

nemonetarni: neovisnost, prestiz, trziSna mo¢, drustveni i politicki
utjecaj, partnerstvo s dobavljacima itd.;

socijalni ciljevi: socijalna sigurnost djelatnika, zadovoljstvo
poslom, mogu¢nost napredovanjai sl.;

ekoloski ciljevi: saCuvati resurse, smanjiti potro$nju vode i energije,

siguran prijevoz opasnih materijala itd.

opseg ciljeva: koli¢ine koje treba nabaviti, koli¢ine isporuke, visine
zaliha i sl.;

vremenska dimenzija: dugoroCne, srednjorocne 1 kratkoro¢ne
potrebe, vrijeme nabavljanja, vrijeme isporuke itd.;

prostorna dimenzija: mjesto potro$nje materijala, mjesto isporuke,

mjesto skladiStenja isl.;

temeljni ciljevi: ciljevi cjelokupnog poslovanja (strateski i takticki
ciljevi);

ciljevi poslovnih funkcija: uskladen rad poslovnih funkcija,
povecanje kakvoce rada i sl.;

instrumentalni ciljevi na pojedinim podru¢jima rada: prisutnost na

trziStu, stalnost izvora nabave, stalnost koli¢ina nabave itd.

4. meduovisnost ciljeva:

komplementarni ciljevi: ostvarenje jednog cilja ovisi o stvarenju
drugog cilja (nadopunjuju se), npr.ve¢e nabavne koliine i niZe

nabavne cijene.;

12 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.30.
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e konfliktni ciljevi: konkurentski odnosi pa opseZnije ostvarenje
jednog cilja dovodi do slabijeg ostvarenja drugih ciljeva, npr.ciljevi
ekonomiCnosti i sigurnosti, zbog toga je potrebno postaviti prioritete
ostvarenja ciljeva;

e neutralni ciljevi: odnosi medu ciljevima su indiferentni, tj. nisu
medusobno ovisni.

5. znacenje ciljeva:
e glavni ciljevi: imaju veliko znacenje (npr. pravodobna opskrba)
® dodatni ciljevi: imaju manje znacenje (npr. smanjenje koliCine

prosjecnih zaliha).

3.2. Svrha nabave

Svrha funkcije nabave je da ostvari postavljene ciljeve u svezi s opskrbom organizacije, €iji je
sastavni dio, svim potrebnim sredstvima, uslugama i energijom $to se ne proizvode u vlastitoj
reziji. U suradnji s drugim poslovnim funkcijama i organizacijskim jedinicama nabava mora
osigurati harmoni¢no odvijanje procesa poslovanja u skladu s interesima tvrtke, djelatnika i
drustvene zajednice. Donositelji odluka o nabavi nastoje uravnoteZiti navedene konfliktne

ciljeve i na¢i kompromisna rjeSenja, da bi ostvarili Sto bolju opskrbu.
Pri tome trebaju voditi racuna: 13

- da osiguraju kontinuirano zadovoljavanje potreba vlastite organizacije uz odrZavanje
dobrih poslovnih odnosa s dobavljacima,

- da razvijaju alternativne i nove izvore nabave s ciljem da se izbjegnu poteskoce u
opskrbi i da se pripremi zadovoljavanje novih potreba,

- da poslove obavljaju uz postivanje etickih nacela,

- da uspostave nacne opskrbe koji ¢e najbolje zadovoljiti zahtjeve sigurnosti i
ekonomicnosti,

- o razvoju kadrova i organizacije sluzbe nabave, kao i kadrova koji sudjeluju u

operativnim poslovima nabave,

13 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.45.
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- dauspostave odnose s drugim poslovnim funkcijama.

Cesto se zadaci nabave obavljaju u okviru drugih poslovnih funkcija, ali da bi se obavili
efikasno 1 efektivno, funkcija nabave mora imati odgovaraju¢i polozaj u organizacijskoj

strukturi i managementu te dovoljan broj kvalificiranih i motiviranih djelatnika.

Efikasnost nabave se sastoji u pribavljanju potrebnih sredstava, usluga i energije uz Sto
povoljnija ulaganja, tj. u obavljanju zadataka na odgovaraju¢i nain (engl.doing the thing
right). Efikasnost se mjeri odnosom izlaza procesa, odnosno rezultata nabave i ulaza

(uloZenog rada, vremena, sredstava i informacija).14

Mjerenje efikasnosti:

Output
Input

Efikasnost =

Efikasnost se temelji na na¢elima ekonomicnosti i Stedljivosti. Dok je efikasnost orijentirana
ukupnim rezultatima, ekonomic¢nost je orijentirana procesima i mjeri se odnosom ostvarene
vrijednosti nabave i troSkova, Sto znali da zadatke nabave valja obavljati troskovno
ucinkovito. To ¢e se postic¢i ako se opskrbu odredenog opsega realizira uz §to manje troskove

ili ako se s raspoloZivim sredstvima ostvare $to bolji rezultati opskrbe.
Mjerenje ekonominosti:'’

Vrijednost nabave

Ekonomicnost =
Trotkovi nabave

Prema nacelu Stedljivosti nabava mora ogranciti uporabu raspolozivih sredstava samo na

izvrSenje zadataka opskrbe u potrebnom opsegu.
Svrha je funkcije nabave da ciljeve opskrbe obavi efektivno (u¢inkovito).

Efektivnost oznaCuje odnos izmedu postavljenih ciljeva i rezultata (ucinaka) nabave, tj.
promatra se obavlja li nabava prave zadatke (engl.doing the right thing), loji su znacajni za

ekonomicnu i Stedljivu 0pskrbu16.

14 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.45.

15 FeriSak, V., Stihovi¢ L., Nabava i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb, 1989., str .10.
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Odredenje efektivnosti:

Ostvarenje ciljeva
Efektivnost =

Ciljevi nabave

Ostvarenje ciljeva nabave ocjenjuje se prema zadovoljenju potreba korisnika opskrbe (output
nabave) i uéinaka realizirane opskrbe (outcome). Cesto se ciljevi definiraju samo kvalitativno,
da bi se izbjegla osobna odgovornost djelatnika nabave. Efektivnost ¢e se povecati ako je
nabava procesno orijentirana te ako vodi brigu o svojem doprinosu stvaranja vrijednosti u

lancu opskrbe.

3.3. Politika nabave

Politika nabave predstavlja skup zamisli i stavova na temelju kojih se odreduju ciljevi
poslovanja nabave, te izabiru putovi, nacin, sredstva i mjere za njihovo ucinkovito i
racionalno ostvarenje'’. Koncepcija nabave predstavlja zamisli (skicu, nacrt) nadina
realizacije politike nabave. Koncepcijom nabave postavljaju se kriteriji ponaSanja
rukovodstvu i osoblju nabave u rjeSavanju zadataka nabave na temelju postavljenih ciljeva
nabave i filozofije nabave. Prema koncepciji nabave donose se dugorocne, srednjorocne i
kratkoro¢ne poslovne odluke u nabavi i izabire se strategija, tj. putovi ostvarenja postavljene
koncepcije. Filozofija nabave izrazava se opCim stavovima o djelatnosti i potrebnom
ponaSanju nabave, kojih se valja pridrzavati i o kojima je potrebno stalno voditi brigu o

poslovanju i radu nabave.

3.3.1. Instrumenti politike nabave

Instrumenti politike nabave su sve varijable s podrucja nabave koje utjeCu na ostvarivanje

ciljeva nabave. U literaturi se nailazi na razli¢ite podjele instrumenata politike nabave koji se

razlikuju prema stupnju ucestalosti ili znacenju njihove primjene u praksi. Zbog toga se neki

16 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.46.
17 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.61.
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instrumenti ¢eS¢e navode i detaljnije obraduju poput: politike koli¢ine, politike kakvoce,
politike nabavnih cijena 1 placanja, politika izvora nabave i odnosa s dobavlja¢ima, dok se
neki javljaju rijetko ili se uopée ne navode (npr. politika odnosa s javnoScu, politika

oglasavanja, politika oblikovanja proizvoda).

Intenzitet koriStenja instrumenata politika nabave u velikoj mjeri ovisi o odnosima na trzistu,
trziSnim aktivnostima i primjenjenim instrumentima politike prodaje dobavljaca, pa je
potrebna strukturna sli¢nost politike nabave kupca s politikom prodaje dobavljaca, da bi se $to

bolje 1 §to povoljnije ostvarili ciljevi nabave.

Instrumente politike nabave nije dobro koristiti pojedinacno, ve¢ ih treba kombinirati da bi se

postigli sinergijski efekti, pri cemu se govori o miksu nabave.

3.3.1.1. Politika kolié¢ina

Nabava mora nakon istraZivanja potreba pribaviti predmete rada odredene kakvoée u
odgovarajucoj koli¢ini i rokovima, da budu pravodobno raspoloZzivi za proizvodnu potros$nju i
prodaju. Pitanje koli¢ine nabave pojedinih materijala istodobno je povezano s rokovima
isporuke,ali 1 s politikom skladiStenja 1 zaliha, kao 1 politikom cijena. U politici koli¢ina valja
voditi ra¢una o ekonomicnosti nabave, tj. o moguénostima sniZenja troSkova nabave,

dopreme, skladiStenja i zaliha.

Osim ekonomic¢nosti, u politici koli¢ina znacajnu ulogu ima i sigurnost opskrbe. Uskladivanje
zahtjeva sigurnosti i ekonomicnosti temelj je politike koli¢ina nabave, zaliha, odnosa izmedu

kolicina vlastite proizvodnje i nabave, odnosa investicija i zakupa ili najma.

Ukupna koli¢ina nabave (KN) pojedinih predmeta rada odreduje se tako da se od plana
potrebnih predmeta rada na pocetku godine (PK) oduzmu postojece (pocetne) zalihe (ZP) 1
dodaju tzv.zavrSne zalihe (ZZ) koje su potrebne za kontinuirano odvijanje procesa

reprodukcije u novom planskom razdoblju, tj. napravi se materijalna bilanca:'®

KN=PK - ZP+7ZZ

18 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.66.
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Na temelju utvrdene ukupne koliine nabave planiraju se troSkovi nabave, dopreme,
skladiStenja 1 zalitha. Matematickim proraCunom moZe se izraCunati ili optimalna
(ekonomicna) koli¢ina nabave ili optimalni (ekonomi¢ni) broj nabavki u planskom razdoblju,
Sto je podloga u vodenju politike koli¢ine nabave, koli¢ina isporuka i koli¢ina dostave

materijala na mjesta potroSnje.
Prije donoSenja odluke o nabavi potrebno je ispitati:'®

¢ kolebanja potrebe materijala u tijeku planskog razdoblja

¢ je li razdoblje nabavljanja konstantno

¢ jesu li nabavne cijene fiksne ili se razlikuju zbog popusta i dodataka na
razlicite koli¢ine nabave

jesu li troskovi dopreme fiksni

da li troskovi narudzbe fiksni ili rastu proporcionalno s brojem narudzbi

rastu li troSkovi zaliha i skladiStenja proporcionalno s porastom koli¢ina

je 1i minimalna koli¢ina isporuke dobavljaca ogranicavajuc¢i ¢imbenik nabave
raspolaze i nabava s dovoljnom koli¢inom obrtnih sredstava

raspolaZe li nabava s odgovaraju¢im skladiStem

*® & & & o oo o

mogu li se kooperacijom u nabavljanju ili skladiStenju stvoriti uvjeti za nabavu

u optimalnim koli¢inama

3.3.1.1.1. Politika zaliha

Politika zaliha brine da zalihe budu tolike da osiguraju kontinuirano odvijanje procesa
reprodukcije, a da istodobno budu ekonomicne. Zalihe su potrebne radi koriStenja povoljnije
situacije 1 uvjeta na trZiStu nabave, tj. da se moZe nabavljati u najpovoljnijim koli¢inama.
Zbog toga jednom utvrdene normative zaliha valja mjenjati u skladu s promjenama uvjeta na

trziStu nabave i potrebama proizvodne potrosnje i prodaje vlastitog poduzeca.

Postoje tri poremec¢aja u nabavi, a to su prekonormne i nekurentne zalihe koje predstavljaju
viSak materijala za planirane potrebe, dok se u slu¢aju nedostatnih zaliha ne mogu pokriti

planirane potrebe.

19 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.66.
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Prekonormne zalihe nastaju ako se poremete odnosi izmedu dinamike i koli¢ina isporuka, te
dinamike i koli¢ina potro$nje predmeta rada zbog Cega se zalihe povecavaju iznad normativa
maksimalne zalihe. Do poremecaja moze doci iz viSe razloga (npr. zbog zastoja u proizvodnji,
zbog vecih isporuka dobavljaca, zbog izmjena plana proizvodnje, promjene strategije nabave
itd.). Posljedice ovog poremecaja mogu se smanjiti ako se uspostavi informacijski sustav s
povratnim vezama, koji omogucuje brzo reagiranje na otklone u logisticCkom lancu.
Prekonormne zalihe u malim koli¢inama moguce je eliminirati na nacin da se zalihe svedu u
granice normativa promjenom dinamike i koli¢ina isporuke tih predmeta rada od dobavljaca.
Ukoliko se pojave u velikim koli¢inama ili vrijednostima, onda bi zbog ekonomic¢nosti
poslovanja s materijalima bilo najbolje takve zalihe smanjiti prodajom te uskladiti isporuke
materijala s potroSnjom. Prekonormne zalihe utjeCu na smanjenje koeficijenta obrtaja

materijala pa su jedan od uzroka nastanka nekurentnih zaliha.*’

Nekurentne zalihe oznacavaju sve zalihe koje nemaju dovoljan koeficijent obrtaja.
Nekurentne zalihe mogu biti zalihe nepotrebnog ili potrebnog materijala. Nekurentne zalihe
nepotrebnog materijala mogu nastati zbog izmjena proizvodnog programa, izmjene
tehnologije, gubitka uporabne vrijednosti materijala i sl. Ovaj problem mozZe se rijesiti na dva
naCina: ako je trZiSte zainteresirano za te zalihe treba ih prodati. U slufaju da nemaju
vrijednosti na trziStu takav se materijal moze otpisati, eventualno prodati ili deponirati kao
otpad.

Nekurentne zalihe potrebnog materijala mogu nastati zbog raznih promjena koje utje€u na
smanjenje potro$nje odredenih materijala, a da te promjene nisu na vrijeme najavljene i da se
nije sagledala ekonomicnost tih promjena s aspekta koli¢ina materijala na zalihi, ugovorene
dinamike i koli¢ine isporuke tih materijala.”’ RjeSavanje problema je ovisno o vrijednosti
materijala na trziStu. Ako materijal nema vrijednost na trziStu tad ga treba Sto prije potrositi i
pri tom voditi raCuna da se isporuka i potroSnja materijala usklade. Ako zalihe imaju
vrijednost na trzistu visak treba prodati ili ga ustupiti drugim korisnicima ili kooperantima, te
uskladiti isporuku i potro$nju materijala.

Odluku o tome, kad ¢e neki materijal biti proglasen nekurentnim treba temeljiti na razli¢itim
¢imbenicima koji determiniraju ekonomicnost i sigurnost zalihe, zatim na temelju kretanja

cijena na trziStu te na temelju uvjeta nabave i potroSnje materijala.

20 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.68.
21 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.69.
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Nedostatne zalihe ne zadovoljavaju potrebe procesa reprodukcije jer je isporu¢eno premalo
predmeta rada, predmet rada je isporucen prekasno ili se radi o prostorno neodgovaraju¢em

pokrivanju potrebal.22

3.3.1.2. Politika kakvocée

Politikom kakvoce definira se podloga odredivanja i ostvarivanja ciljeva koji se odnose na
vrste i osobine predmeta nabave. Kakvoca/kvaliteta je kriterij Cije ispunjenje ima odlucujuce
znacenje za izbor ponude dobavljaca. Potrebna kakvoca definirana je zahtjevima korisnika i
uvjetima primjene dobara. MoZe se odrediti ili specificirati kao skup/osobina materijala,
proizvoda ili usluga relevantnih za ispunjenje ciljeva namjene dobara i/ili usluga (dimenzije
materijala, kemijski sastav, fizikalna svojstva, bioloska svojstva, opticka svojstva,

funkcionalnost, ekoloske osobine...).23

Za potrebe nabave valja navesti znacCajke kakvoce s podacima o toleranciji. Specifikacija
zahtjeva kakvoce predmeta nabave moZe se napraviti na razne nacine, od navodenja podataka
0 osobinama i granicama tolerancije do navodenja trgovackog naziva (marke) proizvoda.
Klasi¢na kontrola kakvoce organizirana je kod dobavljaca (posjet pogonima). Kod
uobicajenih trgovackih marki materijala i serijskih proizvoda ispituje se postoji li svjedozba
(certifikat) neovisne organizacije o propisanoj normi kakvoce. Danas su najpoznatije takve
svjedozbe ISO 9001-9004, kojim u Europskoj uniji odgovaraju oznake EN 29001-29004.
Klasi¢na kontrola kakvoce (kod dobavljaca), nastavlja se prijemnom kontrolom kupca,
kontrolom tijekom vlastite proizvodnje i kontrolom kakvoce vlastitih gotovih proizvoda.

Osiguranje kakvoce ne iskljuuje mjere kontrole kakvoce, nego ih proSiruje na planiranje
kakvoce i ispitivanje kakvoce te mjere izbjegavanja greSaka tijekom procesa proizvodnje,

odnosno obavljanja usluga.24

22 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.71.
23 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
Str.90.
24 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
Str.97.
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Politika osiguranja kakvoc¢e u nabavi provodi se djelotvornom kooperacijom s dobavlja¢ima
u svezi unapredenja razine kakvoce njihovih proizvoda/usluga te sudjelovanjem predstavnika
nabave u planiranju i provedbi svih mjera ispitivanja kakvoce i eliminiranja uzroka greske
proizvoda/usluga. Djelatnici nabave moraju pomo¢i i dobavlja¢ima da povecaju kakvocu
isporuka, tj. da povecaju pouzdanost isporuka, postotak isporuka materijala bez greSaka,
pravodobno i na pravom mjestu, tako da ih upoznaju sa zna¢enjem njihovih proizvoda/usluga

za cijeli sustav.

Suvremeni management kakvoce orijentiran je na povezivanje zahtjeva svih faza procesa
stvaranja vrijednosti 1 koriStenja proizvoda/usluga radi ostvarenja potrebne kakvoce. Kakvoca
se odnosi na ucinke poduzeca kao cjeline, a i pored kakvoce proizvoda odnosi se na
dokumentaciju za primjenu proizvoda, na koliinske i vremenske zahtjeve zadovoljavanja
potreba, na inovacije kakvoce i dr., tj. na kakvo¢u ukupnog poslovanja §to se oznacava kao
"Total Quality Management" (TGM) ili kakvoc¢a ukupnog poslovanja. Sustav TGM-a moraju
prihvatiti i1 rukovoditelji 1 djelatnici. S dobavlja¢ima se mora provoditi razmjena informacija,
ideja i prijedloga u svezi kakvoce dobara i usluga te poslovanja s njima. Jedna i druga strana

mora ukazivati na teskoce, s ciljem da ih se pravodobno ukloni.

3.3.1.2.1. Standardizacija kao sredstvo politike kakvoce

Svaki proizvod, a i njegove dijelove, moguce je oblikovati pojedinacno, ali se to u praksi
pokazalo kao neracionalno, odnosno neekonomicno rjesenje. Zbog tehnickih i ekonomskih
razloga ima smisla ukloniti nepotrebne raznolikosti, odnosno Kkoristiti dobra jednoli¢nih
osobina, koje zadovoljavaju potrebe odredene primjene. Postupak svodenja raznolikih dobara
na manji broj odredenih svojstava (oblika, dimenzija, teZine, cvrstoce, boja, postojanosti i dr.)
naziva se stalndalrdizalcijal.25

Razlikujemo dvije vrste standardizacije: normizacija i tipizacija.

Normizacija je postupak odredivanja jedinstvenih fizickih i/ili kemijskih znacajki materijala,

dijelova, sklopova namijenjenih raznovrsnim potrebama, s ciljem da se pojednostavni i

25 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.100.
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pojeftini njihov razvoj, proizvodnja, nabava, skladiStenje, distribucija i primjena, ali i zastita

. ) . o .26
okoliSa, zdravlja, te znanstvena i tehnoloSka suradnja.

Razlikujemo cetiri skupine normi:
I medunarodne norme — ISO, IEC
IL drZzavne/nacionalne norme — Hrvatski zavod za norme

III.  norme udruga — odnose se na odredena podrucja, a imaju karakter preporuke

(npr. udruga njemackih elektrotehnicara)

IV.  norme poduzec¢a — razlikujemo: norme dimenzije, kakvoce, ispitivanja osobina
sirovina i proizvoda, sigurnosti, isporuke, proizvodnje, sporazumijevanja, naziva, planiranja,

konstruiranja i norme sortiranja.

Normizacija koliCina provodi se za potrebe sustava nabavljanja pa se u tom kontekstu
razlikuju ukupno potrebne koli¢ine, ekonomicne koli¢ine nabave, normirane koli¢ine nabave

(stalna, unaprijed odredena koli¢ina nabave), minimalna koli¢ina nabave.

Tipizacija je proces uklanjanja nepotrebnih raznolikosti u svezi vrste, dimenzija 1 izgleda
cjelovitih proizvoda — agregata.”” Razlikujemo tipizaciju u okvirima drZave, u okviru udruga

(asocijacija) poduzeca, u okviru poduzeca koja kooperiraju i tipizacija unutar poduzeca.

3.3.1.2.2. Norme kakvoce serije ISO 9000 — primjena u nabavi

Medunarodna organizacija za standardizaciju — ISO — u Zenevi, brine se o odredivanju op¢ih
normi koje vrijede u cijelom svijetu. U suvremenom prometu posebno znacenje imaju norme

serije ISO 9000 iz 1987. tj. norme ISO 9001 do 9004.

Norme ISO 9000 sadrZe smjernice za uspostavljanje i osiguranje sustava kakvoce, te za
dokazivanje razine osiguranja kakvoce nekog poduzeca koje nesto proizvodi, prodaje ili pruza

usluge.28

26 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.100-101.

27 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.103.
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ISO 9001 definira sustav kakvoce u konstrukciji, razvoju, proizvodnji, instalaciji/montazi i
servisu tj. u cijelom Zivotnom ciklusu proizvoda. Koristi su u proizvodnim i usluZnim

poduzecima.

ISO 9002 koristi se pretezno u proizvodnim poduzecima, ako isporucitelj/proizvodac treba

dokazati da ispunjava zahtjeve osiguranja kakvoce u proizvodnji, odnosno montazi.

ISO 9003 definira sustav osiguranja kakvoce u zavrSnom ispitivanju/kontroli gotovih

proizvoda

ISO 9004 sadrzi smjernice za rukovodne, organizacijske, tehnicke, administrativne i
kadrovske pripreme, te zadatke u svezi provedbe sustava osiguranja kakvoce u vlastitoj

organizaciji.

Poduze¢a mogu pribaviti ISO certifikate od neovisnih institucija, koje su akreditirane za
ocjenu i kontrolu osiguranja kakvoc¢e u skladu s tim normama. Proizvod/usluga dobavljaca
koji dokaze da posluje u skladu sa ISO standardima zahtjeva minimum posla vrednovanja
kakvoce, kontrole rokova, prijemne kontrole itd., te se time smanjuju troSkovi vezani uz

kontrolu kakvoce.
Nacela osiguranja kakvoée koji se pridrzavaju i proklamiraju poduzeéa sa ISO certifikatom:*’

- Mi uvijek osiguravamo kakvocu u skladu s potrebama kupaca;

- Nasi se proizvodi moraju uvijek isporucivati u dogovoreno vrijeme i na dogovorenom
mjestu;

- Kupce informiramo o pravilnoj primjeni nasih proizvoda i upozoravamo ih na moguce
Stete zbog pogreSne primjene;

- Eventualne greSke ili nedostatke naSih proizvoda urgentno uklanjamo uz najmanje
neugodnosti za naSe korisnike;

- Radimo na stalnom poboljsanju kakvoce naSih proizvoda;

- Brinemo se za izradu proizvoda bez gresSaka, a svaki djelatnik mora imati mogucnost

da sam ispita i dokumentira kakvocu svog rada.

28 Vuli¢, N. Sustavi upravljanja kvalitetom, VeleuciliSte u Splitu, Split, 2001., str. 40.
29 ISO org. ISO 9000 <http://www.iso.org/iso/iso_9000> (25.11.2012.)
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3.4. Elementi procesa nabavljanja

Proces nabavljanja obuhvacéa sve aktivnosti u svezi pripreme i izvrSenja kupnje, isporuke,
dopreme, prijama i skladiStenja predmeta inputa te njihova disponiranja u skladu sa
zahtjevima korisnika. Sinonimi procesu nabavljanja su: tehnika nabavljanja, postupak

nabavljanja, odvijanje procedure nabave i sustav nabave.

Promatra li se proces nabavljanja analiti¢ki onda su to sljedeée aktivnosti:*’

- izdavanje, prikupljanje 1 obrada zahtjeva za nabavu;

- utvrdivanje izvora nabave i potencijalnih dobavljaca;

- izrada i dostava upita dobavlja¢ima;

- prikupljanje i ispitivanje ponuda;

- vodenje pregovora;

- ocjenjivanje i usporedba ponuda te izbor najpovoljnije ponude i donoSenje odluke o
nabavi;

- sklapanje ugovora o kupnji i naruc¢ivanje predmeta inputa;

- pracenje izvrSenja ugovora i narudZaba, te poduzimanje mjera zastite prava u slucaju
neispunjenja obveza dobavljaca u skladu s odredbama ugovora;

- prijam i ispitivanje koli¢ine i kakvoce isporucene robe i/ili izvrSenih usluga i
reklamacije u slucaju otklona od ugovorene koli¢ine i kakvoce;

- skladiStenje predmeta nabave;

- likvidacija raCuna dobavljaca;

- komisioniranje i izdavanje predmeta nabave korisnicima.

Prva faza operativnog procesa nabavljanja je narucivanje predmeta nabave, koja zapocCinje
izdavanjem, prikupljanjem i1 obradom zahtjeva za nabavu, kako bi smo utvrdili koli¢ine
nabave, a nastavlja se utvrdivanjem i izborom izvora nabave, izradom i slanjem upita
dobavlja¢ima, prikupljanjem i ispitivanjem ponuda, vodenjem pregovora te izborom ponude i
sklapanjem ugovora o kupnji. Nakon narucivanja slijedi izvrSenje ugovora/narudzbe. To je
faza u kojoj dobavlja¢ robu treba proizvesti, ako je nema na zalihi, pripremiti isporuku

(sortirati, zapakirati, staviti na palete ili na kontejnere) i zajedno s dokumentima o isporuci

30 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.417.
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otpremiti kupcu u skladu s ugovorom. Potom slijedi faza manipulacije i transporta (vanjskog i
unutarnjeg) te prijama, skladiStenja i izdavanja predmeta rada korisnicima.

Aktivnosti procesa nabavljanja valja koordinirati da djeluju uskladeno uz $to manje uskih
grla, praznih hodova, kvalitativnih pogorSanja i sl. Posebnu pozornost valja usmjeriti na
procese stvaranja vrijednosti, a treba eliminirati aktivnosti koje ne pridonose stvaranju
vrijednosti, tj. aktivnosti koje zahtijevaju odredeni rad i stvaraju troSkove, a korisnici/kupci ih
ne priznaju. Isto tako je znacajno da se uskladi i vrijeme odvijanja aktivnosti s ciljem da se

skrati ukupno potrebno vrijeme odvijanja procesa nabavljanja.

Slika 2. Odvijanje procesa nabavljanja

o pe=s-meme= gMail, EDI, Fax

Izvor: FeriSak Vilim., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno

izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006., Str.417
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3.4.1. Zahtjev za nabavu

Zahtjev ili nalog za nabavu (trebovnica materijala , interna narudzba, zahtjevnica materijala)
mogu izdati organizacijske jedinice kojima su potrebni materijali ili usluge (priprema rada,
sluZzba razvoja, laboratorij, poslovne jedinice ovlasStene za promet roba i usluga — proizvodne
jedinice, prodavaonice i dr.).

Zahtjev za nabavu mora osim podataka o vrsti (Sifra i naziv), obiljeZjima i koli¢ini potreba te
datuma ispostavljanja zahtjeva i podataka o onome tko je ispostavio zahtjev, sadrzavati
podatke u kojim rokovima i gdje treba ispostaviti materijal, odnosno gdje je potrebno obaviti
usluge, zatim oznake namjene (npr.sirovina, potroSni materijal, pogonski materijal, dio za
dogradnju nekog stroja ili uredaja, pricuvni dio, supstitut, novi uredaj, zamjenski uredaj i sl.),
kakve ateste materijal mora imati (npr. kemijskog sastava, mehanickih osobina) i koja
ispitivanja je morao pro¢i (npr. radiografsko, ultrazvukom, hidrauli¢ne testove), prijedlog
potencijalnog dobavljaca, podatke o nacinu pakiranja i prema potrebi nacrte ili drugu
dokumentaciju (npr. propagandni materijal proizvodata) koja moZe posluZiti nabavi.’'

Ponekad je potrebno navesti i posebne upute u svezi predmeta nabave.

Uobicajeno je da se u sluCajevima pojedinacne opskrbe zahtjev izdaje u pisanom obliku i da
na putu do nabave dobije suglasnost centralne tehnic¢ke sluzbe ili nadleZnog rukovodstva u
poduzecu te financijske sluzbe, koja ga kontira, preispituje raspoloziva financijska sredstva i
nakon S§to na zahtjevu potvrdi svoju suglasnost dostavlja ga sluzbi nabave. U slucajevima
opskrbe s vlastitih zaliha zahtjevi za nabavu dostavljaju se skladiSnoj sluzbi, koja na temelju
njih pripremi 1 izdaje traZene materijale korisnicima. Zbog racionalizacije posla koriste se
posebni obrasci zahtjeva, koje u nacelu popunjavaju korisnici, odnosno ovlastene osobe u
organizacijskoj jedinici korisnika (medutim to nerijetko radi skladistar, a korisnik ili ovlastena
osoba samo potpiSe popunjeni zahtjev). Za materijale kojim se korisnici opskrbljuju s vlastitih
zaliha koje se stalno nadopunjuju, umjesto obrazaca zahtjeva za nabavu koristila se u uvjetima
ruéne obrade, tzv. "prijenosna kartica" (engl.traveling requisition).>> Jedna prijenosna kartica
predvidena je za otprilike 30 zahtjeva, a cirkulira izmedu korisnika i skladisSta kao nosilac

informacija o zahtjevanom i izdanom materijalu. Prelaskom na elektronicko poslovanje

31 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.420.

32 Robert M. Monczka, Robert B. Handfield, Larry C. Giunipero, James L. Patterson, Purchasing and Supply Chain Management, fourth
edition, South -Western 2009.,str 50.
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prijenosna kartica je izgubila svoju svrhu, a umjesto nje koriste se liste dispozicije ili liste
prijedloga za nabavu. U tim listama navedene vrste 1 koli¢ine materijala tretiraju se, u pravilu,
kao prijedlog potreba, za koje nabave treba ispitati moZze li u skladu s primjenjenim sustavom
nabavljanja i politikom zaliha materijale izdati u koli¢ini i rokovima u skladu s planom

potrosnje/prodaje.

Zahtjeve za nabavu potrebno je prije donoSenja odluke o nabavi preispitati kako bi se utvrdilo
sljedece: ™
1. Jesu li zahtjevani predmeti nabave jednoznacno specificirani? Jesu li za materijale
navedene njihove Sifre,naziv, a ako je rije¢ o novim predmetima nabave, njihova
kakvoca, funkcije, namjena, kod strojeva ucinci, nafin pogona i ostalo $to nabavi
omogucuje nedvosmisleno identificiranje?
2. Je li zahtjevana vrsta i koli¢ina predmeta nabave predvidena planom nabave, a ako nije
na koji ¢e nacin biti pokriveni troSkovi nabave?
3. Jesu li normirane koli¢ine i rokovi nabave?
4. Postoji li ekonomska opravdanost nabave, mogucénost koriStenja rezerviranih zaliha ili
mogucnosti supstitucije s raspolozivim ili jeftinijim materijalom?
5. Mogu li se potrebni predmeti pribaviti reciprocnom nabavom, kooperacijom u nabavi
ili, kod strojeva, postoji li mogucnost zakupa ili najma?
6. SadrZe li zahtjevi sve potrebne podatke i jesu li potpisani od strane ovlastene osobe,

kako bi se bez odlaganja moglo nastaviti proces nabavljanja.

3.4.2. Upit

Upit predstavlja zahtjev dobavljacu da dostavi ponudu ili informacije o njihovim
proizvodima, odnosno uslugama. Za elektronicki dostavljene upite Cesto se koristi engl.
skrac¢enica E-RFX, koja se odnosi na viSe pojmova "Request for..." i to: Request for Proposal
— RFP, precizno definira zahtjeve u svezi funkcija traZenog proizvoda ili usluge, Request for
Quotation — RFQ su upiti kojima se trazi ponude jednoznacno specificiranih, a na trziStu

uobiCajenih proizvoda ili usluga i Request for Information — RFI se odnosi na trazenje

33 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.422
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informacija s ciljem da se moZe bolje specificirati zahtjeve u upitu®*. Upitima se provodi

konkretno ispitivanje situacije na trziStu nabave.

Polaziste za izbor dobavljaima kojima ¢e se dostaviti upiti su podatci o poznatim izvorima

nabave te podaci koje se prikupi pretraZivanjem on-line baze podataka, kataloga proizvoda, te

drugih izvora podataka. Ako Zelimo viSe saznati o odredenom dobavljacu Cesto je to moguce

posjetom njegovoj web stranici, na kojoj se mogu pronaci aktualni podatci o poduzecu,

njegovim proizvodima i/ili uslugama, o organizaciji i dr.

Upiti se Salju:

Ako na trziStu postoji viSe potencijalnih dobavljaca od kojih valja zatraZiti ponude;
Ako nabava Zeli iskoristiti povoljnu trZiSnu situaciju (npr.nabava sezonskih proizvoda
i sirovina u vrijeme vece ponude);

Kada se jave teskoc¢e u opskrbi s postojec¢ih izvora i valja se orijentirati na nove izvore
nabave/dobavljace;

Kada se Zeli potencijalne dobavljace upoznati s oc¢ekivanim specificnim potrebama u
slijede¢em planskom razdoblju;

Zbog prikupljanja informacija o moguénostima i uvjetima nabave predmeta rada (RFI)
za potrebe: izrade novih proizvoda, ispitivanja mogucnosti supstitucije koriStenih
materijala, ispitivanja u svezi odluke "proizvoditi ili nabaviti" te za usporedbu cijena,

obiljeZja i uvjeta nabave pojedinih materijala.

Upit se uglavnom dostavljaju pismeno putem telefaksa ili e-mail-a, a rjede se postavljaju

usmeni upiti (u tom slucaju treba ga potvrditi pismenim upitom).

Prema sadrZaju upita razlikuju se:*

konstrukcijski orijentirani upiti (RFQ) — detaljno su odredena obiljeZja predmeta
nabave u skladu s rjeSenjima i1 zahtjevima (nacrt, specifikacija elemenata proizvoda),

te dobavlja¢ treba ponuditi upravo takvo rjesenje, bez izmjena.

34 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.423.

35 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.424.
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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.

Bez obzira na to kako je orijentiran, upit bi trebao sadrzavati i ove podatke:

naziv i adresu poduzeca koje Salje upit;

datum upita i Sifru upita na koju se dobavljac treba pozvati u ponudi ili ako ima pitanja
prije dostavljanja ponude;

neutralni opis predmeta za koji se Salje upit napravljen prema opce poznatim
standardima;

koli¢inu potreba u odredenim rokovima, S§to je dobavljatu znacajno za izradu
kalkulacije prodajne cijene;

potreban rok isporuke predmeta nabave;

adresa odrediSta na koju se otprema roba te klauzulu s kojom se odreduje gdje i uz
koje uvjete je dobavlja¢ obvezan predati robu kupcu;

nacin pla¢anja ako se roba Zeli nabaviti na kredit, kompenzacijom ili da se plati na
neki drugi nabavi dostupan nacin;

zahtjev da se rasc¢lani ponudena ukupna cijena prema elementima strukture cijene radi
boljeg analiziranja ponuda i usporedbu pojedinih stavki;

rok dostavljanja ponude;

op¢i uvjeti nabave.

Prema potrebi mogu se: navesti tehnicki propisi koji se odnose na kakvocu proizvoda, traZiti

jamstvo kakvoce proizvoda, uz ponudu traziti uzorke, modele, nacrte, sheme, tehnicke analize

1sl.

3.4.3. Ponuda

Ponuda je od ponudaca izraZena pismena ili usmena suglasnost jednoj ili viSe odredenih osoba

za izvrsenje konkretnog djela uz definirane uvjete.*®

36 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.427.
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S pravnog gledista ponuda je prijedlog za sklapanje ugovora upucen jednoj ili viSe odredenih
osoba. Prijedlog upu¢en neodredenom broju osoba smatrat ¢e se samo pozivom da se uputi
ponuda. U tom smislu ponudom se ne mogu smatrati oglasi u novinama, prospekti i cjenici
jer nisu naslovljeni odredenim osobama.

Ponudu mogu dati i prodavalac i kupac, ali se u gospodarskoj praksi ponudom tretira prijedlog
kojim prodavalac nudi proizvode i usluge s ozbiljnom namjerom da se obveZe na izvrSenje u
slucaju da kupac prihvati prijedlog. Da bi ponuda bila valjana prijedlog mora sadrzavati sve
bitne sastojke ugovora (ugovorne stranke, predmet, koli¢inu, cijenu..).

Ponuda prodavaoca obvezuje da ponudeno i izvrsi ako kupac prihvati ponudu, pismenim ili

usmenim putem.

Dobavlja¢ moZe ponude dostaviti samoinicijativno ili na temelju:

usmenog ili telefonskog upita kupca,

- pismenog upita kupca,

- objavljenog javnog nadmetanja pismenim putem za nabavu robe i/ili usluga,

- nadmetanja pismenim putem po pozivu u ograni¢enom postupku nabave roba i/ili

usluga.

Dostavljene ponude valja pomno ispitati i medusobno ih usporediti. Prvo valja ispitati jesu li
ponude zaprimljene u roku odredenom u upitu, odnosno u oglasu ili pozivu za nadmetanje.
Postivanje rokova za dostavu ponuda je naroCito znaCajno kada se ponude otvaraju na

odredenom mjestu, u odredeno vrijeme i u nazo¢nosti ¢lanova povjerenstva.

Zatim treba ispitati jesu li pravodobno pristigle ponude prema nacinu podnosSenja, sadrzaju i
priloZzenoj dokumentaciji u skladu sa zahtjevima iz upita, odnosno oglasa ili poziva za

nadmetanje.

Nakon Sto utvrdimo koje su ponude pravovaljane prema roku dostave, nacinu podnosenja,
dokumentaciji i sadrZaju, slijede ispitivanja elemenata ponuda koji trebaju omoguditi

ocjenjivanje, medusobnu usporedbu i izbor najpovoljnije ponude.

37 Desa Mlikotin Tomi¢, Pravo medunarodne trgovine, Skolska knjiga, Zagreb.,str.156.
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To su sljedeéa ispitivanja:>®

- Zadovoljava li ponudena kakvoc¢a predmeta nabave naSe zahtjeve?

- Je li ponudena koli¢ina predmeta nabave u skladu s koli¢inom u upitu, odnosno s
naSim potrebama i politikom koli¢ina nabave?

- Je li cijena predmeta nabave primjerena trziSnim cijenama i je li raSclanjena na nacin
kako je traZeno u upitu da se moZe analizirati?

- Jesu li uvjeti 1 nacin placanja u skladu s trZiSnom situacijom te s naSim zahtjevima i
mogucnostima?

- Tko snosi troskove pakiranja te rizike otpreme i transporta?

- Moze li dobavlja¢ ispuniti zahtjevani rok isporuke?

- Koji su ostali kriteriji znaCajni za poslovne odnose i kako ih ispunjava pojedini
ponudac? (odnosi se na lokaciju dobavljaca, njegovu organizaciju, ugled na trzistu,

kapacitet proizvodnje i skladiSta, servis, transportne veze itd.)

U svakodnevnom poslovanju nabave nije moguce, zbog nedostatka vremena, niti je
ekonomski opravdano, zbog odnosa izmedu rezultata i troskova, uzimati u obzir sve bitne
faktore na temelju kojih se usporeduje ponuda. Zbog toga se Cesto ponuda bira samo na
temelju jednog kriterija, ako su ostali kriteriji podjednako zadovoljeni i nemaju znacajnijeg
utjecaja na odluku o izboru. Takav je kriterij cijena ili rok isporuke ili kakvoca, ali u
specificnim situacijama to mogu biti odnosi s dobavljaCem, iskustva iz ranijih poslovnih

odnosa, uvjeti i nacin placanja ili ukupni troskovi.

Da bi se sprijeCio pogreSan izbor, posao vrednovanja i1 usporedbe ponude treba obaviti
profesionalno i savjesno, ¢esto timskim radom. U nabavnoj sluzbi odreduje se do kojeg iznosa
vrijednost nabave u odredenom razdoblju mogu donijeti odluku o izboru referenti nabave i
rukovoditelji organizacijskih jedinica nabavne sluzbe, a iznad tih odnosa odluke donosi

rukovoditelj nabavne sluzbe ili rukovoditelj poduzeca.

Dobavljaca se obavjeStava o odluci o izboru prihvatom ponude, odnosno sklapanjem ugovora
i naruc¢ivanjem. U nekim sluc¢ajevima dobro je upoznati dobavljaCa zasSto je izabran — radi
odrzavanja ugovorenih rokova isporuke, dobre kvalitete, dobrog servisa i sl. u proSlim

isporukama; radi povoljnije ponudenih uvjeta placanja, popusta, cijene i slicno — §to ga potice

38 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.431.
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i na dobro izvrSenje nove narudzbe. Ponudaca, ¢ija ponuda nije prihvadena, treba pismeno
obavijestiti o rezultatu izbora (npr.prihvacena je povoljnija ponuda, ili ponuda s najnizom

cijenom i sl.) s time da mu se ne otkriju cijene i ostali uvjeti drugih ponudaca.

3.6.4. Ugovor o nabavi

Zaklju¢ivanje ugovora o nabavi ili kupoprodajnog ugovora rezultat je suglasnosti volje
kupaca ili prodavaoca na temelju njihove prethodne aktivnosti u procesu nabavljanja, kojom
se usklade izrazene Zelje u svezi razmjene dobara, usluga ili prava dvaju ili viSe partnera.
Ugovori se mogu sklopiti u pismenom ili usmenom obliku. Ugovor bi trebao sadrzavati sve
Sto je dogovoreno, kao i sve tehnicke i komercijalne odredbe, kako ne bi tijekom izvrSenja

ugovora, ili u slucaju spora, bila moguca jednostrana interpretacija.

Za potrebe jednokratne, odnosno promptne nabave stranke izbjegavaju izradu detaljno
oblikovanih ugovora jer priprema iziskuje mnogo posla, ekonomicnije je Koristiti
jednostavnije oblike, te da se ne bi utjecali na postojece fleksibilne poslovne odnose. Zbog tih
razloga nabava je sklona koriStenju narudzaba, koje moze ispostaviti uz relativno malo posla.
Koriste se tipizirani obrasci na kojima se ispiSe adresa dobavljaca i datum te navede samo
opis predmeta nabave, koliinu, jedini¢nu cijenu, rok isporuke, mjesto isporuke i eventualno

nacin placanja.

Najcesce se ugovori zakljuCuju na temelju ponude dobavljaca, njezine analize i rezultata
pregovora u svezi uvjeta kupoprodaje, na temelju ponude i prihvata ponude te na temelju

narudzbe i prihvata narudzbe.

U ugovoru o nabavi razlikuju se poslovi obveze koje zakljucuje i Cije izvrSenje obveza
dobavljaCa prati sama nabava, te poslovi ispunjenja (prijem isporuke i pla¢anje racuna) u

kojima sudjeluje prijamna kontrola, skladiSte 1 financijska sluzba.
Ugovor o nabavi sadrZi bitne i ostale elemente. Pod bitne elemente spadaju: oznake ugovornih

stranaka, predmet ugovora i cijena. Ostali elementi ugovora su sljede¢i: kakvoca predmeta

nabave, nacin pakiranja, rok, nafin 1 mjesto isporuke, uvjeti 1 mjesto placanja, nacin
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transporta, osiguranje, jamstvo, nadleznost suda u slucaju spora i razni drugi uvjeti kojih se

stranke moraju pridrzavati.*

Kod zaklju¢ivanja niza ugovora s istim ili sicnim uvjetima, zbog racionalizacije poslova
sastavljanja ugovora, koriste se obrasci ugovora u kojima su navedeni uvjeti za sklapanje

ugovora.

U praksi se koriste dva oblika takvih ugovora o nabavi: adhezijski i tipski/standardni.
Adhezijski ugovor, po pristupu (engl. adhesion contract) je takav ugovor u kojem ponudac
veze sklapanje ugovora uz prihvacanje svih uvjeta sadrzanih u formularu koji predlaZe i ne
pristaje ni na kakvu izmjenu.* Ponudeni moZe uvijete prihvatiti ili odbiti u cijelosti — take it or
leave it. U tipskim ugovorima navedeni su uobicajeni alternativni uvjeti ugovora, a stranke

mogu izabrati jedno od ponudenih rjeSenja koje im odgovara u konkretnoj situaciji.

3.6.5. Narudzba

Narudzba (engl.purchase order) je nalog kupca prodavatelju, kojim trazi robu ili usluge uz
odredene uvjete.*' U pravilu se dobavlja¢u dostavlja pismena narudzba, jer pruza pouzdane
informacije za izvrSenje posla. Ako se zbog hitnosti narucuje usmeno, onda se takva narudzba

potvrduje i pismeno. Narudzba je za nabavu najvaZnija temeljnica u poslu nabavljanja.

Dobavljau se narudzba moZe dostaviti kao:**
- prihvat ponude prodavaoca u kojem se daje izjava o prihvatu bez navodenja svih
elemenata 1 uvjeta ponude (kada kupac u potpunosti prihvaca uvjete iz ponude u roku

u kojem ponuda obvezuje ponudaca);
- nova ponuda, u slucaju da nabava nije dijelom ili u cijelosti suglasna s ponudom
dobavljaca, te narudzba sadrZi poziv za ponudu prodavaoca i prijedloge promjene

uvjeta ponude koje kupac ne prihvaca;

39 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.469.

40 Limun. Adhezijski ugovor <http://limun.hr/main.aspx?id=16776&Page= > (10.10.2012.)

41 Business dictionary.purchase order <http://www.businessdictionary.com/definition/purchase-order.html> (10.10.2012.)

42 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.476.
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- prijedlog za zakljuCivanje posla na temelju poznatih uvjeta prodaje dobavljaca (npr. na
temelju cjenika, kataloga, prijasnje isporuke i sl.);

- nalog za izvrSenje dijela isporuke robe na temelju okvirnog ili godiSnjeg ugovora.

Narudzba bi trebala sadrzavati: naziv i adresu kupca (narucioca) koji ispostavlja narudzbu,
naziv i adresu dobavljaca (prodavaoca) kojem je upucena narudzba, broj narudzbe, datum
narudZzbe i oznake na koje se treba pozvati u komunikacijama, redni broj te opis predmeta
predmeta koji naruc¢ujemo, uvjete isporuke, rok i mjesto isporuke, rok i nacin placanja, nacin

otpreme, potpis narucioca.

U klasi¢nom nacinu organizacije poslovanja narudzba se ispostavlja u viSe kopija ovisno o
organizaciji poduzeca. Orginal i kopija dobavljacu, jednu kopiju zadrzava sama nabava,
kopije se dostavljaju prijamnom skladiStu, ulaznoj kontroli, podnositelju zahtjeva za

narudzbu, a mogu se dostaviti 1 financijskoj, skladiSnoj te prodajnoj sluzbi.

Prihvat narudzbe zajedno s narudzbom predstavlja kupoprodajni ugovor. Prihvat narudzbe je
potreban element ugovora, te valja nastojati da ga dobijemo. Kako bi se dobavljacu olaksao
posao potvrde prihvata narudzbe, uz narudzbu mu se $alje i kopija na kojoj potvrduje prihvat.
Ako dobavlja¢ ne mijenja tekst kopije narudzbe, smatra se da su prihvaceni svi uvjeti nabave.
Ako slucaju prihvata narudzbe ima otklona od narudzbe, a nabava s njima nije suglasna, mora
o tome obavijestiti dobavljaca. U praksi se izvrSavaju mnoge narudZzbe ¢iji prihvat dobavljac¢
ne potvrdi ni pismeno, ni usmeno, nego reagira izvrSenjem radnje, odnosno isporuci robu. U

takvim slucajevima ugovor je sklopljen djelovanjem dobavlja¢a na temelju narudzbe.
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4. Organizacija logistickih aktivnosti u nabavi

Organiziranje je proces s precizno utvrdenim tijekom poslova putem kojega se odvija rad na

stvaranju novog sustava organizacije.*’

Proces organiziranja nabave promatra organizaciju kao cjelovit sustav, koji ¢e ostvariti
postavljene ciljeve ako sadrzi odgovarajuce elemente i veze medu njima. Sustav je skup
medusobno povezanih dijelova na nain da sacinjavaju sredenu cjelinu koja je jasno
razgrani¢ena u odnosu na okolinu, koja podrazumijeva sve $to se nalazi izvan granica
promatranog sustava.** Rastavljanjem na dijelove sustav gubi obiljeZja koje je imao kao

cjelina.

Elementi sustava imaju odlucuju¢u ulogu za realizaciju ciljeva sustava. U procesu
organiziranja elementom sustava se smatra svaki znacajni dio sustava koji s gledista
organizacijskog zadatka nema smisla dalje dijeliti. Elementi mogu biti odjeli, pojedine
referade, radna mjesta, a na najniZoj hijerarhijskoj razini elementi su djelatnici, pojedina¢na
sredstva, radni zadatci i podatci. Izmedu elemenata organizator definira potrebne veze da bi

se moglo prenijeti zadatke na djelatnike, upotrijebiti potrebna sredstva itd.

Veze sustava se mogu promatrati s razlicitih glediSta. Veze izmedu elemenata u strukturiranju

nabave i veze u procesu poslovanja.*

U strukturiranju sustava povezuju se radni zadatci kako bi se oblikovala radna mjesta (veze
izmedu djelatnika, zadataka i funkcija), odreduju se veze izmedu radnih mjesta (sustav
komunikacija i hijerarhija sustava). Zatim se razlikuju eksterne i interne veze. Eksterne veze
ima sustav sa svojom okolinom. U sluaju nabave koja je otvoreni sustav postoje veze s
dobavlja¢ima, raznim drZavnim institucijama, prijevoznicima, ostalim sluzbama u poduzecu i
dr. Interne veze se uspostavljaju izmedu podsustava, odnosno izmedu elemenata sustava
nabave.

Cilj je procesa organiziranja da se uspostavi takva struktura i veze izmedu elemenata sustava

da omoguce trajno, racionalno i uspjeSno rjeSavanje zadataka nabave uskladenim

43 Sikavica P., Novak M., Poslovna organizacija., 3.izmjenjeno i dopunjeno izdanje, Informator, Zagreb, 1999., str.8.
44 Sikavica P., Novak M., Poslovna organizacija., 3.izmjenjeno i dopunjeno izdanje, Informator, Zagreb, 1999., str.9.
45 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.325.
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aktivnostima djelatnika, s mogu¢noscu prilagodbe organizacije nabave promjenama u okolini

1 u njoj samoj.

Prema dualisti¢koj teoriji francuskog filozofa Rene Descartes organizacija nabave dijeli se na
organizacijsku strukturu i organizaciju poslovanja. U organizaciji se prvo uspostavi
organizacijska struktura, a zatim se definira tijek poslovanja, odnosno postupci rada i

odlucivanja u rjeSavanju zadataka odredene organizacijske cjeline.

4.1. Organizacijska struktura

Organizacijskom strukturom trajno se reguliraju poslovi nabave koji se odvijaju istodobno ili
jedni za drugima, tako da se usklade ukupne meduovisnosti tih poslova u skladu s ciljevima

46
nabave.

Organizacijska struktura bavi se ljudskim i drugim resursima, a odnosi se na:

- podjelu zadataka i funkciju nabave;

sustav rukovodnih i izvr$nih radnih mjesta i odnosa izmedu njih;

sustav obveza, ovlastenja i odgovornosti radnih mjesta;

sustav komunikacija izmedu radnih mjesta.

Osim stvaranja odredenih organizacijskih jedinica i radnih mjesta, znacajno je definirati
njihove odnose pretpostavljenosti i podredenosti (hijerarhiju). O strukturi u velikoj mjeri
ovisi i rad nabave. Sto je podjela zadataka i specijalizacija organizacijskih jedinica veca, to je
potrebna 1 veca koordinacija. Za razliku od tradicionalne tayloristiCke organizacije koju
odlikuje razradena hijerarhija odlucivanja, pretpostavljenost i podredenost organizacijskih
jedinica i radnih mjesta, uska funkcionalna podjela podrucja aktivnosti, jednolinijski odnosi i
formalni komunikacijski kanali te utvrdeni oblici upravljanja i kontrole izvrSavanja zadataka,
u suvremenim se uvjetima sve viSe koriste razni oblici matri¢ne organizacije i timski rad. U
matri¢noj organizaciji linijske funkcije daju podrSku radu timova u izvrSavanju projektnih

zadataka.

46 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.326.
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4.2. Organizacija poslovanja

Organizacija poslovanja bavi se strukturiranjem procesa nabave, kako bi njegovo odvijanje,

odnosno ispunjenje zadataka djelovanjem ljudi i sredstava, bilo u skladu s ciljevima nabave.

Kod organizacije poslovanja pozornost se usmjerava na:

zadatke koje treba izvrsiti,

vremensko i prostorno odvijanje poslovnih zadataka,

angazman ljudi 1 sredstava u izvrSavanju zadataka,

regulaciju izvrSavanja zadataka u skladu s ciljevima nabave 1 provedenom

organizacijskom strukturom.

Organizacijom poslovanja definira se proces ispunjenja zadataka nabave unutar sluzbe nabave

te u integraciji s odvijanjem procesa u proizvodnji, razvoju i prodaji.

Organizacija poslovanja je kontinuirani proces, koji se odvija kroz &etiri faze:*’

1.

2.

Analiza zahtjeva 1 uspostavljanje standarda (prethodno istraZivanje) — na temelju
informacija o radu i problemima postojeeg sustava ili na temelju informacija o
razvoju analiziraju se zahtjevi i postavljaju se standardi organizacije nabave.
Prethodno istraZivanje je zapravo brza i kratka analiza problema, mogucnosti i
ograni¢enja organizacije.

Analiza postojeceg sustava — obuhvaca snimanje postojeCe organizacije poslovanja i
kriticku ocjenu postojeCeg stanja s ciljem utvrdivanja nedostataka i moguénosti
poboljsanja organizacije.

Oblikovanje nove organizacije - ova faza se dijeli na potfazu oblikovanja grube
organizacije poslovanja ili izradu koncepta sustava i na potfazu razrade detaljnih
rjeSanja (oblikovanje radnih zadataka, utvrdivanje redoslijeda i vremenskog rasporeda
njihova izvrSenja, te dodjelu zadataka izvrsiteljima).

Provedba i kontrola funkcioniranja nove organizacije — novu organizaciju valja
primjeniti. Provode se odgovarajuce pripreme nakon kojih slijedi prijelaz na rad prema

novoj organizaciji te kontrola rada novog sustava organizacije.

47 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.329.
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4.3. Formalna i neformalna organizacija

Pod organizacijom se smatra uspostavljanje strukture i odnosa u sustavu tako da on moze uz
odredene uvjete trajno ispunjavati svoje zadatke i ciljeve. Svaki otvoreni konkretni sustav
mora za procese transformacije osigurati potreban input i realizirati odredeni output. U
sustave koji potrebe inputa realiziraju putem funkcije nabave spadaju poduzec¢a (proizvodna,
usluzna, trgovacka...), banke, bolnice i druge organizacije bez obzira na njihov pravni oblik te
drzavne institucije poput vojske, policije i dr. Pravni oblik je odreden zakonom, a on utjece na
neka organizacijska rjeSenja (organi, nacin zastupanja i sl.) dok se organizacijska struktura i
naCin odvijanja poslova mora individualno uspostaviti vode¢i rafuna o raznovrsnim

¢imbenicima.

Za potrebe organiziranja nabave ili poduzeca ili bilo koje poslovne funkcije organizaciju
dijelimo na formalnu i neformalnu. Formalna organizacija je ona koja je svjesno postavljena
za potrebe rjeSavanja zadataka i ostvarivanja postavljenih ciljeva uz odredene uvjete, te
predstavlja kraljeZnicu odnosno kostur svake organizacije.*® Temelji se na sustavu normi i
pravila koje imaju smisla ako ih djelatnici poznaju, odnosno ako ih se pridrzavaju. Ukupna se
zadaca poduzeca rasclani na pojedinacne zadatke. Za izvrSenje jednog ili viSe zadataka zaduZze
se pojedini nositelji zadataka (uspostavi se organizacijska struktura) te se odredi nacin i
redoslijed aktivnosti i ispunjavanja zadataka (uspostavi se organizacija poslovanja). U malim
poduzecima, ali i u pojedinim odjelima srednjih i velikih poduzeca odluke o raspodjeli
zadataka i o medusobnim odnosima donose se na temelju subjektivne ocjene rukovoditelja
(najcesce vlasnik poduzeca), koji osobno dodjeljuje svakom djelatniku zadatke prema

njihovim sklonostima i sposobnostima.

Uz formalnu organizaciju postoji i neformalna organizacija koja nije odredena odlukama
rukovoditelja ili aktima poduzeéa, labilna je i podloZna &estim promjenama. Cine ju skupina
ljudi koji zajednicki djeluju radi nekih identi¢nih ciljeva. Neformalne skupine se, s obzirom
na motive formiranja djele se na interesne koje nastaju kao rezultat prirode posla koji
obavljaju €lanovi skupine, te na prijateljske skupine koje su najceS¢e rezultat zajedniCkog
druzenja ¢lanova organizacije izvan poduzeéa.* Karakteristika je neformalnih grupa da

spontano nastaju i prestaju u procesu stvaranja i gubitka veze medu ljudima. Neformalne

48 Sikavica P., Novak M., Poslovna organizacija., 3.izmjenjeno i dopunjeno izdanje, Informator, Zagreb, 1999., str.152.

49 Sikavica P., Novak M., Poslovna organizacija., 3.izmjenjeno i dopunjeno izdanje, Informator, Zagreb, 1999., str.155.
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grupe nisu izolirane jedna od druge, ve¢ se medusobno preklapaju, jer su mnogi djelatnici
¢lanovi viSe grupa. S obzirom na veliko znacenje neformalne organizacije za rad formalne
organizacije, organizator ju mora upoznati, ako Zeli utjecati na stavove grupa i organizacijska
rjeSenja uskladiti s ciljevima neformalnih grupa i na taj nacin dobiti njihovu podrsku u

pravilnom izvrSavanju formalnih zadataka.

4.4. Oblici organizacijske strukture nabave

PolaziSte organizacije nabave je povijesna funkcionalna organizacija stvorena tijekom
industrijskog razvoja. Rast industrijskih poduzeca te s time u svezi podjela posla doveli su do
stvaranja homogenih poslovnih funkcija kao Sto su nabava, proizvodnja, prodaja i dr. u

kojima se djelatnici specijaliziraju za odredene funkcionalne zadatke.

U pocetku se obavljalo iskljucivo operativne zadatke (administrativni poslovi nabavljanja,
ispitivanja racuna i plac¢anja robe, vodenje pregovora s dobavlja¢ima, pracenje i osiguranje
rokova isporuke robe, reklamacije itd.), ali se razvojem trZiSta javlja sve veca potreba za
raznim strategijskim zadatacima poput: ispitivanja trZiSta nabave, analiza ponuda i
dobavljaca, odluke o strategiji nabavljanja, izbor sustava nabavljanja itd., koji imaju

odlucujucu ulogu za uspjeh nabave.

U suvremenim uvjetima strategijskim zadatcima se pridaje posebna pozornost, jer se spoznalo
mnoge prednosti (kvalitetnije obavljanje operativnih zadataka, sklapanje povoljnijih ugovora
te uspostavljanje boljih odnosa s dobavljaCima, intenzivnija obrada i bolje koriStenje trzista
nabave, izvrSenje poslova nabave uz niZe troSkove itd) njihova razgranienja za uspjesSnost
poslovanja nabave. Podjela operativnih i strategijskih zadataka ima odraza u organizaciji
nabave, naroCito u pogledu podjele ovlastenja odlu¢ivanja te davanja naloga i uputa za rad. S
tog gledista razlikuje se linijska i Stabno-linijska organizacija te razni oblici viSelinijske
organizacije. Za linijsku organizaciju nabave znacajno je jesu li sve funkcije organizirane
centralizirano u jednoj nabavnoj sluzbi, koja je ravnopravna ostalim poslovnim funkcijama i
neposredno podredena rukovoditelju poduzeéa ili se neke funkcije decentralizirane, tj.

organizacijski podredene drugim poslovnim funkcijama poduzeéa.™

50 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.370.
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4.4.1. Centralizacija i decentralizacija nabave

Ako je za poslove nabave nadlezna isklju¢ivo jedna organizacijska jedinica, onda je rije¢ o
centraliziranoj nabavi, a ako zadatke nabave obavljaju razne organizacijske jedinice, onda je
rije¢ o decentraliziranoj nabavi. Moguca je i kombinacija, tj. centralizirano-decentralizirana

nabava.

Odluka o centralizaciji ili decentralizaciji nabave ovisi o:
- velicini poduzeca,
- djelatnosti poduzeca,
- broju i djelatnosti pogona,
- prostornoj udaljenosti pogona,
- stupnju preklapanja djelatnosti pogona,

- potrebnim vrstama i kolicinama predmeta rada.

Centralizirana nabava obi¢no se organizira u malim i srednjim poduzecima.

Prednosti centralizirane nabave su da omogucuje:'

e objedinjavanje potreba i naru¢ivanje vecih koli¢ina predmeta rada uz povoljnije uvjete
1 niZe troSkove nabave;

e koristenje koli¢inskih i drugih popusta;

¢ jedinstveno provodenje politike nabave;

® normizaciju predmeta rada i koli¢ina nabave;

® bolju dispoziciju i brze obrtanje zaliha materijala;

® sniZzenje normativa zaliha jer su potrebne manje sigurnosne zalihe 1 Kkoriste se
povoljniji sustavi nabavljanja;

® bolju logisticku suradnju s dobavljaCima;

® bolje pracenje trziSta nabave i1 veci utjecaj na trziSna zbivanja;

e specijalizacija referenata nabave za odredene predmete nabave ili za dodjeljene im

funkcije;

51 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.371.
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¢ bolju kontrolu poslovanja nabave;

e placanje racuna dobavljaca s jednog mjesta.

Kao nedostaci centralizacije isti¢u se:>>

- smanjenje kreativne slobode za pojedine korisnike predmeta rada, naroCito u prostorno
udaljenim pogonima i za one koji trebaju specifi¢ne materijale;

- otezano komuniciranje nabave s korisnicima predmeta nabave, Sto dovodi do vremenskog
pomaka u donoSenju odluka i do loSijih rezultata;

- djelatnici nabave nemaju osje¢aja za tehnicke probleme u svezi s izmjenama potreba i
primjenom pojedinih materijala;

- poslovanje se birokratizira Sto dovodi do povecanja troSkova nabavljanja, gubi se potrebna

fleksibilnost pa se javljaju problemi s opskrbom.
Razlikuju se prostorna i logic¢ka centralizacija. U malim i srednjim poduze¢ima se pretezno
koristi prostorna centralizacija u kojoj je organizacijska jedinica nabave smjeStena na jednoj

lokaciji (npr. u upravi poduzeca) i ona obavlja sve zadatke nabave.

Slika 3. Linijska organizacija prostorno centralizirane nabave

Planiranje
nabave

Maruéivanje

Skladiste

Izvor: FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

vlastita naklada, Zagreb, 2006., str.372.

Kod logicke organizacije postoji vise dislociranih organizacijskih jedinica za nabavu (sluzbe
ili odjeli nabave u pojedinim pogonima ili divizijama ili u pojedinim regijama), koje
preuzimaju zadatke nabave prema objektivhom nacelu za potrebe cijelog poduzeca. Jedna

organizacijska jedinica nabave npr. preuzme zadatke nabave skupine roba (odredenih

52 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.372.
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materijala) koju najbolje pozna ili najvise trosi, druga jedinica neku drugu skupinu roba, treca
sluzba zadatke nabave usluga itd. Logicka centralizacija biti ¢e u€inkovita ako je uspostavljen
informacijsko-komunikacijski sustav u koji su ukljucene sve decentralizirane organizacijske
jedinice poduzeca. Kao slabost logicke centralizacije moZe se javiti egoizam, intertnost i loSe
obavljanje zadataka pojedinih organizacijskih jedinica koje imaju mandat za nabavu odredene
skupine materijallal.53 Zbog toga mora dobro funkcionirati sustav pracenja, kontrole i analize
rada nabave od strane rukovodstva i1 sluzbe kontrolinga, a mandat za nabavu treba

vremenski/koli¢inski ograniCiti, s time da ga se moZe i opozvati.

Decentralizacija nabave ima smisla u poduze¢ima koja imaju viSe prostorno udaljenih

pogona, €iji se asortiman potrebnih materijala bitno razlikuje.

Dijele se na prostornu i predmetnu decentralizaciju nabave, a jedan i drugi oblik koristi se:™

- u organizacijskim jedinicama poduzeca za koje ima prednosti pojedinacna opskrba tj.
ako se materijali nabavljaju prema potrebama pojedinacne proizvodnje/prodaje i
jednokratno se utroSe u procesu reprodukcije;

- ako nabavu mogu uspjesno obaviti samo specijalisti koji dobro poznaju materijale i
zahtjeve tehnologije proizvodnje;

- ako zbog svojih svojstava materijali nisu pogodni za opskrbu s vlastitih zaliha;

- ako bi zbog nepovoljnog prostornog polozaja pogona nastali veliki troskovi

nabavljanja.

U velikim 1 slozenim poduze¢ima u pravilu se uspostavlja kombinirana (centralizirano-
decentralizirana) organizacija. U suvremenim uvjetima sve viSe jaCa tendencija logiCke
centralizacije nabave jer informatiCkim uredajima podrZani informacijski sustavi omogucuju
da se brzo spoznaju i rjeSavaju zadatci opskrbe korisnika u dislociranim organizacijskim
jedinicama, a normizacijom materijala omogucuje se nabava u velikim koli¢inama.
Decentralizirane (lokalne) nabavne sluzbe bave se nabavom specifi¢ne robe/usluga ili pak

realiziraju samo operativne zadatke nabave za potrebe dislociranih pogona.

53 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.372.
54 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.374.
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4.4.2. Mjesto nabave u organizacijskoj strukturi poduzeca

Mjesto nabave u organizacijskoj strukturi poduzeca ne moze se odrediti jedinstveno vec ovisi

o uvjetima koji su individualni za svako poduzece. Nabava mora imati mogucnosti

djelotvorne i ekonomicne realizacije zadataka opskrbe, koji se mogu realizirati tako da se svi

ili samo neki zadatci nabave obave u posebnoj organizacijskoj jedinici.

RjeSenja mjesta nabave u strukturi poduzeéa:™

1.

odjel nabave u sastavu netrZiSme poslovne funkcije (npr.proizvodnje ili
financijsko-raCunovodstvene sluzbe) s kojom se vezane njegove aktivnosti. Takvo
rjesenje se koristi u slucajevima kada vrijednost nabavljenih materijala i usluga nije
postotno znacajnije zastupljena u vrijednosti gotovih proizvoda ili kada su poslovi
nabave maleni prema koli¢ini, asortimanu i vrijednosti. Isto tako primjenjivo je i u
sluCajevima kada se materijali velike vrijednosti nabavljaju na veliko na tipi¢nim
trziStima, jednom ili nekoliko puta na godinu pa nabavu obavlja rukovoditel;.
Nabavi se tada delegiraju administrativni poslovi nabavljanja, te je njeno znacenje
podcijenjeno, a to se negativno reflektira na ekonomicnost poslovanja poduzeca.
Odjel nabave u sustavu trziSne poslovne funkcije (komercijalne sluzbe), $to
pokazuje da se nabavi pridaje vece znacenje nego u prethodnom slucaju, pa ne
obavlja samo rutinske operativne zadatke vec¢ i niz kreativnih trziSnih zadataka.
Nabava u sastavu sluzbe materijalnog poslovanja gdje ima status poslovne
funkcije izravno podredene rukovoditelju poduzeéa. Sluzba materijalnog poslovanja
ima u svom sastavu odjele koji vode kompletnu brigu o svim aspektima opskrbe te
kretanja i stanja zaliha predmeta rada.

Nabava u sastavua raznih oblika matri¢ne organizacije (Cistoj matri¢noj
organizaciji, u sustavu organizacije prema proizvodima ili projektima, u

divizionalnoj organizaciji) te u procesnoj organizaciji i u fraktalnoj organizaciji.

Prije donoSenja odluke o mjestu nabave u organizacijskoj strukturi poduzeca valja utvrditi

prednosti 1 nedostatke pojedinog organizacijskog oblika uzimajuci u obzir sve ¢imbenike koji

utjeCu na uspjesSnost poslovanja nabave.

55 FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,

str.375.
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4.4.2.1. Nabava u sastavu komercijalne sluzbe

U malim poduze¢ima nabava se najceS¢e nalazi u sastavu komercijalne sluzbe. Nabavno
poslovanje u takvim poduze¢ima nije tehnicki zahtjevno i viSe se naglaSava njegovo
komercijalno znaCenje. Opseg posla je malen pa je za poslove nabave potreban jedan ili
nekoliko djelatnika, a jedna osoba (rukovoditelj komercijalne sluZbe) moZe uspjesno

koordinirati i rukovoditi poslovanjem nabave, prodaje, skladista i transporta.

Slika 4. Nabava u sastavu komercijalne sluzbe

Izvor: FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

vlastita naklada, Zagreb, 2006., str.376.

Nedostatak takvog rjeSenja je Sto se najviSe pozornosti pridaje prodaji pa su ostali poslovi
komercijalne sluzbe, a medu njima i nabave zapostavljeni. Od nabave se zahtjeva da
pritiskom na cijene dobavljaca ostvari §to povoljnije nabavne cijene, u skladu s filozofijom:
kupi jeftino, prodaj skupo. S druge strane u malim poduzecima prihvatljivo je organizacijsko
rjeSenje da se nabava nalazi u sastavu komercijalne sluzbe jer moZe djelotvorno ostvariti
postavljene zadatke uz relativno niske troskove nabave, a postoji dobra suradnja i kordinacija

posla izmedu nabave, prodaje, skladiSta i transporta.

4.4.2.2. Nabava u sastavu tehnicke sluzbe ili u sastavu proizvodnje

Kod ovog organizacijskog oblika nabava je samo pomoc¢na funkcija proizvodnje pa mora biti
ukljucena u sastav tehnicke sluzbe ili proizvodnje, odnosno u sluzbu koja neposredno
organizira proizvodnju. Ovo organizacijsko rjeSenje je bilo adekvatno u uvjetima i nacinu
rada do pojave serijske 1 masovne proizvodnje, kada je trZiSte nabave bilo nerazvijeno,

asortiman predmeta nabave malen, a tehnicki problemi u svezi s nabavom vrlo znacajni.
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Slika 5. Nabava u sastavu tehni¢ke sluzbe

Izvor: FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

vlastita naklada, Zagreb, 2006., str.377.

Nedostatak je takvog rjeSenja Sto tehnicka sluzba nastoji ostvariti Sto vecu sigurnost
kontinuiranog odvijanja procesa proizvodnje pa gomila zalihe materijala, dijelova 1 sklopova
Sto dovodi do problema ekonomicnosti i likvidnosti; oteZava suradnju 1 koordinaciju posla
nabave i1 prodaje jer osoblje nabave obavlja administrativne poslove i nije dovoljno
samostalno, a tehnicka sluzba se mora baviti problemima nabave, $to ih odvaja od njihovog
temeljnog zadatka. Navedeni problem se moZe rjeSiti intenziviranjem suradnje nabave s

proizvodnjom, tj.tehnickom sluzbom.

4.4.2.3. Nabava u sastavu financijsko-ra¢unovodstvene sluzbe

U poslovanju nabave znacajno je da osiguraju potrebna financijska sredstva, da u zalihama
bude zamrznuto Sto manje obrtnih sredstava i da se placanje roba i usluga obavi uz
najpovoljnije uvjete. Rukovode¢i se tim cinjenicama nabava se ponekad stavi pod

kompetenciju i u sastav financijsko-raCunovodstvene sluZbe.

Takvo organizacijsko rjeSenje ima nedostataka poput: rukovoditelj financijsko-
racunovodstvene sluzbe nije strucan za poslove nabave; nastoji se nabaviti sredstva za
proizvodnju po S$to niZim cijenama, zanemarujuci pritom kvalitetu; u nastojanju da zalihe
budu §to manje moze se dogoditi da zbog nedostatka materijala dode do zastoja u proizvodnji;
osoblje nabave nije dovoljno samostalno u rjeSavanju zadataka nabave itd.

Primjenjuje se u manjim organizacijama (stacionarima, ljeciliStima, na ve¢im gradiliStima)

kod kojih se posebna pozornost pridaje troSkovima nabave.
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4.4.2.4. Nabava kao temeljna poslovna funkcija

U klasi¢no Stabno-linijskoj organizaciji razlikuje se nekoliko temeljnih poslovnih funkcija. To
su razvoj, proizvodnja, prodaja, kadrovska funkcija i finanacijsko racunovodstvena funkcija.
Neke od tih funkcija se objedinjuju, npr. nabava i prodaja u komercijalni sektor ako je tako
racionalnije. Ukoliko je nabavno poslovanje opseZzno i zahtjeva angaZman veceg broja
osoblja, a nabava ima odluCuju¢e znaenje za uspjeSnost poslovanja poduzeca, onda se
organizira kao temeljna poslovna funkcija ravnopravna drugim poslovnim funkcijama

poduzeca.

Slika 6. Nabava kao temeljna poslovna funkcija
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Izvor: FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

vlastita naklada, Zagreb, 2006., str.379.

Ako je nabava samostalna poslovna funkcija onda uz operativne zadatke obavlja i strategijske
zadatke i ima utjecaj na strateSke odluke u poslovanju poduzeca. TroSkovi nabave ¢e biti

nesto veci, ali ¢e ucinci ostvareni boljim nabavnim poslovanjem opravdati povecane troskove.

4.4.2.5. Nabava u sastavu sluzbe materijalnog poslovanja

Sluzba materijalnog poslovanja u svom sastavu ima nabavu, dispoziciju materijala, skladiste,
transport i odjel za prikupljanje, sortiranje, koriStenje i prodaju otpadaka i nepotrebnih
materijala te sredstava za rad. Nabava se moZe podijeliti na odjele operativne 1 strategijske
nabave. Operativna nabava obavlja poslove istrazivanja 1 pokrivanja potreba korisnika
(dispozicije i naru¢ivanja robe, pra¢enja rokova isporuke, reklamacija i dr.), dok je zadatak
strategijske nabave da istraZuje trZiSte, da se brine o odnosima s dobavlja¢ima i da s njima
sklapa dugoro¢ne ugovore, kordinira i analizira rad operativne nabave, suraduje s tehnickom
sluzbom 1 marketingom te poveZe 1 ostvari interese poduzeca na trziStu nabave.

Slika 7. Nabava u sastavu sluzbe materijalnog poslovanja
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Izvor: FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

vlastita naklada, Zagreb, 2006., str.379.

4.4.2.6. Mjesto nabave u matri¢noj organizaciji

Matri¢na organizacija je produkt vise-linijskog nacela rukovodenja. Razli¢ite funkcije
poduzeca svrstaju se prema njihovu znacenju u poslovanju u glavne i opéeS6. U glavne
funkcije spadaju nabava/materijalno poslovanje, proizvodnja, prodaja, financije i
racunovodstvo, a opc¢e su funkcije one koje se organiziraju kao zajednicke funkcije poduzeca.
To su funkcije planiranja, organizacije, kontrolinga, kadrovska funkcija, funkcija elektronicke
obrade podataka i sl. Graficki se veze glavnih i op¢ih funkcija prikazuju u obliku matrice pa
se zbog toga ova organizacija naziva matricnom. lako je nabava svrstana u glavne funkcije,

moZe se organizirati i kao op€a funkcija, tj. kao zajednicka centralno organizirana sluzba.

Slika 8. Matri¢na organizacija
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Izvor: FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

vlastita naklada, Zagreb, 2006., str.380.

56 Ferisak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje, vlastita naklada, Zagreb, 2006.,
str.380.
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U praksi se ne koristi matri¢na organizacija u ¢istom obliku ve¢ djelomi¢na primjena matri¢ne
strukture. S matricnom strukturom formiraju se projektni timovi (Project management),
timovi za poslovanje s odredenim proizvodima (Product management), a rjede se Koriste i
drugi oblici s matricnom strukturom kao npr. Proces-Management (npr.tim koji se brine o

procesu naru¢ivanja) i dr.”’

Prednosti matricne orgalnizalcije:58
- uzimaju se u obzir svi aspekti kod donoSenja odluka suradnjom stru¢njaka razlicitih
profila (timski rad), te se na taj nacin onemogucava samovolja pojedinaca;
- poslovanje je fleksibilnije, promjene se brze akceptiraju i bolje integriraju;

- bolji meduljudski odnosi i ve¢a motiviranost djelatnika i sl.

Nedostaci matri¢ne orgalnizalcije:59
- mogucénost nastajanja konfliktnih situacija zbog razliitih pristupa te nereguliranih
nadleznosti i prioriteta linijskih rukovoditelja;
- sloZeniji komunikacijski odnosi;

- potrebni su struc¢niji kadrovi 1 sl.

4.4.2.7. Mjesto nabave u divizionalnoj organizaciji

Divizionalna organizacija ili organizacija prema poslovnim podru¢jima uspostavlja se u
velikim poduze¢ima s raznovrsnim programima proizvoda/djelatnosti koji se odvijaju
najceS¢e na prostorno razdvojenim podrucjima. Centralno se organiziraju funkcije koje se
odnose na cijelo poduzece te rade kao Stabna mjesta s funkcionalnim pravom davanja uputa, a
ostale se funkcije ukljucuju u divizije. U pojedinim divizijama se obavljaju svi poslovi koji su
izravno vezani za podrucje djelatnosti divizije ili za rad dislociranih organizacijskih jedinica.

U divizionalnim organizacijskim jedinicama uspostavlja se linijska ili Stabno-linijska
struktura. S aspekta raCunovodstva divizije su profitni centri, jer imaju svoj obracun prihoda,

rashoda i dobiti.

57 Sikavica P., Novak M., Poslovna organizacija., 3.izmjenjeno i dopunjeno izdanje, Informator, Zagreb, 1999., str.214.
58 Sikavica P., Novak M., Poslovna organizacija., 3.izmjenjeno i dopunjeno izdanje, Informator, Zagreb, 1999., str.214.

59 Sikavica P., Novak M., Poslovna organizacija., 3.izmjenjeno i dopunjeno izdanje, Informator, Zagreb, 1999., str.214.
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Slika 9. Divizionalna organizacija

I g

Izvor: FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

vlastita naklada, Zagreb, 2006., str.383.

Kod divizionalne organizacije karakteristi¢no je: da se stvaraju manje, relativno autonomne,
organizacijske cjeline u kojima je cjelokupno poslovanje transparentno i zbog toga su
djelatnici viSe motivirani za uspjeh; jasno su razgrani¢ena ovlaStenja i odgovornosti, $to
proizlazi iz linijske strukture divizija; organizacija je marketinski orijentirana. Kao nedostatak
se moze navesti opasnost od prevelikog osamostaljivanja pojednih divizija na Stetu ciljeva i

ucinkovitosti cijelog poduzeca.

4.4.2.8. Nabava u timskoj organizaciji

Timska organizacija razlikuje se od prethodno razmatranih organizacijskih oblika jer se ne
temelji na linijskoj organizaciji. Zajednicko obiljeZje svih modela timske organiazacije je $to
u timovima ovlastenje odlucivanja nemaju pojedinci, nego se odluke donose koncenzusom,
sporazumno. Unutar tima nema hijerarhije. Svi poslovi rjeSavaju se u timovima participacijom
i suradnjom clanova, koji sami organiziraju svoj rad. To znatno povecava motivaciju

suradnika a rad i omogucuje prilagodbu izvrSavanja zadataka promjenama u okolini. Rad
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timova kordinira neki centralni (rukovodni) tim. Suradnici su ravnopravni bez obzira s kakvih
instanca dolaze, §to omogucuje kreativan rad i otvorenu razmjenu informacija te medusobno

postivanje.

Slika 10. Timska organizacija- primjer tima za management opskrbe

Team za management opskrba

Dijelovi od plastike

Izvor: FeriSak V., Nabava: politika, strategija, organizacija, management., 2. aktualizirano i dopunjeno izdanje,

vlastita naklada, Zagreb, 2006., str.384.

U praksi se cesto formiraju timovi s precizno definiranim i vremenski ograni¢enim
kompleksnim zadatcima. Takvi timovi relativnho dobro nadopunjuju izvrSavanje zadataka
klasi¢ne jedno-linijske organizacije, a dobro se uklapaju u Stabno-linijsku i matri¢nu

organizaciju. Timska se organizacija koristi i u radu raznih tijela.
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5. Organizacija logistickih aktivnosti u nabavi poduzeéa ''Duran d.d. Pula"

5.1. Povijesni razvoj poduzeéa

Duran Grupa je jedan od vodeéih svjetskih proizvodaca borosilikatnog stakla kojeg je izumio
Otto Schott 1887. godine, te je registrirano 1938. pod trgovackim imenom Duran®. U srpnju
1949. godine u Puli je osnovano poduzeée od opcéeg drZzavnog znafaja pod imenom
,Drustveno poduzeée Boris Kidri¢ “ na temelju rjeSenja predsjedniStva FNRJ. Gradevinski
radovi na izgradnji cjelokupnog proizvodnog pogona zapoceli su 1952. godine. DrusStvo je
zapocelo s proizvodnjom 12.6.1955. godine izgradnjom prve kadne peci Sto predstavlja i
sluzbeni pocetak rada tvornice pod nazivom ,,Tvornica laboratorijskog stakla - Boris Kidric¢*.
U razdoblju od 1955. 1 1989. godine mijenjani su organizacijski oblici, a u sijecnju 1990.
godine nastalo je druStveno poduzece Tvornica laboratorijskog stakla Boris Kidri¢, kao pravni

sljedbenik osnovne organizacije udruzenog rada vatrostalnog stakla.

Donosenjem Zakona o poduzecima tvrtka je podijeljena na dva poduzeca: ,.Istarsku tvornicu
stakla® u Fazani (koja je od obi¢nog i opalnog stakla proizvodila rasvjetna tijela) i TLS Boral
koji je s tri peci proizvodio Siroki asortiman proizvoda od vatrostalnog stakla. Na prvoj peci
(izgradenoj 1972. godine) radila se ru¢no Siroka paleta proizvoda za laboratorije, ku¢anstvo i
industriju. Na druge dvije peci radili su se proizvodi za pakiranje tekucih lijekova (infuzione

otopine, krv, serumi, sirupi i sl.).

Na daljnji razvoj poduzeca utjecalo je donoSenje Zakona o pretvorbi 1992. godine kada je
60% poduzeca bilo pod vlasnistvom drzave i 40% pod vlasniStvom malih dionicara - tada je
poduzece promijenilo naziv u Boral d.d. Nakon donoSenja Zakona o privatizaciji iz 1996.
godine doSlo je do razvoja kada su zapoceli pregovori s grupom Schott o privatizaciji
poduzeca. Kod preuzimanja poduzeca ugovor su potpisali: Hrvatski fond za privatizaciju,
Hrvatski mirovinski fond i grupa Schott, koja je putem svoje tvrtke (podruZnice) Schott
Nederland (danas Schott Benelux B.V.) postala vlasnikom 69.79% poduzeca Borala. Schott
grupa 1998. godine preuzima vecinski paket dionica i poduzece mijenja ime u Schott Boral
d.d. Nakon godi3njih privatnih ulaganja (1999. godine — 11 400 000,00 kuna; 2000. godine —
15 040 000,00 kuna i 2002. godini — 7 400 000,00 kuna) vecinski vlasnik Schott Benelux
B.V. je imao 91,3% dionica, a 2005. godine vecinski paket dionica (91,3%) preuzima
njemacki investicijski fond kapitala ,,ADCURAM® Industriekapital AG iz Miinchena.

Tvornica u Puli danas posluje pod nazivom Duran d.d., a nalazi se u sastavu koncerna Duran-
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group iz Wertheima u Njemackoj koja je 100 postotni vlasnik poduzeca u Puli. Tvrtka broji

222 radnika (2012.) 1 ostvaruje uspjesne rezultate poslovanja.

5.2. Djelatnost i proizvodi poduzeca

Poduzece Duran je dionicko drustvo. Temeljni kapital druStva iznosi 4 819603 EUR.
Podrijetlo: privatno, strano 100% vlasnik Duran Group GmbH iz Wertheima, Njemacka

Glavni proizvodni program Duran d.d. Pula su ru¢no izradeni proizvodi iz vatrostalnog stakla

namjenjeni za laboratorije i industriju.
Djelatnosti poduzeca su:

Proizvodnja stakla 1 proizvoda od stakla
Proizvodnja Supljega stakla

Proizvodnja i obrada ostalog stakla

Proizvodnja ostalih strojeva op¢e namjene
Proizvodnja ostalih strojeva posebne namjene
Trgovina na veliko i posredovanje u trgovini
Trgovina na veliko staklom, tapetama, sapunima

Ostala trgovina na veliko

A S SR B e

Trgovina na malo namjeStajem (proizvodi za kucanstva)
10. Trgovina na malo opreme za rasvjetu

11. Trgovina na malo ostalim proizvodima za kucanstvo

No u Duranu, najznacajnije su djelatnosti podjeljene u dvije grupe:

1. Laboratorijsko staklo — istiu se laboratorijske boce, Erlenmeyerove tikvice, CaSe,
odmjerne tikvice s okruglim i ravnim dnom, eksikatore kao gotove proizvode i
poluproizvode;

2. Industrijsko staklo — fleksibilnost se ovdje ocituje u bogatoj i raznolikoj ponudi
proizvoda. Primjeri iz ovog asortimana su spremnici za mlijeko, slijepci, vidna stakla
za perilice za rublje, zaStitna stakla za svjetiljke, kuhala za vodu, izolatori 1 ribarski

ferali.
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Aplikacije podjeljene u grupe radi uspjeSnosti u poslovanju poduzece s puno paznje posvecuje
doradi. U doradu spada bruSenje, rezanje, puhanje stakla, oblikovanje rubova, stavljanje

navoja ili tubusa, graduacijom, sitotiskom, emajliranjem i pjeskarenjem.

Zadatak Duran d.d. Pula, kao i svakog proizvodnog poduzeca, je kontinuirana proizvodnja uz
Sto je moguce manje Skarta. TeZi se uspostaviti proizvodni proces kod kojeg nece biti stajanja
u proizvodnji, a to podrazumijeva da se staklo stalno otapa, a onaj dio koji se odmah ne
iskoristi sprema se u podrum. U podrumu stoji dok ne dode potreba za njim u proizvodnom

procesu.
Osnovna podjela zadataka ovisna je o podjeli proizvoda u proizvodnji:

1. puhani proizvodi — industrijsko staklo

2. presani proizvodi — laboratorijsko staklo

Grafikon 1. Podjela proizvoda u proizvodnji

Grupe proizvoda

Ol aboratorijsko

Bindustrijsko

Izvor: Interna dokumentacija poduze¢a Duran d.d.

Duran d.d. proizvodi specijalne staklene proizvode koji udovoljavaju najvisSim zahtjevima
najveceg dijela industrije i kucanstva. Rucno proizvedeni puhani i preSani proizvodi
proizvedeni od DURAN® — borosilikatnog stakla 3.3, sa najviSe moguéom kemijskom
otpornoS¢u, minimalnim toplinskim istezanjem $to uzrokuje visoku otpornost na temperaturne
promjene, osigurava osnovu za Sirok spektar moguc¢ih primjena: od laboratorijskog stakla,
posuda za mlijeko, rasvjetnih tijela, stakala za ribarske svjetiljke — ferale, bojlera, stakala za
vrata perilica rublja, cilindara, izolatora, do razli€itih primjena u kucanstvu kao §to su posude

za mikrovalne pecnice, vatrostalne zdjele, Cajnici i posude za kuhanje kave.
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Grafikon 2. Najznacajniji proizvodi industrijskog stakla

Industrijsko staklo

Olzmuzista

mZastitna stakla

OKucansko staklo 13%

OOstalo 19%

Izvor : Interna dokumentacija poduze¢a Duran d.d.

Grafikon 3. Najznacajniji proizvodi laboratorijskog stakla

Laboratorijsko staklo

oCase
BTikvice
OBoce
OLjevci

B Odmijerno posude

B Ostalo

Izvor : Interna dokumentacija poduzeéa Duran d.d.

Slika 11. Neki od najznacajnijih laboratorijskih proizvoda Durana d.d.

Erlenmeyerova tikvica volumenska boca izolatori

Izvor : Interna dokumentacija poduzeéa Duran d.d.
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Slika 12. Neki od najznacajnijih industrijskih proizvoda Durana d.d.

Bojler Staklo za rasvjetno

tijelo

Staklo za ind. perilice rublja

Izvor : Interna dokumentacija poduzec¢a Duran d.d.

5.3. Financijski podaci za 2010. i 2011. godinu

Tijekom poslovne 2010.godine (razdoblje od 01.01.2010.-31.12.2010.) ostvaren je ukupni
poslovni prihod u iznosu od 68,3 milijuna kn. Od toga prihodi od prodaje bili su 66,9 milijuna
kn (98 % na inozemnom, 2% na domacem trziStu). Ostali poslovni prihodi iznosili su 1,4

milijuna kn.

Ukupni poslovni rashodi ostvareni su u iznosu od 61,2 milijuna kn, a odnose se uglavnom na

troSkove sirovina, energije, materijala, placa zaposlenika, amortizacije i dr.

Kod financijskih aktivnosti ostvaren je plus od 243 tisuce kn, a to je rezultat prihoda i

rashoda kamata te tecajnih razlika (obaveze, potraZivanja, kredit).
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Ukupan iznos dobitka za poslovnu 2010. godinu je 5.905 tisuca kn.

Tijekom poslovne 2011.godine (razdoblje od 01.01.2011.-31.12.2011.) ostvaren je ukupni
poslovni prihod u iznosu od 82,2 mil kn. Od toga prihodi od prodaje bili su 80,9 mil kn (98 %

na inozemnom, 2% na domac¢em trzistu). Ostali poslovni prihodi iznosili su 1,3 mil kn.

Ukupni poslovni rashodi ostvareni su u iznosu od 65,2 mil kn a odnose se uglavnom na

troSkove sirovina, energije, materijala, placa zaposlenika, amortizacije i dr.

Kod financijskih aktivnosti ostvaren je plus od 373 243 Tkn, a to je rezultat prihoda i
rashoda kamata te tecajnih razlika (obaveze, potraZivanja, kredit).

Ukupan iznos dobitka za poslovnu 2011. godinu je 14.013 Tkn.

5.4. Ciljevi, strategija, misija i vizija poduzeca

Kao glavne ciljeve u svom poslovanju poduzece Duran d.d. istice:

e Povecanje profita — kojeg nastoje posti¢i sva poduzeca koja djeluju kao profitna
organizacija

e Zaposliti sve svoje kapacitete radi vece proizvodnosti

® Smanjiti postotak Skarta

e Povecati postotak uskladiStenja otopljenog stakla

® Povecati broj visokoobrazovane radne snage

e Zaposliti nove, inovativne mlade ljude

® Ispunjavati Zelje suvremenih kupaca

¢ Njegovati odnose sa dobavljac¢ima

e Voditi brigu o okoliSu i ispunjavati uvjete propisa

Strategija ovog poduzeca je:

,Primjenom dostupnih i novih tehnologija pokuSati smanjiti neizbjezni otpad (Skart)*.

Tu strategiju koju su si postavili nastoje ostvariti tako Sto vrSe viSestruke provjere stakla, kroz
obuku ljudi kako rukovati sa proizvodima (kao npr. da ne smiju dirati staklo dok se hladi jer

ga tako oStecuju pa ono umjesto gotov proizvod postaje Skart), Salju kadrove na stalna
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usavrSavanja, primjenjuju pomocna sredstva u proizvodnji (kao npr. tunelsku pe¢, nakon
puhanja stakla gotov proizvod prolazi kroz tunelsku pe¢ u kojoj se postepeno hladi, da je
naglo hladenje proizvod ne bi bio upotrebljiv, odnosno ne bi imao svojstva koja su potrebna
za kvalitetno staklo), koriste i ve¢ prije spomenute podmetace koji sluze da se proizvodi u

procesu hladenja ne bi oStetili.

Misija poduzeca je: "Postati broj jedan u svijetu u ru¢noj proizvodnji borosilikatnog stakla".

Postati broj jedan u svijetu — pokazuje da poduzece ima Cvrst stav i ideju kako se odnositi na
trziStu, ima zacrtano koji trZiSni segment obuhvatiti; ru¢na proizvodnja — specifi¢na je jer su u
poduzecu ljudi koji rade, a ne strojevi; proizvodnja borosilikatnog stakla pokazuje takoder
specificnost jer takvo staklo daje vatrostalnost, te je otporan na temperature Sto ga Cini

¢vrs¢im od drugih te je takvo staklo tanje i time viSe izdrzi temperature zbog unutarnjih sila.

Sto se ti¢e vizije poduzeéa, njihova prva dugogodi¥nja vizija ( razdoblje od 10 godina — od
2000. - 2010.) bila je u cilju poboljSanja uvjeta rada 1 Zivota kupaca, krajnjih korisnika
proizvoda i zaposlenika. OsmiSljena je na inicijativu tadaSnjeg vlasnika koji je imao cilj
podignuti poduzece na jednu visu razinu, vodeci brigu o svim dionicima poslovnog procesa
(zaposlenici, partneri, dobavljaci, rukovodstvo). Osnovna misao bila je promjena. PoSto se
poslovno okruZenje poduzeca mijenjalo, poduzece je moralo prihvatiti izazove novog
vremena. Ocekivalo se od svih zaposlenika da prihvate nove ciljeve, te sudjeluju u realizaciji
istih. Vizija je uspjesno obavljena i ostvarene su sve zamisljene promjene. Poduzece opcéenito
svake Cetiri godine kreira planove koji se odnose na troskove svih vrsta, zaposlenike i tekuce

poslove.

Tablica 1. Vizija i planovi poduzec¢a od 2011. do 2015. godine

Kategorija 2011. (THRK) 2015. (THRK)
Ukupna prodaja 79.124 94.515

Ukupna proizvodnja 79.994 95.435

Place / Doprinosi 74.834 89.192

Ukupni troSkovi osoblja 25.039 28.295

Potro$nja energije 14.688 18.193

TroSkovi odrZavanja 3.203 3.199

Administrativni troSkovi 4.191 4.453

Profit 10.244 14.927

Izvor: izrada autora prema dokumentaciji poduzeca
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5.5. Organizacijska struktura poduzeca

Poduze¢e Duran d.d. 2000. godine je certificiralo Sustav upravljanja kvalitetom sukladno
medunarodnom standardu EN ISO 9001:2000. Poduzece je u relativno kratkom vremenskom
roku definiralo svoje procese, izradilo dokumentaciju i dokazalo uspjeSnu primjenu osnovnih
principa modernog Sustava upravljanja kvalitetom, kao $to su usmjerenost prema kupcima,
definiranje procesa i sustavni pristup te kontinuirano poboljSavanje radnog procesa. Prema
tom standardu poduzece treba imati osim funkcionalne organizacijske strukture i procesnu jer
se njome prati proizvodni proces proizvodnje stakla. Tako su od 2001.godine vazece obje
organizacijske strukture. Promjene organizacijske strukture uvele su se u cilju odgovora na
novu trzi$nu situaciju u kojoj se kupac stavlja na prvo mjesto, te je sve podredeno njegovim

Zeljama i potrebama. U nastavku su prikazane navedene organizacijske strukture.

Slika 13. Organizacijska struktura poduzec¢a "Duran’d.d. Pula (stanje na dan 30.10.2012.)

[UPRAVA \
A. Reiche
pravljanje kvalitetom
okolisem  F. Kompas
Fektor struénih sluzbi l' ' [I'ehniéki sektor
D. Bili¢ 0O.Tognon
]
Kadrovsko pravna _[Logistika
luzba V. Stancic I. Borina
[Finanr.:ijska sluzba _[ Mjesaona i Topljenje
D. Bilic F. Runko
F(omercijalna sluzba - Osiguranje kvalitete
. Z. Dundovié . F.Kompas
F’rojekti _[Proizvodnja
T. Krajcer \ N. Perkovic
rl'ehniéka sluzba
—
N. Santaleza-Klobugic

Izvor : Interna dokumentacija poduzeéa Duran d.d.
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Funkcionalna organizacijska struktura je temeljna organizacijska struktura poduzeca Duran

d.d. Pula na koju se nadovezuje procesna.
Podijeljena je na 2 glavna sektora:

1. Sektor stru¢nih sluzbi (administrativna sluzba)

2. Tehnic¢ki sektor

U Sektor stru¢nih sluzbi spadaju 4 sluzbe:

1. Kadrovsko pravna sluzba
2. Financijska sluzba

3. Komercijalna sluzba

4

. Projekti

Poseban odjel u ovom sektoru je odjel projekti koji spada u upravljacku funkciju, a bavi se
odredenim projektnim zahtjevima kompletne reorganizacije za pracenje trosSkova gdje se
utvrduju snage i slabosti samog projekta. Tu se kroz elektronski centar analiziraju troskovi,
utvrduje sadasnje stanje, radi drugaciji sistem, rekonstruiraju kompjutorski centri (nivo
proizvoda, dijela procesa ili cijele firme). Taj odjel je znaCajan za poduzece jer se visinom

troskova odreduje sama pozicija na trzistu.
Tehnicki sektor dijeli se na 5 organizacijskih jedinica:

Logistika

MjesSaona i topljenje

1.
2
3. Osiguranje kvalitete
4. Proizvodnja

5

Tehnicka sluzba.
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Slika 14. Procesna organizacijska struktura poduze¢a "Duran" d.d. Pula (stanje na dan

30.10.2012.)

Strategija /

Planiranje

Upravljacki procesi

Upravljanje
inovacijama

Upravljanje

kvalitetom

Y%

— ~
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w ]
- »
~ 2
o Proizvodni procesi (value added) =
< |
N Prodaja / Planiranje Proizvodnja Skladiste N
' gotove >
X Obrada proizvodnje robe / g
- |: narudzbe Isporuka
& e a S
e / \ c
_— — Proizvodni
o Tehnoloska Mje$aona roizvednia Isporuka Skladiste ':"
riprema otove
g Prip i toplienje staklenih grobe <
artikala , o
Servisni procesi
m m Nabava fer Sales usT: Tehnicka
sluzba
ERC Laboratorij ontrola kvalit: Alatnica om. skladista

Izvor : Interna dokumentacija poduze¢a Duran d.d.
Procesna organizacijska struktura podijeljena je na 3 glavna procesa:

1. Upravljacki proces,
2. Proizvodni proces i

3. Servisni proces.

U samoj procesnoj organizacijskoj strukturi najviSe se pridonosi paZnja na proizvodnom

procesu koji se odnosi na put od korisnika sa zahtjevom do zadovoljstva korisnika.
Sam taj proces podijeljen je u 4 faze:

1. faza - zahtjev kupca: u toj fazi se primi i obradi narudzba;
2. faza - planiranje proizvodnje: na temelju saznanja o koli¢ini, veli¢ini, zahtjevima,

normama i rokovima isplanira se kada ¢e se poceti sa proizvodnjom:;
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3. faza - proizvodnja: na kojoj poduzece obraca najviSe paznju jer se njome dici kao
jedino poduzece rucne proizvodnje stakla zbog Cega je broj jedan u svijetu i time se
suzbila konkurencija;

4. faza - skladiStenje i isporuka gotovih proizvoda.

U upravljaCkom procesu generalno se obavlja planiranje, posebice utvrdivanje strategija,
upravljanje inovacijama 1 upravljanje kvalitetom. Glavni dio, zbog ISO 9001 standarda, je
upravljanje kvalitetom jer su njime definirani procesi i norme rada ostalih procesa.
Upravljanje inovacijama nije dovoljno razvijen proces jer taj dio obavlja Duran iz Njemacke,

a pulsko poduzece je u sklopu DURAN Grupe.

Osim upravljackih i proizvodnih procesa, procesna organizacijska struktura ima i servisni
proces zbog logicnije podjele zadataka kako bi mogli uspjesno i kvalitetno pratiti sam
proizvodni proces. U njemu su razvijene sluzbe i djelatnosti koje postoje radi odvijanja
proizvodnog procesa poput financijskih usluga, op¢ih poslova, nabave, tehnicka sluzba,

kontrola kvalitete, laboratorij i sluzbe zastite na radu i zastite okolisa (ZNR i ZO).

Timovi se formiraju oko srediSnjeg procesa, tj. oko proizvodnog procesa kako bi se usmjerilo
na proizvodnju gotovih proizvoda. Vise su naglaseni bo¢ni odnosi od vertikalnih- zahtjevi i
zadovoljstvo kupaca, uz pomocu kojih se grupiraju sve funkcije neophodne da bi se proizveo

neki proizvod ili usluga u zajednicku organizacijsku jedinicu kojom rukovodi Uprava.

Sve brze promjene na trziStu, zastarijevanje proizvoda, pojava nove tehnologije i izazovi
znacajno mijenjaju poslovanje poduzeca. Potreban je dinamiCan pristup, promjene u
organizaciji da bi se poduzece moglo prilagoditi tim promjenama. Iz tih razloga je poduzece
uvelo procesnu organizacijsku strukturu uz funkcijsku strukturu. Procesnom organizacijskom
strukturom poduzece je tocno odredilo ulogu svakog zaposlenika u cilju efikasnog izvrSavanja
pojedine aktivnosti. Ona je proces u kojem se ustanovljuju, klasificiraju i grupiraju aktivnosti

koje su potrebne za izvrSenje misije i ciljeva poduzeca.
Prednosti procesnog pristupa za poduzece su sljedece:

® smanjenje troskova,

® smanjeno vrijeme izvrSenja narudZbe,

® smanjenje izvora pogresaka,

® smanjenje problema na reznim tockama,
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* smanjenje naknadnih radova,

® smanjenje oscilacije procesa,

® povecana povezanost radnika s utjecajem na rezultat procesa i zadovoljstvo kupca,
® povecano fokusiranje na cilj ukupnog procesa,

® poboljsana klima rada,

® poboljsana uskladenost u sposobnostima resursa,

® povecanje zadovoljstva kupca i

® pojacana orijentacija prema kupcu.

Prema navedenim prednostima, smatram da je dobro Sto je poduzece uvelo i procesnu
organizacijsku strukturu jer time je eliminiralo nevazne zadatke i smanjilo broj hijerarhijskih
razina te kombiniralo zadatke tako da tim obavlja cijeli proces kako bi se ostvario cilj
zadovoljstva kupaca. Samim tim, uklonilo se pojedine nedostatke funkcionalne organizacijske
strukture poput spore fleksibilnosti promjenama u okruZenju i poduzecu te sporo donosenje
odluka, rascjepkanost poslova i oteZzana koordinacija, odsutnost suradnje i timskog rada

funkcijskih menadzera te odsutnost odgovornosti funkcijskih menadZera za konacni rezultat.

5.6. Organizacija logistike nabave u poduzecu '"'Duran d.d. Pula"

Nabavni odjel se nalazi u sastavu komercijalnog sektora. U nabavnom odjelu postoje dva

radna mjesta, a to su: radno mjesto referenta nabave i radno mjesto likvidatora ulaznih racuna.

Referent nabave vr$i sve aktivnosti u vezi nabave materijala, sirovina, uredskog materijala i

svega ostalog Sto je potrebno za normalno funkcioniranje tvornice.

Likvidator ulaznih racuna dobavljaa provjerava raCune naruCene robe; izraduje primke i
kompletira predmet s ostalim dokumentima te ga prosljeduje u raunovodstvo na placanje.
Odgovornost za cjelokupan proces nabave , te funkcioniranje odjela nabave snosi rukovoditelj

komercijalnog sektora.

Glavna zadaca odjela nabave je nabavljanje potrebnih materijala za potrebe normalnog

funkcioniranja tvornice, a koja ukljucuje:
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e Nabavku svih sirovina i proizvoda potrebnih za poslovanje
e Nabavku ambalaze

e Nabavku radne odjece

¢ Nabavku POS materijala

¢ Nabavku uredskog materijala

e Nabavku sredstava za ¢is¢enje

e Nabavku rezervnih dijelova

e Realizaciju odluka Uprave o strateskoj nabavi

e (stale nabavke

Proces nabave ukljuCuje sljedece aktivnosti : provjera podataka o materijalima, traZenje
ponuda za materijale, nabava materijala, kontrola nabavljenih materijala, reklamiranje i

zaprimanje materijala.

Slika 15. Tijek procedure nabave materijala

( PoCETAK )

A 4

Nalog za nabavu Zaprimanje naloga za
nabavu
J-

Definiran
materijal?

NE

ABC lista,
Glavni materijali,
Nepozeljni

| Tratenje ponuda za R Upit za materijal
materijal

Ponude

M\
A 4

Razmatranje ponuda

A 4

Pisanje narudzbe . |Narudzbenica
za materijal d
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v

Primitak naru¢enog
m aterijala - kontrola
m aterijala

Narudzbenica
Otpremnica

Radna uputa Materijal u
redu?

Knjiga reklam acija

Odvajanje materijala >

y
Radna uputa Sastavljanje Rek_lam acijski
reklamacijskog zapisnika »|zapis

y

Prijedlog od . . . Obavijest
dobavljada RjeSavanje reklamacije Pl skladistaru
NE

Zaprimanje materijala

S
Y

Kontrola racuna

Povratnica

Primka

ARURIRIRI

y

Ubacivanje materijala u
sustav
y
Obavijest
Informiranje financija financijama

y

Zapisi

Arhiviranje zapisa

y
| KRAJ }

Izvor : Interna dokumentacija poduze¢a Duran d.d.
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Kao §to je prikazano slikom 13. proces nabave materijala u poduze¢u Duran d.d. zapoCinje
nalogom za nabavu materijala koji se zaprima u nabavnom odjelu. Nalog mora imati upisanu
vrstu materijala koja se trazi, koli¢inu i traZzeni rok isporuke. Nalog mora biti potpisan od

ovlastenih osoba.

Pravo potpisa naloga nabavnom odjelu imaju: Uprava, direktori sektora (izvrSni direktor i
tehnicki direktor), rukovoditelj komercijalne sluzbe, rukovoditelj kadrovsko pravne sluzbe,
voditelj projekta, rukovoditelj proizvodnje, rukovoditelj logistike, rukovoditelj tehnicke
sluzbe, rukovoditelj mjeSaone i topljenja, rukovoditelj osiguranja kvalitete, rukovoditelj
upravljanja kvalitetom i okoliSem, te pomoc¢nik rukovoditelja proizvodnje, svatko u svom

podrucju odgovornosti.

Pravo potpisa uredeno u sljede¢im okvirima:
1.Uprava ima pravo potpisa svih naloga;
2.Direktori sektora (izvrSni direktor i1 tehnicki direktor) imaju pravo potpisati naloge u
vrijednosti do 10.000,00 kn;
3.0stale navedene osobe imaju pravo potpisati naloge u vrijednosti do 3.000,00 kn.
4.Nalozi u vrijednosti iznad 3.000 kn moraju biti supotpisani od direktora sektora
(izvr$ni direktor i tehnicki direktor), a nalozi u vrijednosti iznad 10.000,00 kn moraju

biti supotpisani od strane Uprave.

Za sve investicije potrebno je ispuniti investicijski nalog. Investicije odobrava iskljucivo
uprava. Nalozi bez odgovarajucih potpisa su bespredmetni. Prije dostavljanja naloga nabavi,

osoba koja narucuje robu duzna je provjeriti da li se ta roba nalazi na skladiStu.

Nakon zaprimanja naloga za nabavu referent nabave kontrolira materijal koji se trazi 1 ukoliko
je to vec¢ definiran materijal ili dobavlja¢ pristupa se pisanju narudzbenice. Ukoliko materijal
nije definiran i poznat dobavlja¢, nabava na osnovu naloga za nabavu materijala i provjerom
ABC liste, liste nepozeljnih dobavljaca i liste glavnih materijala, energenata i sirovina $alje

upite dobavlja¢ima i trazi se ponuda za materijal.

Kao 1 za svako poduzece, pa tako i za poduzece Duran d.d. Pula dobavljaci su veoma vaZan
¢imbenik koji utjeCe na kvalitetu i pravovremenu opskrbu potrebnih inputa za proizvodnju

finalnog proizvoda. S obzirom da poduzece djeluje na medunarodnoj razini, nuZno je
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poslovanje s pouzdanim dobavlja¢ima Cija je kvaliteta sirovina, materijala i proizvoda
provjerena. Duran d.d. Pula je poznat po tome $to ima vrlo kvalitetnu suradnju sa svojim

dobavljadima.

Kada se pojavi potreba za nekim novim materijalom, proizvodom ili uslugom za koje
poduzece nema ve¢ poznatog dobavljaca pokrece se postupak trazenja adekvatnog dobavljaca.
Provjeri se postojeca ABC lista dobavljaca, gdje se nalaze dobavljaci s kojima poduzece
posluje. Na listi A se nalaze glavni dobavljaci, na listi B se nalaze dobavlja¢i s kojima
poduzece takoder posluje, ali ne punim intenzitetom. Na listi B se takoder nalaze drZzavne
institucije koje su odredene da poduzece mora s njima raditi i nemoZe ih zamijeniti s drugima.
Na listi C se nalaze dobavljaci sa slabijim intenzitetom suradnje, dobavljaci materijala ili
proizvoda za koje nije bitno tko je dobavljac jer su to materijali ili proizvodi koji se mogu

dobiti od velikog broja dobavljaca pod istim uvjetom i ne utjecu na poslovanje.

Ukoliko se na listama pronade odgovarajuci dobavlja¢ poduzece ¢e od njega zatrZiti ponudu.
Primitkom najmanje 3 ponude, ukoliko ih je moguce dobiti, one se dostavljaju na uvid osobi

koja je dala nalog za nabavu materijala kako bi se izabrao dobavljac.

Glavni kriteriji odabira dobavljaca jesu kvaliteta te briga o okoliSu. U Duran d.d. Pula je
poseban naglasak stavljen na kvalitetu proizvoda buduc¢i da im je osnovni cilj svojom
rukovodec¢om pozicijom na trziStu s izvrsnim proizvodima te vrhunskom kvalitetom izgraditi
gospodarski uspjeh. Takoder je vrlo vazno istaknuti da Duran d.d. Pula. prilikom odabira
dobavljaca vodi posebnu politiku o zaStiti okoliSa. Ponosni su na koriStenje ISO14001, te

odabir dobavljaca prema kriteriju o brizi okolisa je od velike vaZnosti.

Nakon §to dobavlja¢ ispuni kriterije o kvaliteti, brizi o okoliSu te zbrinjavanju amabalaZze, tek
onda Duran d.d. Pula pristupa klasi¢nim kriterijima odabira kao $to su cijena, rok isporuke te

uvjeti plac¢anja.

KTriteriji odabira dobavljaca poduze¢a Duran d.d. Pula:

e Kvaliteta proizvoda
e Kvaliteta usluge
¢ (dnos prema okolisu
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e C(Cijena

e Uvjeti placanja

e Kapacitet proizvodnje dobavljaca

e Servisiranje opreme

e Mogucnost nabave rezervnih dijelova
e Rok isporuke

¢ Postivanje rokova isporuke

® (dnos s dobavljacem (partnerstvo)

Tablica 2. Kriteriji ocjenjivanja dobavlja¢a poduze¢a “DURAN" d.d.

VAZNOST
DOBAVLJACA Veoma vaZzan VaZan Manje vaZzan
POUZDANOST
DOBAVLJACA Jako pouzdan Pouzdan Manje pouzdan
SUSTAV
UPRAVLJANJA A B C
KVALITETA
PROIZVODA 1 2 3

Izvor: Izvorna dokumentacija poduzec¢a Duran d.d.

U tablici 2. nalazi se nekoliko kategorija ocjenjivanja dobavljaca: vaznost dobavljaca,
pouzdanost dobavljaCa, sustav upravljanja i kvaliteta proizvoda. Za svaku kategoriju je
definiran drugaciji nacin ocijenjivanja. Za vaznost dobavljaca ocjene su veoma vaZan (to su
dobavlja¢i bez kojih se ne moze), vazan (to su rezervni dobavljaci) 1 manje vazan (oni
dobavljaci s kojim se posluje jednom godiSnje i ne utjecu na poslovanje). Za pouzdanost se
koristi ocjena jako pouzdan (dobavljac¢i koji ¢e isporuciti proizvode u dogovorenom danu),
pouzdan (dobavljaci koji ¢e isporuciti do 5 dana prije) i manje pouzdan (dobavljaci koji ¢e
isporuciti do 5 dana kasnije). Sustav upravljanja se ocjenjuje s A, B, C. Ta se ocjena odnosi na
odnos dobavljata prema njihovom sustavu, tj. na kontrolu njihova poslovanja (certifikati,

kako postupaju s narudzbom poduzeca Duran d.d., imaju li kontrolu proizvoda i sl.).
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Poduze¢u Duran d.d. je najvazniji kriterij kvaliteta te smatraju da je prihvatljiv dobavljac
kojemu je kvaliteta ocijenjena s odlicnim ili dobrim. Ocjene za kvalitetu prosjecan ili oS nisu
prihvatljive i s tim dobavljacem se ne posluje osim u slu¢aju kad je to neophodno odnosno
kada je nemoguce nac¢i drugog dobavljaca, a proizvod je hitno potreban te je utjecaj proizvoda
na proizvodnju i kvalitetu minimalan. Ostali kriteriji — rok isporuke, cijena, placanje i
fleksibilnost — mogu imati ocjene od odli¢no do prosje¢nog, no sa zadacom da se mora
pokrenuti razgovor s tim dobavlja¢em kako bi on pokrenuo svoju aktivnost u cilju dobivanja

Sto bolje ocjene.

Narucilac robe potpisom potvrduje koju ponudu prihvaca. U razmatranje ponuda za kljuc¢ne
materijale: sirovine, ambalaZu, poluproizvode, preslikace i materijale za otiskivanje potrebno

je ukljuciti sluzZbu osiguranja kvalitete.

Primivsi potvrdenu ponudu od strane narucioca materijala ili telefonsku obavijest ili nalog na
kojemu piSe izabrani dobavlja¢, nabava piSe narudzbu i Salje je odabranom dobavljacu.
Nabava kopira ispunjeni nalog za nabavu i kopiju ostavlja narucitelju u predvidenom fasciklu.
Dobavlja¢ na osnovu narudzbenice Salje narucenu robu. Uz robu se dostavlja otpremnica kako
bi se znalo koja se roba nalazi u poSiljci. Otpremnica sadrZi specifikaciju poslane robe i

specifikaciju robe te prati robu na putu od dobavljaca do kupca.

Dolaskom robe u skladiSte skladiStar vrSi kontrolu ispravnosti robe prema radnoj uputi.
Utvrduje se izgled posiljke, broj i vrsta materijala se kontroliraju s koli¢inama upisanim na
otpremnici koja je pratila robu. Ukoliko je poSiljka ispravna, skladiStar radi primku za
primljeni materijal. Primka je interni dokument koji sluzi za zaprimanje materijala od
dobavljaca. Sadrzi sve podatke s racuna i otpremnice. Ukoliko je posSiljka neispravna,
skladiStar odvaja robu, upisuje u knjigu reklamacija i obavjeStava nabavu da primljena

posiljka nije ispravna.

Prema radnoj uputi komisija sastavlja reklamacijski zapisnik koji se dostavlja nabavi koja

obavjestava dobavljaca o neispravnosti posiljke.

Nabava zajedno sa dobavljaCem radi na rjeSavanju reklamacije. Tri su nacina rjeSavanja
reklamacije:

® roba se moZe vratiti;
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® izdvojiti ispravnu robu;

® zaprimiti svu robu uz nove uvjete nabave.

Ukoliko se ne postigne dogovor oko rjesenja reklamacije roba se stavlja na raspolaganje
dobavljacu 1 vrsi povrat te robe. Ukoliko je postignut dogovor obavjeStava se skladiSte da
zaprimi robu prema dogovorenim uvjetima. SkladiStar zaprima materijal 1 dostavlja primku u

nabavu. Jednu kopiju primke skladiStar dostavlja narucitelju - korisniku robe.

Likvidator ulaznih ra¢una usporeduje primku po koli¢inama i cijenama s nalogom za nabavu
te racunom. U primku se po isporu¢enim stavkama upisuje fakturna vrijednost te posebno
zavisni troSkovi. Primka s upisanim fakturnim vrijednostima dostavlja se knjigovodi koji
upisuje u racunalni sustav materijal po Sifri materijala, fakturnu vrijednost nabavljenog
materijala, mjesto troSka te sprema dokumentaciju. Ukoliko je sve uredu, financije dobivaju

racun da plate nabavljenu robu.

S obzirom na sve navedeno i prikazano smatram da je cijela procedura oko nabave potrebnih
materijala jasno definirana i dobro organizirana. Sudionici procesa nabave su dobro upoznati
sa svojim zadatcima i1 ovlastima te cijeli proces nabave dobro funkcionira u cjelini. Odjel
nabave ima vrlo vaznu ulogu u procesu nabavljanja jer mora ispuniti Zelje i potrebe za
materijalom i to u vecini slu¢ajeva u jako kratkom roku. Tu je onda vrlo Cesto presudan
lojalan i dugotrajan poslovni odnos sa glavnim dobavlja¢ima. Iz osobnog iskustva mogu
zakljuciti da je odjel nabave na Celu sa voditeljem komercijalnog sektora dobro ureden i
organiziran, te uspijeva zadovoljiti potrebe poduzeca za sirovinama, materijalima i1 uslugama

potrebnim za uspjesno funkcioniranje poduzeca u cijelini.

U prilogu su prikazani prate¢i dokumenti procesa nabave.
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6. Zaklju¢ak

Kao $to je definirano u uvodu logistika se nalazi u gotovo svim segmentima poslovanja, a
logistika nabave je dio mikrologistike koja se bavi koordinacijom svih kretanja i stanja

materijala i robe od trZiSta nabave (dobavljaca) do proizvodnje, odnosno prodaje.

Nabavna funkcija svakog poduzeca od izuzetnog je znaCaja za cjelokupno poslovanje.
Bez provedbe nabavnih procesa i kupovine materijala, opreme, usluga i drugih inputa,
poduzece nije u mogucnosti poslovati 1 ispunjavati postavljene ciljeve. U suradnji s
drugim poslovnim funkcijama 1 organizacijskim jedinicama nabava mora osigurati
harmonic¢no odvijanje procesa poslovanja u skladu s interesima tvrtke, djelatnika 1 druStvene

zajednice.

Prema funkcionalnoj organizacijskoj strukturi poduzeca Duran d.d. Pula, nabavni odjel
nalazi se u sastavu komercijalnog sektora. Na temelju medunarodnog standarda EN ISO
9001:2000, poduzece treba imati osim funkcionalne organizacijske strukture i procesnu jer se
njome prati proizvodni proces proizvodnje stakla, te su od 2001.godine vaZeCe obje
organizacijske strukture. Procesnom organizacijskom strukturom ne eliminira se funkcijska
organizacijska struktura, kao primarna organizacijska struktura. To drugim rije¢ima, znaci da
procesna organizacijska struktura, na odredeni nacin otklanja slabosti i rigidnost funkcijske
organizacijske strukture ba$ tom svojom procesnom orijentacijom, ¢ime unosi fleksibilnost i

dinamiku u funkcijsku organizacijsku strukturu.

Svakih pet godina u poduzeéu se provodi generalni remont peci, za koji su potrebna
financijska sredstva u iznosu od oko 2 milijuna eura, te je upravo u drugoj polovici 2011.
godine proveden isti. S obzirom da je navedeni remont jako sloZen proces, tu je sama logistika
1 organizacija nabave od iznimne vaZnosti. Cijeli proces remonta priprema se i planira duze
vrijeme, sukladno tome nabava i opskrbljuje poduzeca sa svim potrebnim materijalima i
sredstvima za rad. No, tijekom samog remonta javljaju se i dodatne potrebe za odredenim
dobrima, te je u tim slu¢ajevima uloga nabave presudna i dobiva dodatno na vaznosti jer treba

u Sto kra¢em roku osigurati zatraZeno da se proces moze nastaviti bez odstupanja.
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Poduzece je duzi vremenski period lojalno istoj skupini dobavljac¢a, no uz to se redovito
ispituju novi kanali izvora nabave. Prilikom svake kupnje sirovina, poduzece prema zakonu o
javnom izboru potrazuje tri ponude od ¢ega bira najpovoljniju i pristupacniju za daljnji rad.
Prilikom nabave robe uzimaju se u obzir i ISO certifikati. Odjel za nabavu odraduje dio
pribavljanja ponuda i vr$i konacan izbor. Za poduzece je isto tako vrlo vazno da roba i
sirovine nabavljene od dobavljac¢a budu visoko kvalitetne jer glavni kriteriji odabira
dobavljaca jesu kvaliteta te briga o okoliSu. U Duran d.d. Pula je poseban naglasak stavljen na
kvalitetu proizvoda budu¢i da im je osnovni cilj svojom rukovode¢om pozicijom na trzistu s
izvrsnim proizvodima te vrhunskom kvalitetom izgraditi gospodarski uspjeh. Takoder je vrlo
vazno istaknuti da Duran d.d. Pula. prilikom odabira dobavljaca vodi posebnu politiku o
zastiti okoliSa. Ponosni su na koriStenje ISO14001, te odabir dobavljac¢a prema kriteriju o brizi

okolisa je od velike vaZnosti.

Nakon §to dobavlja¢ ispuni kriterije o kvaliteti, brizi o okoliSu te zbrinjavanju amabalaZze, tek
onda Duran d.d. Pula pristupa klasi¢nim kriterijima odabira kao $to su cijena, rok isporuke te

uvjeti plac¢anja.

Iz svega navedenog, na temlju prikazanog i objaSnjenog tijeka procedure nabave materijala, te
shodno osobnom kratkoro€nom iskustvu, autor smatra da je poslovna funkcija Nabava dobro
uredena i organizirana te da uspijeva osigurati poduzecu optimalnu koli¢inu materijala i robe.
Proizvodni proces ovisan je o pravovremenoj opskrbi koja je temelj da bi se osigurala
kontinuirana proizvodnja. U poduzecu Duran d.d. Pula isti¢u da je upravo pravovremenost

jedan od vaznijih ciljeva u poslovanju nabave.

Poduzece biljezi i dobre financijske rezultate, te za oCekivati je da Ce se taj trend 1 nastaviti u
buduénosti, a zasigurno odredeni doprinos tome daje i dobro organizirana poslovna funkcija

Nabava.
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Purchasing and Supply Chain Management, fourth edition, South -Western 2009.

6. Sikavica P., Novak M., Poslovna organizacija., 3.izmjenjeno i dopunjeno izdanje,
Informator, Zagreb, 1999.

7. Segetlija Z., Uvod u poslovnu logistiku, SveuciliSte J.J.Strossmayera u Osijeku,
Osijek, 2002.

8. Samanovi¢J., Logisticki i distribucijski sustavi, Ekonomski fakultet Split, Split, 1999.

9. Vuli¢, N., Sustavi upravljanja kvalitetom, VeleuciliSte u Splitu, Split, 2001.

b) Internet stranice

1. Business dictionary. purchase order
<http://www .businessdictionary.com/definition/purchase-order.html> (10.10.2012.)

2. IBT. Incoterms <http://www.i-b-t.net/incoterms.html> (20.11.2012.)

3. ISO org. ISO 9000 <http://www.iso.org/iso/iso_9000> (25.11.2012.)

4. Limun. Adhezijski ugovor <http://limun.hr/main.aspx?id=16776&Page= >
(10.10.2012.)

5. Teretna vozila. zakoni 1 propisi (10.1.2011.) <http://www.teretna-vozila.com/zakoni-i-
propisi/7-hrvatska/425-zapocela-primjena-incoterms-2010-pravila.html>
(20.11.2012.)

¢) Interna dokumentacija poduzec¢a Duran d.d.
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Popis slika, tablica, grafikona, priloga

Popis slika

Slika 1. Incoterms 2010

Slika 2. Odvijanje procesa nabavljanja

Slika 3. Linijska organizacija prostorno centralizirane nabave

Slika 4. Nabava u sastavu komercijalne sluzbe

Slika 5. Nabava u sastavu tehnicke sluzbe

Slika 6. Nabava kao temeljna poslovna funkcija

Slika 7. Nabava u sastavu sluZzbe materijalnog poslovanja

Slika 8. Matri¢na organizacija

Slika 9. Divizionalna organizacija

Slika 10. Timska organizacija- primjer tima za management opskrbe

Slika 11. Neki od najznacajnijih laboratorijskih proizvoda Durana d.d.

Slika 12. Neki od najznacajnijih industrijskih proizvoda Durana d.d.

Slika 13. Organizacijska struktura poduzec¢a "Duran” d.d. Pula (stanje na dan 30.10.2012.)
Slika 14. Procesna organizacijska struktura poduze¢a "Duran" d.d. Pula (stanje na dan
30.10.2012.)

Slika 15. Tijek procedure nabave materijala

Popis tablica

Tablica 1. Vizija i planovi poduzec¢a od 2011. do 2015. godine
Tablica 2. Kriteriji ocjenjivanja dobavljac¢a poduzeca “DURAN" d.d.

Popis grafikona
Grafikon 1. Podjela proizvoda u proizvodnji

Grafikon 2. Najznacajniji proizvodi industrijskog stakla

Grafikon 3. Najznacajniji proizvodi laboratorijskog stakla
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Popis priloga

Prilog 1. Nalog za nabavu (Obrazac)

Prilog 2. Investicijski nalog za nabavu (Obrazac)
Prilog 3. Upit za materijal (Obrazac)

Prilog 4. NarudZbenica (Obrazac)

Prilog 5. Primka za primljeni materijal (Obrazac)
Prilog 6. Reklamacijski zapisnik (Obrazac)
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Prilog 1. Nalog za nabavu (Obrazac)

Obrazac DURAN GROUP
PB D1 01 a " Revizija 02 od 23.02. 2010.
| Nalog za nabavu i
- T - TM -
Naruéitelj ( Ime ) : Potpis : it Datum :
5 ' i Broj radnog
Mjesto ugradnje : TM ugradnje: naloga :
R.B. | Sifra | Broj | Materijal/ Roba / Usluga: JM Kol. Cijena Rabat lznos Dobavlja& | Sifra | Broj Stavka | Rok | Poiv.
mat, skl. dobav. | nar, nar. ispor. | rok isp.
Dobavlja¢: Uvjeti placanja: Ostali troskovi:
Pregledano : Potvrdeno : Ovjera Datum primitka
skladistara: u sluzbu nabave:
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Prilog 2. Investicijski nalog za nabavu (Obrazac)

Obrazac DURAN GROUP
= e PB_ 0191 b — Revizia01042004.2008. |
Nalog za nabavu — investicijski nalog o
Naruéitelj { Ime ) : Potpis : Datum : Broj naloga :
Mijesto ugradnje / TM ™ Radni nalog : Potrosnja:
INVESTICLJA - INVESTITION
Planirana : Materijalna sredstva: Remont:
Meplanirana: Plemeniti metali: Najam:
Opéa potreba Rezerva Zamjena Nova investicija Poboljianje kvalitete Racionalizacija
1 3 4 3 6
RB | Sifra: Materijal/Roba: M Koli¢ina: | Cijena: Rabat: lznos: Rok isporuke: | Ostalo:
Dobavljac: Sifra dobavljaca: Broj narudzbe: Uwjeti placanja: Prijevoz: Ostali trodkovi:
Pregledano : Potvrdeno - UPRAVA: Datum:
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Prilog 3. Upit za materijal (Obrazac)

I Obrazac DURAN GROUP |
| ~ PB D102 | Revizija 00 od 16.04.2009. |
_ Upit za materijal e
Prima / To: DURAN d.d.
MazZuranicava 3
HR-52100 Pula
Hrvatska / Croatia
Salje / From
Telefon/Phone:
Telefax/Fax Telefax/Fax:
Br./No. Stranica/Pages: Datum/Date
lzradio: | Odg. osoba: o 'Q—pred;l&é\mi-kz_ 'Str;ma
| PB/ZDundovic |  PB/Z Dundovié | PQ/F. Kompas 11
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Prilog 4. NarudZbenica (Obrazac)

Obrazac
P B D1 03 Revizija 00 od 19.04.2009.
Narudzbenica

NARUDZBENICA br.

Ul. lvana Mazurani¢a 3

HR-52100 Pula

Tel: ++385 52 385 238
Fax: ++385 52 222 329

R1 MB 3238695

Pula,
NARUCENADOBRA - USLUGE ISPORUCITI: ROK ISPORUKE: NACIN OTPREME:
VASA PONUDA ( PREDRACUN ): PARITET:
Redni Trgovacki naziv dobra ili usluge JM Koli¢ina Cijena IZNOS
broj (bez PDV-a)
RABAT Ukupno
PLACANJE :
NACIN PLACANJA:
VALUTA :
NARUCIO:
Izradio: Odg. Osoba: Q - predstavnik: Stranica:
PB/Z. Dundovié PB/Z. Dundovié PQ/F. Kompas 11
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Prilog 5. Primka za primljeni materijal (Obrazac)

-|-.--..--—-I —————————————————————————————————————————————— .-....___________________.....__ ——————— +
! Datum : Strana : 1 !
! 1
! Poduzefe : 100 DURAN d.d. !
! Skladiste H !
I Vxsta promeia : UL PRIMHA

| Partner H !
! !
! :
! l
1 ULAZ br. : !
! I
e e e A e e Fem o —— +
!Naru.!Eb.N! Sifra ! Cpis 'JMT! Kolicina ! Cijena l
s e T e +
! !
i 1
! i
! l
! £
! !
] f
] J
i !
! !
! 1
! é
! !
! !
! !
i !
] !
i !
1 |
: E
1 I
: ;
i f
: ;
! :
: i
L 1
! ;
; E
: .'
! !
I 1
' i
L :
ar !
! !
1 !
e e e e e e e e B e T e e e e e e et e
! Dokument cbradic : 600 L !
! MIRKOVIC CVJETEO - R oo e
e e e e e ————+ Primjedba !
! Dokument izdao : Dokument primie : - ¢
! ! I
! ! ¢
e e e e e e ——
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Prilog 6. Reklamacijski zapisnik (Obrazac)

Obrazac
P B D 1 04a Revizija 00 od 17.04.2009.
Reklamacijski zapisnik kvalitete
Reklamacijski zapisnik br.: Datum:
ULAZNA KONTROLA
Firma: Firma:
1. proizvoda¢ 2. dobavlja¢ 3. uvoznik 4. prijevoznik 5. lzvodac¢ radova
Proizvod / usluga:
Dobavljena koli¢ina:
Reklamirana koli¢ina:
Dokumentacija u prilogu
Ugovor / narudzba br.: od dana:
Dostavnica / tovarni list br.: od dana:
Prijevozno sredstvo: reg. broj
Ugovorena / narucena kvaliteta:
GRESKA
GRESKA: 1. dokumentacije 2. materijlala 3. kvalitete 4. dimenzije 5. boje 6. pakiranja
7.0znacavanja 8. o§te¢enju 9. ostalo
Prijedlog rijeSenja:
U dogovoru sa:
SLUZBA NABAVE
Vrijednost isporuke: Vrijednost manjkavog:
RijeSenje:
Datum: Potpis:
1. Ulazna kontrola
M. P 2. Trazitelj
3. Skladistar
Izradio: Odg. osoba: Q - predstawnik: Stranica:
PB/Z. Dundovié PB/Z. Dundovié PQ/F. Kompas 11
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