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SAZETAK

Glavna tema rada biti ¢e vaznost nabave u poslovanju cijelog poduzeé¢a. Mozemo ju
promatrati u dva pogleda. U uZzem smislu, gdje govorimo o nekakvoj jednostavnoj kupnji
proizvoda ili predmeta rada, i u Sirem gdje je ukljuceno viSe procesa u samu nabavu, kao sto
su politika 1 strategija nabave kojom se sluzi poduzece, odredivanje potreba za predmetima
rada, planiranje nabave, dopremu i skladiStenje proizvoda itd.

U radu se govori o vaznosti uloge nabave, kako se organizira na dnevnoj bazi, odnosno
opisane su aktivnosti koje treba provesti kako bi sve funkcioniralo u najboljem redu, ali i
pojedini problemi s kojima se poduzeéa mogu susresti.

Jedna od kljucnih stavki dobre, organizirane i u¢inkovite nabave jest neometan protok
predmeta rada, ali 1 informacija kroz poduzece $to ¢emo vidjeti na primjeru poduzeca «Centar
tehnike d.0.0.».

Kljuéne rije€i: nabava, politika i strategija nabave, organizacija nabave



ABSTRACT

This paper discusses the importance of procurement in the business of the whole company. We
can look at procurement in two ways. In a narrower sense, where we are talking about some
simple purchase of products or items of work, and in a broader sense where are more processes
involved in the procurement itself, such as procurement policy and strategy used by the
company, determining needs for items of work, procurement planning, delivery and storage
products, etc.

The paper discusses the importance of procurement role in company, how it is organized daily
and describes the order that activities need to be carried out for everything to work in the best
order possible, but also some problems that companies may encounter.

One of the main ingredients of good, organized and efficient procurement is the unhindered
flow of work items and also information through the company, which we will see in the example
of the company ,,Centar tehnike d.0.0.*.

Keywords: procurement, procurement policy and strategy, procurement organization
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1. UVOD

Ovaj zavrsni rad pisan je na temu Operativno planiranje nabave. Cilj samog rada je poblize

upoznati Citatelja s funkcijom nabave u poduzecu.

Rad ¢ini nekoliko cjelina, tematski povezanih, koje od uvoda priblizavaju materiju i polako
granaju na sve bitno za jedno poduzece prilikom procesa nabave. U rad se uvodi op¢im
spoznajama o nabavi, a nastavlja se preko metoda istrazivanja potreba, sustava nabavljanja na

prakti¢ni primjer poduzeca «Centar tehnike d.0.0.».

Detaljnije, rad je podijeljen u pet cjelina. Prvo se u uvodu govori o radu opcenito, zatim se
upoznajemo se metodologijom rada, odnosno koje metode su koriStene pri njegovom pisanju.
Potom slijedi razrada teorije od politike i strategije nabave koje su podloga svakoj aktivnosti u
procesu nabave. Cetvrto poglavlje posveéeno je detaljnijoj analizi istraZivanjima potreba i
sustavima nabavljanja. U petom poglavlju spaja se prakticni dio s teoretskim i pobliZze se
upoznajemo s djelatno$éu poduzeéa «Centar tehnike d.0.0.». Sesto poglavlje nam donosi

zakljucak o temi.

Rad povezuje teoretski i1 prakti¢ni dio u jednu cjelinu iz koje mozemo iscitati koliko teorije
zapravo funkcionira u praksi i mozemo li se osloniti na literaturu pri trazenju rjeSenja u

poduzecu.

Prilikom izrade rada koriStena je stru¢na i znanstvena literatura uz stru¢ne ¢lanke na internetu.



2. METODOLOGIJA RADA

1. Predmet istrazivanja

Predmet istrazivanja ovog rada je povezanost teorije nabave s praksom nabave.
2. Cilj istrazivanja

Cilj istrazivanja zavrs$nog rada je pokazati povezanost prakti¢ne primjene teorijskih znanja.
3. Znanstvene metode

Vise znanstvenih metoda koriSteno je prilikom obrade ovog zavrSnog rada. Metodom
deskripcije opisani su procesi nabavljanja. Metodom klasifikacije nabrojani su razli¢iti sustavi
nabavljanja. Pojedine informacije drugih autora preuzete su metodom kompilacije. KoriStene
su joS metode sinteze i analize uz intervju s zaposlenicima poduzeéa «Centar tehnike d.0.0.»

koji daje jos$ bolji uvid u samo poslovanje.



3. POLITIKA | STRATEGIJA NABAVE

3.1. Politika nabave

Politika nabave, kao sastavni i znacajni element politike poduzeca, predstavlja skup zamisli i
stavova na temelju kojih se odreduju ciljevi poslovanja nabave te izabiru putovi, nacini,

sredstva i mjere za njihovo uéinkovito i racionalno ostvarenje. (Ferisak, 2002; 57).

Politiku nabave teSko bismo mogli razumjeti u cijelosti jer sadrzi mnoStvo varijabilnih
elemenata koji zasebno ili u kombinaciji mogu dovesti do razli¢itih rezultata. Bas iz tog razloga
u literaturi mozemo naci razne podjele instrumenata politike nabave. Glavna podjela pretezito
sadrzi pojmove politike koli¢ina, kakvoce, nabavnih cijena, izvora nabave i odnosa s
dobavlja¢ima, ali ne smijemo zaboraviti na politike plac¢anja, ugovora, oglasavanja i odnosa s

javnos$cu koji se manje spominju, ali nisu manje vazni.

Izolirano, instrumente politike nabave ne bismo smjeli koristiti ve¢ kombinirati na odgovarajuci
nacin kako bismo postigli sintezu efekata odnosno miks nabave. Svi prethodno nabrojani
instrumenti politike nabave imaju svoje podrazine organizirane prema normama, Kriterijima,
metodama koje zatim koristimo za lak$e razumijevanje materije pojedinog problema, analizu

poslovanja poduzeca i smjera u kojem se mogu ostvariti poboljSanja i ustede.

3.2. Strategija nabave

Strategiju nabave mozemo definirati kao skup pravila, sredstava i putova ostvarenja ciljeva
nabave, kojima se na duzi rok osigurava ili poboljSava doprinos nabave stvaranju vrijednosti i
uspjesnosti poslovanja poduzeca. (FeriSak, 2002; 190).

Dosadasnja praksa u klasi¢noj, funkcionalnoj organizaciji temeljila se na propisima po kojima
je nabava bila zasebna funkcija ¢iji je zadatak bio, uz minimalne troskove, opskrbiti poduzece
u pravo vrijeme potrebitim predmetima rada, odnosno dobrima i uslugama. Danas, u suvremeno
orijentiranim poduze¢ima kod pojma nabave stavlja se naglasak na strateski doprinos samog

procesa nabave koji posljedi¢no utjece na efikasnost poduzec¢a. Mozemo reci kako je strategija

nabave postala podloga svih daljnjih aktivnosti poduzeca u kojoj se micu ograniCenja i



implementira $to veci broj djelatnika u sam proces strateSkog odlucivanja, ali i dobavljaca koje

vertikalnom kooperacijom uklju¢ujemo u taj isti proces.

Tu je na vaznosti dobio pojam vrijednosni lanac jer oznacava aktivnosti koje poduzeca provode
kako bi uzvodno ili nizvodno u opskrbnom lancu dodale vrijednost proizvodima. Osim
dodavanja vrijednosti bitno je i sudjelovanje, kooperacija poduzeca i dobavljaca u procesima
razvoja novog, alternativnog ili poboljSanog proizvoda. Horizontalna integracija unutar
poduzeca mora biti na istoj, mozda ¢ak i1 ve¢oj razini od one s dobavlja¢ima jer komunikacija i
suradnja prodaje, proizvodnje, razvojne 1 financijske sluzbe s nabavom moze biti klju¢ u

dugoro¢nom uspjehu i opstanku na trzistu.



4. OPERATIVNO PLANIRANJE NABAVE

Veliki dio operativnog planiranja nabave bazira se na politici i strategiji nabave. One nas uce
na koji se nacin trebamo postaviti pri dogovaranju kooperacija, bilo unutar ili van poduzeca,
koja pravila i norme moramo postivati kod sklapanja ugovora, prema kojim Kriterijima izabrati
dobavljace i1 niz drugih stavki koje zbrojeno mogu dovesti do velikih usteda vremena i novca.
Kada znamo koje procese i standarde upotrijebiti za nastavak planiranja, prema ve¢ini literature,

koncentriramo se na sljedece korake operativnog planiranja:

e Identificiranje potreba za dobrima i uslugama

e Istrazivanje i selekcija dobavljaca

e Razmatranje ponuda i opredjeljenje za najekonomicnije rjeSenje
e Sklapanje ugovora i njihovih ¢lanaka

e Anticipacija mogucih rizika

e Zapoceti proces nabave

e Bliska suradnja s dobavljacem

e Ocjena ukupnog iskustva

4.1. Metode istraZivanja potreba za predmetima rada

Svako poduzece koje vrsi istraZivanja potreba za predmetima rada ima prednost nad
konkurencijom jer imaju preciznije izra¢une troSkova poslovanja. No, iako su istraZivanja
nuzna u njima se ne smije pretjerati posto tada dovode do neekonomicnosti. Primjer moZze biti
uredska oprema koja nema znatan udio u ukupnom prora¢unu poduzeca te istrazivanje njihovih
cijena moze stvoriti kontraefekt 1 povecati troskove. Iz tog razloga metode dijelimo na

deterministicke, stohasticke i heuristicke.

4.1.1.Deterministi¢ko istraZivanje potreba
Osnova deterministickog istraZzivanja je potpun i to¢an opis proizvoda. Tako preciznu

specifikaciju uspijevamo dobiti opisima proizvoda, odnosno nacrtima i sastavnicama. Pomocu



nacrta graficki prikazujemo sastav proizvoda koriste¢i pri tome standardizirane simbole u

odredenom mjerilu.
Prema (FeriSak, 2002; 244) raspoznajemo 3 vrste nacrta:

1. nacrt proizvoda (prikaz komponenti/sklopova)
2. nacrt sklopova (prikaz sastavnih dijelova sklopova)

3. nacrt dijelova (prikaz elementarnih dijelova- vrsta i koli¢ina materijala)

Prema ispravno odradenim nacrtima, ru¢no mozemo napraviti specifikaciju sveukupno

potrebnih materijala za izradu jedini¢nog proizvoda koja ujedno sadrzi $ifre i nazive materijala.

Sastavnice u obliku liste prikazuju strukturu proizvoda, a navode sve bitne stavke od materijala,
dijelova 1 sklopova koje sacinjavaju proizvod u cjelinu. Poznajemo nekoliko vrsta sastavnica
od kojih je temeljni oblik skupna sastavnica. Ona sadrZi naziv i Sifru pojedinog proizvoda,

sklopa koji ga €ini 1 koli¢ine svih potrebnih komponenti.

Ostatak vrsta sastavnica ¢ine koli¢inske, strukturne, hijerarhijske i sastavnice varijanata. 1z
koli¢inskih sastavnica nije moguce iS€itati strukturu proizvoda jer navodi isklju¢ivo koli¢ine
sastavnih komponenata proizvoda 1 preteZito se koristi kod jednostavnih struktura proizvoda,
niskih stupnjeva proizvodnog ciklusa. Kod visih stupnjeva proizvodnog ciklusa koristimo
strukturne sastavnice. One za svaki proizvodni stupanj prikazuju podatke o potrebnim
koli¢inama 1 vrstama sklopova, materijala kako bi ih pravodobno osigurali za kontinuirani
nastavak proizvodnje. Manjkavost strukturnih sastavnica vidljiv je kad proces proizvodnje, na
nekoliko stupnjeva, zahtjeva iste sklopove 1 materijale, nakon cega gubimo preglednost. Tu
uskacu hijerarhijske sastavnice koje prikazuju isklju¢ivo jedan proizvodni stupanj. Njihova
zadaca je prikazati hijerarhijski nadredeni stupanj proizvodnje ¢ime strukturu sastavnicu
dijelimo na njih vise, odnosno dijelimo na podrazine radi bolje preglednosti. Posljednja vrsta
sastavnice je ona varijanata. Koristi se u slucajevima ako viSe proizvoda ima neznatne izmjene.
Uz pomo¢ promjena, ispusStanja ili dodavanja materijala mijenjamo sastav proizvoda i

prilagodavamo ga novim potrebama.

4.1.2. Stohasti¢ka metoda istraZivanja potreba
Deterministicku metodu bi za veéinu dijelova i materijala bilo ekonomski neisplativo koristiti
tako da za proizvode C iz ABC analize koristimo stohasti¢ku metodu istrazivanja potreba. Osim

proizvoda skupine C korisno se njome sluziti i za pomo¢éne materijale koji se drze na skladistu

6



poduzeca. Praksa otkriva koristenje stohasticke metode procesom uzimanja prosjeka potrosnje
materijala u zadnjih nekoliko mjeseci uz isklju¢ivanje najstarijeg mjeseca analize i dodavanjem

najnovijeg mjeseca iste analize.

(Ferisak, 2002; 250), govori o odredenim pretpostavkama koje se moraju uzeti u obzir pri

istrazivanju:

e vodenje evidencije stanja zaliha 1 potroSnje materijala
e dovoljan broj podataka iz vremenskog niza za eliminaciju sluc¢ajnih kolebanja
e raspolaganje podacima iz kontinuiranog slijeda kretanja potro$nje u duzem

razdoblju

Kada bi se materijali idealno i u konstanti trosili dolazak nove posiljke poduzece bi prizeljkivalo
u trenu kad trenutna zaliha dosegne razinu nule. To bi se klju¢nim pokazalo za naSe klijente
odnosno kupce jer bismo na taj nac¢in omoguéili neprekidnu isporuku i izbjegli out of stock
situacije. U teoriji je ovo jednostavno i predvidljivo jer ako se neSto troSi u jednakim
intervalima, treba se 1 narucivati u istim, ali malo vjerojatno u praksi pa se takvi proizvodi
svrstavaju u zasebnu prvu skupinu proizvoda. Sljedeca skupina je vise sezonskog tipa, puno
viSe podloZna promjenama na trziStu. Kod nje se proizvodi troSe neravnomjerno §to mozemo
vidjeti na primjeru sladoleda jer se konzumira kroz cijelu godinu, ali u ljetnim, vruéim
mjesecima potraznja raste. Tre¢u, posljednju skupinu proizvoda karakterizira nepredvidivost,
bez ikakvog obrasca ponasanja ili uzorka kojeg mozemo uzeti u obzir. Cesto se primjenjuje u
proizvodnim pogonima gdje se kupuju zamjenski proizvodi ili proizvodi za reparaciju nakon

kvara na strojevima.

Zatim prema (FeriSak, 2002; 253), razlikujemo 1 metode dispozicije, a dijele se u 3 generacije.
Prva generacija temeljena je na klasicnim formulama ekonomic¢ne koli€ine nabave 1 nastoji
troskove nabave 1 drzanja zaliha izjednaciti uz preduvjet da se radi o duzem vremenskom
periodu ravnomjerne potrosnje. Sljedeca generacija bazirana je na izracun potreba u kra¢em
vremenskom razdoblju. Pretpostavlja koriStenje raCunala jer koristi kompleksnije metode
izracuna poput sustava nabavljanja s kliznom ekonomi¢nom koli¢inom i sustava sinkronizirane
nabave. Sve to omogucuje brze prilagodbu zaliha i skladiSta ka trziStu i smanjenju troSka
drzanja zaliha. Trefa, najnaprednija generacija Koristi linearno programiranje u svrhu
minimiziranja troskova i odredivanja precizne politike isporuka. Neka poduzeca ne koriste niti
jednu od prethodno nabrojanih generacija, ve¢ se oslanjaju na minimalno drzanje zaliha i1

narucivanje kada kupac naruci proizvod.



4.1.3. Heuristi¢ko istraZivanje potreba

Heuristicko istrazivanje se koristi kada nemamo dovoljnu koli¢inu podataka za obavljanje
deterministicke ili stohasticke metode, u slucajevima izuzetno male vrijednosti proizvoda, a
preduvjet svega je malen broj predmeta rada. Procjena potreba zahtjeva koriStenje intuitivne ili
logicke metode. Logicke metode temelje se na podacima i usporedbama istih, iz proslosti gdje
u skladu sa sekundarnim i tercijarnim potrebama u odnosu na primarne donosimo zakljucke o
novom planskom razdoblju. Intuitivne metode rezultat su objektivne procjene djelatnika ili
grupe djelatnika koju donose pomocu razlicitih postupaka (npr. procjena ekstremne vrijednosti

pa zatim trazenje srednje vrijednosti) i pomo¢nih sredstava.
Opis cijelog postupka, prema (Ferisak, 2002; 262) slijedi u nastavku.

Rok je prva stavka unosa. Oznacava broj mjeseci do kada je procjena vazeca, no ukoliko
prognosti¢ar nakon kraja jednog mjeseca zeli korigirati procijenjenu vrijednost uz pomoc¢

stohasti¢kih metoda, unosi oznaku 01.

Slijedi stavka nastavak koja se unosi kao prognoza za koristenje nakon isteka navedenog roka.
Unesemo li oznaku 1 koristiti ¢emo, u ovom slucaju, stohasticke metode, a unesemo li oznaku

2, nakon isteka roka vaznosti procjene, ispisujemo potpuno novi obrazac procjene.

Zatim imamo dvije trivijalnije stvari, izradio i Sifra artikla. Dio izradio odnosi se na
prognosticara koji je zaduZen za izradu procjene i u to polje unosi svoju Sirfu, dok nam polje

Sifra artikla sluzi za unos Sifre materijala ili proizvoda za kojeg izradujemo prognozu.

Ucestalost izlaza koristimo na dva na¢ina. Ako nam je rije¢ o primarnim potrebama upisujemo
ocekivani broj narudzbi, a ako je rije¢ o sekundarnim 1 tercijarnim potrebama, unosimo broj

zahtjeva za izdavanje.

Potom se upisuje koli¢ina po izlazu. Ona ima tri polja unosa gdje se u gornje unosi najmanja, a
u donje najveca ocekivana koli¢ina po izlazu. Srednje polje sluzi za unos koli¢ina kojima

predvidamo najvecu ucestalost.

Iduca stavka unosa je kretanje trenda. Odrada i upis stavke svode se na biranje prognosticara
izmedu Cetiri navedene slike 1 njegov izbor koja ¢e od njih najvise odgovarati stvarnoj situaciji.

Procjenu navodi u postotnom iznosu.



Na kraju slijede potpisi. Cjelokupnu prognozu potpisuju autor prognoze i njegov rukovoditelj,

koji jo§ dodatno unosi datum kad je dao suglasnost za prognozu.

4.2. Sustavi nabavljanja

Sustav nabavljanja obuhvaca svaki postupak i dio nabave gospodarskog subjekta s potrebnim

predmetima rada, a utemeljen je na prema (FeriSak, 2002; 285):

e instrumentu koli¢ine nabave (q)

e instrumentu vremena nabave (t)

Cilj sustava je uz $to manje troSkove nabave osigurati i zadovoljiti sve potrebe 1 zahtjeve
kupaca. Sustave mozemo podijeliti u 3 osnovne kategorije nabavljanja prema (Arnolds, H.,

Heege, F., Tussing, W., cit. djelo, str. 92-97):

e kontinuirani
e periodi¢ni

e adaptivni

Osim glavnog cilja sustava, on bi ujedno trebao ispuniti sljedece zahtjeve (GaSparovié, 1965;

77):

e zadovoljenje ciljeva sigurnosti i ekonomicnosti te da odgovara prilikama na trzistu
e Sto bolje iskoristiti instrumente koli¢ine isporuke i trenutka nabave te posebne
zahtjeve:
» da je realan i da se moze provoditi u konkretnim uvjetima i primjenom
raspolozivih organizacijskih sredstava,

» da je jeftin,

A\

da je jednostavan,
» da je pregledan, odnosno da olakSava kontrolu poslovanja s predmetima

rada.

Primjenu sustava nabavljanja planiramo u ovisnosti o utvrdenim vrijednostima i1 potrebama
pojedinih materijala sto pomaze pravodobnoj provedbi politike nabave i zaliha uz minimalne
troskove, a da pri tome ne utjeCemo na proces reprodukcije. Podlogu pronalazimo u jednoj od

strategija nabave 1 prema njoj orijentiramo svoj sustav. Rije¢ moze biti o orijentaciji prema
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koliCini zaliha gdje se koristi kontinuirani sustav, zatim prema vremenu nabavljanja gdje se
onda koristi periodi¢ni sustav i na kraju ako je rije¢ o sezonskim proizvodima koristimo
adaptivni sustav. Uz tri glavna razlikujemo jo§ Kanban i Just-in-Time sustav koji sluze
smanjenju troSkova skladiStenja i zaliha te povecanju brzine protoka materijala. Kanban je
orijentiran prema potros$nji, a Just-in-Time uskladivanjem proizvodnje dobavlja¢a, potrosnje

kupaca i potrebama.

4.2.1. Kontinuirani sustav nabavljanja

Kontinuirani sustav nabavljanja utemeljen je na strategijama nabavljanja. Kod ovog sustava
proces nabave zapocinjemo u trenutku kad nam ostaje koli¢ina zalihe koja moze pokriti potrebe
gospodarskog subjekta u periodu nabavljanja tj. sve dok predmeti rada iz nove posiljke ne budu
raspoloZivi za primanje na skladiSte. Koli¢inu preostalih zaliha mozemo okarakterizirati
pojmom sigurnosna zaliha kojim se sluzimo kada na stanju imamo dovoljnu koli¢inu zaliha za

nesmetano obavljanje djelatnosti u slucaju nepredvidenih dogadaja.
Prema tome (Trux, 1972; 231)

1. Trenutak nabave ovisi 0 periodu nabavljanja i o potrebama nekog artikla. Ako se mijenja
jedna od ovih veli¢ina, mora se korigirati trenutak nabave.

2. Trenutak nabave uklju€uje i sigurnosnu zalihu. Ako se promjeni sigurnosna zaliha, isto
tako valja korigirati i trenutak nabave.

3. Prilikom usporedbe raspolozive koli¢ine s trenutkom nabave valja uzeti u obzir i
narudZbe u tijeku, ako im rok isporuke dospijeva prije nego ¢e zaliha pasti na najnizu

dopustivu razinu.

Ukoliko se ne pazi i u trenutku zapocinjanja nove narudzbe uvidi da nece biti moguée pokriti
nesmetano obavljanje djelatnosti, mozemo se posluziti hitnim narudZbama, ali ni one ne

garantiraju izbjegavanje iscrpljivanja postojecih preostalih zaliha.
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4.2.2. Periodi¢ni sustav nabavljanja

Periodic¢ni sustav nabavljanja koristi se u situacijama kada je nabava izvediva samo u zadanim
rokovima (cikli¢ki). (Ferisak, 2002; 287). Rokovi odgovaraju potrebama proizvodnje ili ritmu
isporuke dobavljaca i prema tome se utvrduju rokovi nabave. Npr. mjesecni interval nabave u
kojem se preispituje zaliha i narucuje odreden broj predmeta rada kako bi zbroj stanja zalihe i

narucene koli¢ine uskladili s prethodno utvrdenom gornjom granicom kolicine.

Posto samo u teoriji mozemo posti¢i idealno i jednako vrijeme potroSnje/prodaje mora se
odrediti period isporuke svake pojedine narudzbe kako bi zaliha iz proteklog perioda pokrila
period nabave. Utvrdujemo vrijeme pokri¢a potreba na nacin da se izracuna potrebni trenutak
isporuke sljedeée narudzbe te se zatim uskladuje dodavanjem pojedinih elemenata datumu

izracuna.

Velikom vecinom, ovim sustavom, koriste se robne kuée koje se opskrbljuju iz centralnog
skladista Sto im omogucava kraca planska razdoblja i rokove isporuke. Primjenu sustava vidimo
jo§ pri definiranju koli¢ina i rokova narudzbi gledano u vremenskom okviru godis$njih

opskrbnih ugovora.

4.2.3. Adaptivni sustav nabavljanja

Vidjeli smo kako periodi¢ni sustav Kkoristimo u situacijama priblizno konstante
potros$nje/podaje, ali njihova manjkavost je prilagodba kratkoro¢nim potrebama ili sezonskim
kolanjima potros$nje. Za takve slucajeve primjenjujemo adaptivni sustav. Koli¢ina 1 trenutak
nabave postavljeni su i izraunati u duZem vremenskom periodu s moguénosti korekcije u

krac¢em periodu kako bi izbjegli iscrpljivanje ili gomilanje zaliha.
Razlozi pomaka rokova na ranije datume prema (Ferisak, 2002; 288) mogu biti:

e Vede povecanje potrosnje od oc¢ekivane nakon zadnje isporuke;
e Prognoza povecanja potrosnje;
e U zadnjoj posiljci isporucena je manja koli¢ina nego Sto se ocekivalo;

e Veci kalo, lom, rasipanje ili kvarovi nego §to je planirano
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Nabrojani slu¢ajevi koriste se za prijevremene rokove, kada fali robe na stanju, a u suprotnom

slu¢aju kada ih trebamo prolongirati ili ¢ak stornirati razlozi su isto tako obrnuti.

4.2.4. Sustav nabavljanja ovisnih predmeta rada

U radu se dosad govorilo 0 nabavi pojedinih predmeta rada, no $to kada imamo ovisnost,
odnosno medusobne veze izmedu nekoliko predmeta s obzirom na koli¢inu, vrijeme i mjesto?
Tu se razvio sustav nabavljanja ovisnih predmeta rada gdje grupiramo narudzbe pojedinac¢nih
materijala vode¢i se koli¢inom jednog klju¢nog. Primjena ovog sustava najbolje je prikazana u
automobilskoj industriji gdje sklopke i zamjenske dijelove npr. motora nabavljamo gledajuci
ukupnost prosje¢no prijedenih kilometara nekog automobila. Prednosti sustava su usteda
vremena, energije i financijskih sredstava gospodarskog subjekta jer moramo pratiti stanje
jednog, a ne deset stanja zaliha i samim time sprjeavamo nabavu ovisnih predmeta van

utvrdenih koli¢inskih normi.

4.2 5. Kanban sustav

Kanban sustav je upravljanje proizvodnjom i isporukama sa strane korisnika/kupca. Materijali
se isporucuju u fiksnim koli¢inama u standardiziranim kutijama. (Ferisak, 2002; 291). Korisnici
odreduju dobavlja¢u u koje vrijeme, na kojem mjestu i u kojoj koli¢ini trebaju dostaviti
materijale. Cim zalihe dosegnu minimalnu koli¢inu, odnosno donju granicu dobavljada se

obavjestava o slanju nove narudzbe na razli¢ite nacine.

Sredstvo komunikacije izmedu korisnika i dobavljaca bile su kartice (jap. Kanban)po kojima je
I sam sustav dobio naziv. Modernizacijom sustava s kartica se preslo na razne elektronicke
sustave (npr. scannere) kako bi se jo§ dodatno ubrzao sam postupak, ali temelj je ostao isti.
Glavni prenositelj informacija su kartice na kojima se nalaze podaci o vrsti, Sifri materijala,

vrsti kutije, koli¢ine potrebnog materijala u samoj kutiji, datumu i mjestu isporuke itd.

U tom slucaju rije¢ je bila o Kanban sustavu s jednom karticom, ali kada se isporucuje iz
proizvodnje dobavljaca u skladiste kupca te zatim u proizvodnju istog, koristimo Kanban sustav
s dvije kartice. Jedna kartica imala je svrhu radnog naloga, a druga se koristila kao narudzba za

olakSavanje komunikacije. U oba slucaja kartica se uvijek odnosi na sadrzaj specificirane kutije
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koja se zatim prati od dobavljaca do kupca i nazad. Ovdje je na snazi primjena FIFO metode

gdje prve dolazne kutije su one koje se prve i potrose, a to se postiglo nagibnim policama.

Kanban sustav izrazito je pogodan za smanjenje troskova logistike i nabave, a prvi su ga
implementirali u Toyoti 50-godina proslog stolje¢a. Na taj nacin maksimizirali su nabavu sitnih
materijala i sprijecili gomilanje nepotrebnog materijala koji bi se onda morao prodati po nizoj

cijeni od nabavne ili kao otpadni materijal.

Perjanica Kanban sustava je prema (Feri$ak, 2002; 293): Proizvodi danas ono §to je jucer

utroseno, odnosno prodano.

4.2.6. Just-in-time sustav nabavljanja

Just-in-time sustav stvoren je i temeljen na Kanban sustavu. Razlika se o€ituje u orijentaciji
gdje Just-in-time gleda potrebe kupaca, a Kanban potro$nju. Za predmete rada koji imaju veliki
udio vrijednosti u potros$nji primjenjujemo ovakav sustav pa je isplativo uskladiti proizvodni
proces i organizirati cijeli lanac. Po perjanici ovog sustava vidimo da sve korijene vuce iz
Kanban sustava jer je prakticki ista (FeriSak, 2002; 294): Proizvodi danas ono §to ¢e sutra biti
potrebno ili §to ¢e se sutra traziti. Vidljivo je kako se Kanban orijentira na ,,jucer, a JIT na

,,sutra®.

Izuzetno je vazno dobro planirati dnevne programe 1 ostvariti besprijekornu komunikaciju na
relaciji dobavljac-kupac jer sustav zahtjeva isklju¢ivo potrebne materijale, standardizirane
kvalitete i koli¢ine u trenutku kada je uistinu potrebno za nastavak proizvodnog procesa. Kako

bi sve to bilo ispunjeno i realizirano moramo se pridrzavati odredenih uvjeta (FeriSak, 2002;
295):

e Osigurati isporuku predmeta rada zahtijevane kakvoce (bez gresaka) kako bi se mogla
eliminirati prijamna kontrola;

o Uskladiti kapacitete u cijelom proizvodnom lancu i osigurati visoki stupanj pouzdanosti
dobavljaca;

e Koristiti autonomne organizacijske jedinice/mala poduzeca 1 povezati informacijske
sustave kupca i dobavljaca u upravljanju zalihama;

e Proizvoditi u malim serijama;
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e Suvremenim logistickim rjeSenjima 1 koriStenjem sigurne prometne infrastrukture
osigurati efikasan protok materijala bez zastoja (naj¢esce od prostorno blizih dobavljaca

1 od manjeg broja dobavljaca)

Posto imamo niz preduvjeta za pravilno funkcioniranje sustava, moramo imati rezervni plan
ukoliko se ne ispostuje neki od njih. U prijevodu klju¢no je imati rezervni izvor nabave,
odnosno drugog proizvodaca koji je na ¢ekanju (eng. stand-by) i prilikom greske primarnog
dobavlja¢a moze uskociti i nadopuniti narudzbu, ali 1 preuzeti proces dobavljanja u cijelosti.
Ovakvim djelovanjem na greske primarnog dobavljaca stvara mu se pritisak kvalitete jer uvijek
postoji mogucénost gubitka velikog trziSnog kolaca i1 automatski se pokriva jedan od glavnih

¢imbenika JIT sustava, a to su proizvodi bez greske.

Postavlja se pitanje kada je onda uopée moguce koristiti ovakav sustav? Odgovor na to
pronalazimo u razradenom planu rada i marketinga, uspostavljenom odrzivom toku dobara 1
blizini gospodarskih subjekata. Ovaj zadnji ¢imbenik u novije vrijeme nije toliko krucijalan

posto nova logisti¢ka rjeSenja omogucuju smanjenje troSkova i na ve¢im udaljenostima.

Moze se tumaciti kako je ovo idealan sustav za kupca, ali i dobavljaci imaju svoje prednosti

(Ferisak, 2002; 298):

e Sklapaju dugorocne ugovore kojima osiguravaju plasman svojih proizvoda;

e Ojacavaju trzisni polozaj u odnosu na konkurente;

e Investicije u prosirenje kapaciteta proizvodnje 1 vodenje briga o zalthama podloga
su da postignu bolje prodajne cijene svojih proizvoda;

e Osigurani plasman proizvoda omogucuje im da se viSe bave razvojem i
racionalizacijom poslovanja, kako bi Sto viSe udovoljili zahtjevima kupaca 1 skratili

vrijeme lansiranja novih proizvoda

Just in time sustav ima svoje prednosti, ali moraju biti postavljeni strogi preduvjeti njegova
koriStenja. Uspijeva velikim dijelom kod proizvoda stabilne potroSnje jer se za njih najlakse

moze napraviti plan i program odnosno uskladiti sve potrebne kooperante.
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5. OPERATIVNO PLANIRANJE NABAVE — CENTAR TEHNIKE

centar
tehnike

5.1. Op¢enito o poduzecéu

Centar tehnike je poduzece osnovano 2012. godine sa sjediStem u Osijeku. Primarna djelatnost
poduzeca je prodaja elektriénih ku¢anskih aparata u specijaliziranim prodavaonicama krajnjem

potroSacu.
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Djelatnost obavljaju u sedam maloprodajnih poslovnica na podru¢ju Slavonije i putem web
shopa koji svake godine ima sve vec¢i udio u prodajnim rezultatima. U 2021. godini zaposljava

60 djelatnika i ostvaruje godisnji promet od preko 100 milijuna kuna.

5.2. Nacini nabavljanja poduzeca

Prikazati ¢e se prakticni primjeri maksimalne i signalne zalihe (u poduzeéu definirana kao

minimalna zaliha) koja se koristi pri nabavi dijela asortimana.

Ona nam prikazuje signalnu odnosno minimalnu zalihu i maksimalnu zalihu (koli¢inski i

vrijednosno/financijski).

Imaju dvije osnovne vrste izvjeStaja i mozemo ih promatrati na razini klase robe i na razini

robe/artikla.

Mozemo ih promatrati i analizirati na razini pojedine poslovnice ili kao zbroj svih poslovnica.

[ Stakisse Ko Sarbe Roba Weedodos || Zanewih 1o

Zanansiti MPC Maxiaon M anos

. b NAPA FABER 2740 P8 Wi Asdom KLASCHA BUELAT | ) )
12.00 7.00 13.00 -1.00 5389.93 9239.88 5389.93 10.009.87 769.99

12.00 7.00 1.00 1100 559933 95998  55%9.93 79999 873989
33.00 19,00 30,00 300 279953 1319967 759981 119970 119997
28,00 14,00 31,00 300 314993 1259972 629986 1394969 134997
.00 19,00 32.00 100 279993 1319967 759981 1279968 399.99

25.00 13.00 26,00 100 384993 1374975  7.M9.87 1429974 549.99

24.00 12,00 4.00 2000 594993 2039976 1019988 339996  16.999.80

30,00 16.00 23.00 700 419993 1799970 959984 1379977 419993
19700 10700 160.00 7.0 N7/ 10958803 1.058.40 232963

Opis screenshota:
U primjeru moZemo vidjeti kako imaju kolone:

a) koli¢inu vrsta Sto znaci “maksimalna zaliha”.

b) minimalno preporucena koli¢ina na lageru oznacava “signalnu zalihu”.

€) koli¢ina na stanju je trenutna koli¢ina na dan izvjestaja.

d) kolona “za naruciti” ne prikazuje koju je koli¢inu potrebno naruditi kako bi dostigli
maksimalno visinu.

e) uizvjesStaju ima u jedini¢nu malo prodajnu cijenu, vrijednosno smo iskazali
maksimalni i minimalni iznos koji smo odredili.
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Roba
[ Sfakiase Kasa Sharbe Roba Mos wnkoema 4% zanes MEC|  Maxaws  Meas  Viedwmre  Zeneuth g
12.00 7.00 1.00 100 559993 959988 55993 79939 879989
=) Roba: NAPA FABER 741 BASE BR AS0om KLASICNA SMEBA[7]
0033 NAPAFABER 741 BASE BR A6cm KLASICNA 500 300 800 300 39939 189335 119597 319852 119987 CENTAR TEHNIKE 001 OSUEK
57100323 NAPAFABER 741 BASE BR A6llom KLASICNA 30 190 ) 100 19939 11997 9939 1599.% 39993 CENTAR TEHNIKE 002 VALPOVO
57180323 NAPA FABER 741 BASE BR A6lom KLASICNA 700 500 600 100 39959 275983 199935 239934 33993 CENTAR TEHNIKE 004 DAKOVO
032 BASE B AG0om KLASIENA 0 ] 2 10 5 195935 199, 7958 1195 5 NASCE
57190323 NAPA FABER 741 BASE BR A60cm KLASICNA 500 300 600 100 39999 155995 119997 23993¢ 39993 CENTAR TEHNIKE 006 SLAVONSK)
sTI80323 NAPA FABER 741 BASE BR A60cm KLASICNA 300 100 ) 100 195 119997 3939 15995 29999 CENTAR TEHNIKE 008 BELI MANA
STz NA 741 BASE BR ABDom KLASICNA w 19599 159995 119957 199935 CENTAR TEHNIKE 003 VUKDVAR
3300 1900 3000 300 279993 1319967 759981 1199970 119997
= Roba: NAPAFABER 741 BASE BR/X AGcm KLASCNA SMEDA/INOX 7]
7 NAPA FABER 741 BASE BR/X AGlcm KLASC 500 30 600 100 usss 22153 136957 269554 44993 CENTAR TEKNIKE 001 OSUEK
NAPA FABER 741 BASE BR/X AGcm KIASIC 20 100 600 a0 4399 134397 44939 26993 134957 CENTAR TEHNIKE 002 VALPOVO
NAPA FABER 741 BASE BR/X AGlm KLASE 500 00 40 100 usss 224985 13957 44935 CENTAR TEHNIKE 004 DAKOVO
NAPA FABER 741 BASE BR/X A0cm KLASK: 40 200 aw 100 339 17996 89938 443,95 CENTAR TEHNIKE 005 NASICE
NAPA FABER 741 BASE BR/X AGllcm KLASKC 40 200 a0 100 % 17996 %938 3 4993 CENTAR TEHNIKE 006 SLAVONSKI
NAPA FABER 741 BASE BR/X AG0cm KLASK: 30 100 500 200 uss 13997 w939 Z 85998 CENTAR TEHNIKE 008 BELI MANA
NAPA FABER 741 BASE BR/X AGlcm KLASL 400 200 40 000 #4959 179996 89939 17 0.00 CENTAR TEHNIKE 009 VUKOVAR
2200 1400 3100 300 3M9S3 1259972 629986 1334969 134997 -
Stavke )
| & Sro naruiti - min i max zalihe [E=NE =]
Roba
Kektna Kot . . Visdotna | Zarads
O Shaklane Hasa Stra robe Roba et M kolitna Zananstiti MPC Maxiznos. Miniznos A Trgovina
=) Fisba: fpone) 1]
[ ooagz 052001 TV 400 000 59,00 1900 000 3000000 20000000 5315979 23159078 CENTAR TEWMIKE 001 OSUEK
40.00 0 sa00 -19.00 000 30000000 20000000 5315978 -231.538.78
000 00 8.0 1500 000 NO00N0 0000000  SNSETE 2315578
Stavke (391
() St Mz robe Starie wec
TV LED LG 45UN74003L8 .06 IS
69281 TV OLED LG OLEDSSCIILE 01040217 052001016 LG 810 95983 799982
STISSBN7 TV LED LG TAMEITRLA 01040217 052001016 16 500 21995 109%s5
S7ITSI52 TV LED VIVAX 3256072 0104021 052001018 VIVAX 100 129339 139939
STISISM TV LED VIVAX 40LE112T252 01040215 052001018 VIVAX a0 189599 7959
STIBASEE TV LED VIVAX 43560T2525M ANDROID 01040219 02001018 VIVAX 20 2459 19993
STISABGA TV LED VIVAX 436607252 01040215 052001018 VIVAX 100 21999 219938
STIG7II1 TV LED VIVAX 40LE1IITZS25M ANDROID 01040219 052001018 VIVAX. 500 219% 109955
STIBTET TV LED VIVAX 49561T2525M ANDROID 01040215 052001018 VIVAX 400 WP 1239%
STISASHL TV LED VIVAX 12SETT2525M ANDROID 01040215 082001018 WIVAX 200 16%.95 338938
STIBSE56 TV LED VIVAX 24LEWOTZSZ 0104021 052001018 VIVAX 20 109339 219938
STIGS287 TV LED VIVAX SSUHDIZST2525M 10215 052001018 VIVAX 100 24595 348938
STIGSAT TV LED VIVAX S5UMDS61TZ525M ANDROID 01040219 052001018 VIVAX. 100 1amm 14395
7iseue TVi En by 1 F1aaT a1 A VY amn T 2000 2700 b

o Fter

Katica

| NetGen v8.9.319 . SaaS-SL . CentarTehnike . [174] Pronsdens:3 /59 3074=052001 052001 TV; pokatii sve pediase=pokati i sve podhlsse:

Slika 3

Centar tehnike kao poduzece koristi takve izvjestaje za dio asortimana koji ima odredene

karakteristike:

a)
b)

c)

proizvode imamo u redovnom asortimanu.

d)

imaju stabilnu nabavnu cijenu - dobavljaé¢i izmjenjuju cjenik jednom godisnje.
prodajni rezultati su stabilni i predvidljivi iz godine u godinu - prate planirani rast
maloprodaje.

U maloprodajnim prostorima dogovoren je odredeni broj kvadrata za izlog i te

minimalna narudZzba 20 komada te se odobrava dodatnih 10% rabata).

dobavlja¢i nam odobravaju dodatne rabate za minimalnu narudzbu (npr. propisana je
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Ovakayv izvjestaj ne primjenjuju za planiranje i nabavu robe koja ima odredene specifi¢nosti, a

odnosi se na robu koja ima ova obiljezja:

a) visoki koeficijent obrtaja

b) niska marza

c) financijski zahtjevno (veliki lager, kratki rokovi placanja ili uopée nema odgode
placanja) te je potrebno osigurati dodatne rezerve u slu¢aju neostvarivanja planiranih
rezultata u odredenom periodu.

d) ponekad se takva vrsta robe nabavlja regionalno ili globalno $to donosi dodatne rizike
kao Sto su: nema financijskog odobrenja i podrske dobavljaca u slucaju kada
maloprodajna cijena znatno padne od preporu¢ene te moramo predvidjeti troSak
reklamacija i servisa. Nabava takve vrste robe lokalno obi¢no ima viSu cijenu, ali se
smanjuju rizici koji su prethodno navedeni.

e) tehnoloski napredni proizvodi (pojedini artikli su na trzi$tu samo 6 - 12 mjeseci)

Nabava takve vrste proizvoda predstavlja veliki izazov za cjelokupno poduzece, a ne samo za

referenta nabave i odgovornu osobu za nabavu.

Kako nema rezultata prodaje u prethodnim razdobljima, ¢esto se mora odluciti na temelju
intuicije i na temelju informacija koje se dobiju od dobavljaca ili iz medija (ponekad se
lansiranje odredenog proizvoda ¢eka s manje ili viSe Zelje od strane kupaca ili proizvodaci u
promociju odredenih modela uloZe znatna sredstva s kojima utje¢u na misljenje potencijalnih

kupaca).

Rade se kvartalne revizije te po potrebi mijenjaju parametre (uskladuju se s povratnim

informacijama koje dobiju iz maloprodaje, financija i informacija od dobavljaca).

Osnova za kreiranje ovakvog izvjestaja za pojedinu klasu ili odredeni proizvod je ostvarena

prodaja u prethodnom razdoblju (obi¢no pratimo do tri godine unazad).

5.3. Donosenje odluka u procesu nabave

Nabava je jedan od klju¢nih segmenata poduzeca i bitno utjeCe na uspjesnost i krajnji rezultat
odnosno profitabilnost. Odluke provodi referent nabave za propisani iznos narudzbe, a za vece
narudzbe se konzultira s upravom i financijama kako bi uskladili potrebe i moguénosti provedbe

nabave.
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Vrijednosti narudZbe odnosno nabave kod njih mozemo podijeliti u dvije kategorije. Interno ih
se naziva nabava “manje koli¢ine* i nabava “Vece koli¢ine™ i samim time proces nabave je
drugaciji, u prvom slucaju jednostavniji, a u drugom slucaju sloZeniji jer je ukljuceno vise
odjela u donosSenju odluke. Koriste¢i termin “manja koli¢ina” znac¢i predvidjeti 1 uskladiti

potrebe popune maloprodajnih poslovnica na rok do 30 dana.

Referent nabave koriste¢i termin “veca koli¢ina”, planira nabavu na rok do 90 dana
(procijenjeno vrijeme zadrzavanja zaliha je 90 dana), a takva nabava mora biti uskladena s
odjelom financija, marketinga, skladistem i maloprodajom. Proces nabave uskladiti s odjelom

financija, znaci osigurati sredstva za financiranje odredene koli¢ine robe kroz zadani period.

Zadatak financija je izraCunati troSak skladiStenja robe kako bi referent nabave mogao dobiti
potvrdu kako dodatni rabati pri narudzbi veée koli¢ine robe su i dalje povoljna prilika za

ostvarenje dodatne razlike u cijeni.

Marketing se mora fokusirati na promociju robe kroz razli¢ite kanale oglaSavanja za proizvode

koji su na zalihi.

SkladiSte mora na vrijeme osigurati prostor u skladiStu te uskladiti zaprimanje robe s

logistikom.

Maloprodaja je vrlo vazan izvor informacija jer su zaposlenici direktno u kontaktu s krajnjim
potrosa¢ima i imaju povratne informacije o zadovoljstvu kupaca s proizvodom, misljenju o
proizvodima iz asortimana i namjerama o buducoj kupovini. Iz iskustva se pokazalo da su te
povratne informacije to¢ne i zato rade na unapredenju komunikacije poslovoda s referentima

nabave.

Referenti nabave su odgovorni za nabavu robe odredene grupe proizvoda (u njihovom ERP-u
su definirane kao “klase” proizvoda, npr. “ bijela tehnika*). Zaduzeni su odrzavati zalihu koja
im je financijski propisana (minimalna, preporucena i maksimalna). Dopustena su odstupanja,
posebno ako se radi o robi koja ima sezonski karakter, ovisno o nekim ciklusima (prodaja
televizora za vrijeme europskih i svjetskih natjecanja) ili “digitalizacija” (promjena TV signala

na nacionalnoj razini kao $to je bilo 2010. 1 2020. u Hrvatskoj).

Poduzece ,,Centar tehnike* d.o.o. koristi viSe sustava nabavljanja kako bi poslovanje moglo
neometano te¢i. Kontinuirani sustav vidljiv je pretezito kod nabave proizvoda na koje ne utjecu
sezonska kolebanja (kuhinjske nape, perilice suda/rublja...) odnosno imaju konstantu

potraznju. Zatim periodi¢ni sustav iskoriStavaju u svrhu nabave proizvoda velikog tehnoloskog
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napretka (npr. mobiteli) gdje svake godine izlaze novi modeli u tocno odredenom razdoblju.
Na kraju jos$ vidimo kako je postalo nuzno koristiti adaptivni sustav nabavljanja jer u situaciji
krize ne mozemo raditi nikakva dugoro¢na predvidanja nego paZzljivo i savjesno prouciti

dostupne parametre te na temelju njih donijeti ispravnu odluku za trenutak u kojem se nalazimo.
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6. ZAKLJUCAK

Nabava je u danasnje vrijeme postala nesto puno vece i slozenije od samog narucivanja
proizvoda. Teoretski dio daje uvid u to kako se nabava razvijala od nekakvih jednostavnih ideja
o tome kako, kada, zasto 1 od koga nabaviti do sustava u kojemu je presudna tocnost svih
kooperanata (na primjeru automobila — jednako je vazan proizvodac¢ koze, ¢ipova i vijaka) u
proizvodnom ciklusu jer jedni bez drugih ne mogu, a sve mora biti odradeno u to¢no
dogovoreno vrijeme jer se u protivnom stvaraju dodatni troskovi skladiStenja i ¢ekanja za sve
sudionike. Nabava se iz tih razloga okrenula sofisticiranim sustavima koji pomazu voditeljima
nabave u procesu odluc¢ivanja. Svakako ju viSe ne smijemo gledati u vakumu, kao da nema
utjecaja na cjelokupno poslovanje poduzeca. S obzirom na veliki napredak nabava kao takva
utjeCe na sve aspekte poslovanja od financija, marketinga, skladista, organizacije prodajnog

prostora...

Iako ¢esto dodemo u situaciju gdje se teorija i praksa uzasno razlikuju to u slu¢aju ovog rada i
istrazivanja nije tako. MoZemo vidjeti na primjeru poduzec¢a Centar tehnike kako primjenjuju
teoretska znanja iz literature u stvarnom, poslovnom svijetu. Is€itati teoriju iz prakse nije
jednostavno, ali zato kazu da slika govori tisucu rijeci pa se iz umetnutih screenshot-ova npr.
moze vidjeti izvjeStaj minimalne 1 maksimalne koli¢ine $to je vrlo vaZzno za odjel nabave. Za
takvu vrstu izvjeStaja kljucno je imati kvalitetan ERP sustav koji pomaZe podesiti takve
kompleksne podatke da ih se moze §to lakse tumaciti. Ako uzmemo u obzir da je nesto toliko
pojednostavljeno za laika, dolazimo do zakljucka koliko ubrzava stru¢ne ljude i samim time
koliko vremena mogu utroSiti u bolje poznavanje trZiSta i potreba potrosaca, a ne ga trositi na
prepisivanje narudzbenica. Takav sustav zasigurno zahtjeva veca pocetna ulaganja, ali
dugorocno je puno isplativiji jer kontrolira sve podatke o robi na jednome mjestu. Na samome
kraju dolazimo do zakljucka da bez kvalitetnog sustava postaje nemoguce odradivati proces

nabave niti upravljati bilo kojim ve¢im poduzecem ili odjelom nabave.
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POPIS SLIKA
Slika 1 — osobni izvor
Slika 2 — osobni izvor

Slika 3 — osobni izvor
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