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Operativni proces nabave

SAZETAK

Na operativni proces nabave utjece mnostvo ¢imbenika. Kako bi se razumio sam operativni
proces, potrebno je najprije definirati pojam nabave. Nabava kao funkcija te djelatnost
poduzeca brine o opskrbi opremom, materijalima i uslugama koje su potrebne za realiziranje
ciljeva u poslovnom sustavu. Dio procesa koji sluzi za opskrbu uvodenja i kontroliranja zaliha
proizvoda, od izvorne tocke do tocke potrosnje naziva se logistika. Ona objasnjava koristi od
Sto uzeg programa ulaznih dobara. Svrha politike nabave je dobiti, odrzati i povisiti radnu
sposobnost, prihvacati isporuke i pridrzavati ugovore ponudaca. Planiranje nabave ovisi o
situaciji na trziStu. Prilikom nabave potrebno je sagledati najoptimalnije rjeSenje same nabave,
odnosno potrebno je istraZiti optimalne koli¢ine i rokove nabave. Sigurnosne zalihe zauzimaju
vrlo bitno mjesto u samoj nabavi te ih je potrebno drzati kako bi se pokrili razni rizici koji mogu
Utjecati negativno na nabavu. Prednosti nabave na lokalnom trziStu su nizi troSkovi nabave zbog
blizine udaljenosti partnera, no ¢esto se svejedno viSe isplati nabavljati od stranih dobavljaca
zbog vece konkurencije. Outsourcing znaci prepustanje pojedinih poslova iz vlastite djelatnosti
drugima radi smanjivanja troskova koji nastaju podmirivanjem potrebe za djelatnostima koje
im nisu temeljne. Suprotno od outsourcinga jest insourcing koji oznacava integraciju nekih
eksterno obavljanih poslova u vlastite procese. Outsourcing nabave provodi se zbog
poboljSanja procesa same nabave, uz uklju¢ivanje novih trziSta, sniZzenje troSkova i rastere¢enje
vlastitog osoblja. Dobavljaci su pojedinci i organizacije koji opskrbljuju poduzeée potrebnim
resursima te su odnosi s njima sve vazniji za uspjeh poslovanja. Proces pronalaska dobavljaca
zahtjevan je posao te postoje razliciti kriteriji pri odabiru dobavljac¢a. Neki od kriterija koji se
koriste pri analizi dobavljaca su: koli¢ina, kakvocéa, cijena, rok isporuke, nacin i uvjeti placanja,
fleksibilnost, lokacija, prometne veze itd. U radu je prikazan profil poduze¢a TBG BETON

d.o.o. s naglaskom na njihov operativni proces nabave te kriterij za odabir dobavljaca poduzeca.

Kljuéne rije¢i: nabava, proces nabave, outsourcing, dobavljaci



Operational procurement process

ABSTRACT

The operational procurement process is influenced by multiple factors. In order to understand
the operational process itself, it is first necessary to define the term procurement. Procurement
is a function and activity of a company that takes care of the supply of materials, equipment
and services needed to achieve the goals of the business system. Logistics is the part of the
supply process that introduces and controls the flow and stock of products, from the point of
source to the point of consumption. Procurement logistics explains the benefits of as narrow a
program of incoming goods as possible. The goal of the procurement policy is to obtain,
maintain and increase the working capacity, acceptance of delivery and adherence to the
bidder's contract. Procurement planning depends on the market situation. During the
procurement, it is necessary to consider the most optimal solution of the procurement itself, it
IS necessary to investigate the optimal quantities and procurement deadlines. Security stocks
occupy a very important place in the procurement itself and need to be kept to cover various
risks that can negatively affect procurement. The advantages of sourcing in the local market are
lower procurement costs due to the proximity of the distance of the partner, but it is often still
more profitable to procure from foreign suppliers due to greater competition. Outsourcing
means leaving certain jobs from one's own business to others to reduce the costs incurred by
meeting the need for activities that are not fundamental to them. The opposite of outsourcing is
insourcing, which means the integration of some externally performed tasks into one's own
processes. Outsourcing of procurement activities is carried out to improve the procurement
process, include new markets, reduce costs, and relieve the burden on its own staff. Suppliers
are individuals and organizations that supply the company with the necessary resources, and
relationships with suppliers are becoming increasingly important for the company's success.
The process of finding a supplier is a demanding job and there are different criteria when
choosing a supplier. Some of the criteria used in the analysis of suppliers are quality, quantity,
price, terms and method of payment, delivery time, flexibility, location, transport links, etc.
This paper presents a company profile named TBG BETON d.o.0. with emphasis on their

operational procurement process and selection criteria supplier company.

Keywords: procurement, procurement process, outsourcing, suppliers
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1. Uvod

Funkcija nabave od izuzetnog je znacaja za postizanje uspjesnog rezultata poslovanja, no mnogi
nisu svjesni koliko zapravo ¢imbenika utjece da bi ta funkcija bila u svom punom opsegu. Jedan
od strateskih ¢cimbenika danas$njice je upravo nabava koja ima znacajnu ulogu u profitabilnosti
poduzeéa i povecanju dionicarke vrijednosti. Danas se koriste sve naprednije tehnike kontrole
troSkova koje poti¢u jacanje suradnje tvrtke sa svojim dobavlja¢ima. Za opstanak na trzistu
potrebno je povecanje kvalitete proizvoda 1 usluga te poboljSanje ponude uz smanjenje troskova
¢ime ¢e se racionalizirati procesi nabave. Planiranje nabave ovisi o stanju na trzistu. S obzirom
da nabavom poduzeca ugovaraju najesc¢e velike koli¢ine, to znaci da se realiziraju poslovi
velike vrijednosti. Koristenjem interneta i medusobnim umrezavanjem mogu se ostvariti velike
ustede i u konaénici doprinijeti konkurentskoj sposobnosti tvrtke. Cilj ovoga rada jest postaviti
teoretske temelje operativnog procesa nabave kako bi se sagledala vaznost tog istog procesa na
praktitnom primjeru. Time ¢e se objasniti koliko je zapravo nabava kljuéna, neophodna i
znacajna za poduzeée TBG BETON d.o.o. te koji su njihovi kriteriji za odabir Teoretski dio
rada sacinjen je od iskljucivo sekundarnih izvora podataka, dok su za prakti¢ni dio koristeni i
sekundarni izvori podataka kao i primarni, odnosno podatci iz samog poduzec¢a. Koristene su

metode komparacije, deskripcije i generalizacije, analize i sinteze te indukcije i dedukcije.



2. Funkcija nabave

Funkciju nabave moguce je objasniti kao potrebu za ostvarenjem ciljeva u svezi s opskrbom
organizacije, a koji se ne proizvode o vlastitim troSkovima. Kod opskrbe su bitni kriteriji
kakvoce, koli¢ine robe koja se nabavlja, povoljne cijene i pravodobna isporuka. Cilj nabave je

harmonija poslovanja unutar tvrtke.

Zadatci nabave su nerijetko povezani s drugim poslovnim funkcijama, ali usprkos tome njihovo

efektivno obavljanje nije moguce bez odgovarajuceg polozaja u organizacijskoj strukturi.

Nabava je postala strateska funkcija u poduzecu. Ne radi se viSe samo o cijenama i smanjenju
troskova, iako je to i dalje vazan zadatak nabave. Jedan od klju¢nih uspjeha tvrtke je zapravo
uciniti da interna suradnja medusobno funkcionira, kao i da se koriste razliCite nabavne

strategije duz cijelog nabavnog opsega.
2.1. Pojam nabave

Ferisak (2002) definira pojam nabave kao funkciju poduzeca i drugih poslovnih sustava, koja
brine o opskrbi materijalom, uslugama, opremom i energijom potrebnim za postizanje ciljeva
u poslovnom sustavu. Pojam nabava se u teoretskom smislu i poslovnoj praksi moze razlikovati

u svom uzem i Sirem smislu, a o kojemu ¢e vise rijeci biti u 2.2. poglavlju.

U drugu ruku, Zibret (2007) opisuje nabavu kao ograni¢enu definiciju opskrbe, koja je vazan

¢imbenik u strategiji usmjerenoj povecanju dioniCarske vrijednosti i profitabilnosti tvrtke.

,Nabava je nabavljanje materijala ili usluga, odgovarajuée kvalitete iz odgovarajuceg izvora,

te njihova pravovremena dostava na odgovaraju¢e mjesto uz odgovarajucu cijenu.* (Knezevic,

2012:1)

Segetlija (2002) govori da je glavni cilj nabave osigurati raspoloZivosti te odrzati i razviti

kapacitet dobavljaca.

Prester (2012) naglaSava da je lanac dobave svaki dio poslovanja koji ima veze s upravljanjem
tokova robe, informacija i novca koji vodi od nabave sirovine do isporuke gotovog proizvoda

kupcu te same naplate.



Danas za nabavu mozemo reci da je strateska funkcija Cije se okruzenje svakodnevno mijenja.
Nabava, kao pocetak u poslovnom procesu unutar poduzeéa ima vazan zadatak smanjenja
troSkova, ali u samom procesu nabave naglasak se ne stavlja samo na ona nije samo pitanje
cijena. Nabava treba ocijeniti koji proizvodi mogu doprinijeti rjeSenju problema poduzeéa. U
nastavku ¢e se promatrati nabava kao strateska funkcija prema Knezevi¢ (2012) koja smatra da
je nabava nabavljanje materijala ili usluga, odgovarajuée kvalitete iz odgovarajuceg izvora, te

njihova pravovremena dostava na odgovarajuc¢e mjesto uz odgovarajucéu cijenu.

2.2. Nabava u uZem i Sirem smislu

Nabavu mozemo definirati na dva nacina: kao nabavu u uzem smislu 1 kao nabavu u Sirem
smislu. Tako se u praksi Cesto koriste nazivi nabava i dobava kao istozna¢nice, nabava

predstavlja Siri pojam, dok dobava predstavlja uzi.

Ferisak (2002) smatra da je nabava materijala (sirovina, pomo¢nih i pogonskih materijala,
dijelova i sklopova te trgovacke robe) zapravo uzi smisao pojma nabave. Dok za nabavu u Sirem
smislu tvrdi da u nju ulaze i strategijski zadatci o kojima ovise u¢inci i kona¢na dobit poslovnog
sustava. Isto tako, FeriSak (2002) isti¢e kako su zadatci Sireg smisla nabave priprema $to boljeg
nacina koriStenja mogucnosti trziSta nabave te da pozitivan utjecaj na proizvodnju i prodaju

definiranjem vrsta, oblika 1 strukture inputa uz koristenje potencijala dobavljaca.

Strategijski zadatci su ve¢im dijelom zadatci kojima se istrazuje nabava, pod ¢im se smatra
organizirano i kontinuirano istraZivanje svih ¢imbenika Koji su za pripremu koji su znacajni za
optimiziranje odluka o nabavi. ,,Sve za $to se dobiva raCun moze se smatrati nabavom* (FeriSak,

2002).

Nabavu u uzem smislu mozemo definirati kao funkciju putem koje se odvijaju operativni
poslovi pribavljanja objekata nabave (Krpan, Varga i Marsani¢, 2015). Operativne poslove
potrebno je svakodnevno obavljati da bi se isporuke mogle realizirati pravovremeno, a zbog
raznih turbulencija na trZiStu one ¢esto moraju biti i hitno obavljene. Nabavi u Sirem smislu
Krpan, Varga i MarSani¢ (2015) pridodaju, takoder, strategijske zadatke bez kojih nabava ne bi

bila moguca. Strategijski zadatci, kao takvi, utjecu i na u€inke 1 dobit samog poslovnog sustava.



U konacnici, valja utvrditi da postoje bitne razlike u razlikovanju nabave u uzem smislu od
nabave u Sirem smislu. Dakako da se treba voditi racuna da nabava i dobava nisu sinonimi, no
ono to je kljucno u razlikovanju uzeg i Sireg smisla poimanja nabave jesu poslovi koji se
odvijaju unutar samog procesa nabave. Ti poslovi mogu biti od operativhog znac¢aja koji se
obavljaju ucestalo ili svakodnevno, ili pak mogu biti poslovi od strategijskog znacaja koji se

obavljaju rjede.
2.3. Uloga i znac¢aj nabave

Uloga nabave promijenila se u posljednjih trideset godina. Vise se ne odnosi samo na nekoliko
administrativnih aktivnosti kao §to je recimo prosljedivanje narudzbenica, ve¢ je danas izuzetno

bitan ¢imbenik u odrzavanju konkurentske pozicije tvrtke.

Segetlija (2002) isti¢e vaznost vanjske pripreme materijala, koja se odnosina sirovine, pomo¢ne

i pogonske materijale, dijelove i trgovacku robu.

Prema Segetliji (2002) vanjska priprema materijala dijeli se na:
- Pojedina¢nu nabavu prema potrebi
- Nabavu uz drzanje zaliha

- na nabavu vezanu ugovorom s posebnim utanac¢enjima.

Pojedinac¢na nabava ima prednost za logistiku zbog toga Sto se uskladiStavaju male koliCine.
Drzanje zaliha odvaja unutarnju od vanjske pripreme materijala te je poduzece manje osjetljivo
na razna kolebanja i nesigurnosti dostave od dobavljaca. Treci se nacin odnosi na dopremanje,
proizvodnju i ulaganje. Tim se pokuSava povezati prethodni nacini i samim tim se njihovi

nedostaci nastoje smanjiti.

Kozina i Darabus (2013) smatraju da se postizanje visoke razine u¢inkovitosti nekog poduzeca,
te uspjesno izvrSavanje poslovnih funkcija temelji na organiziranosti i donosenju dobrih odluka

u nabauvi.

Uc¢inak bi trebao biti klju€an pokretac u provodenju nabave kao zajednicke usluge koja

podupire vise poslovnih jedinica organizacije.



Informacijsku tehnologiju Zibret (2007) definira kao informacijsku tehnologiju koja je grana
tehnologije koja se bavi upravljanjem i nadzorom protoka informacija u tvrtki, odnosno u bilo

......

ERP sustav je integrirani informacijski sustav za vodenje poslovanja. ,,ERP je digitalna slika
poduzeéa koja sadrzava informacije o svim resursima poduzeca, podatcima o kupcima i
dobavljac¢ima, njihovim dosadasnjim narudzbama kao i drugim dostupnim nacéinima
nabavljanja, proizvodnje 1 isporuke gotovog proizvoda, ukljuuju¢i predvidene troSkove i
vremena zavrSavanja svake pojedine aktivnosti (Prester, 2012).“ U Republici Hrvatskoj su
velike tvrtke pocele s njegovim uvodenjem krajem devedesetih godina prosloga stoljec¢a. Uz
uvodenje ERP sustava Cesto se povezuju golemi proracuni koji premasuju prvotno planirane

iznose.

Prester (2012) definira SCA kao sustav koji se nadograduje na ERP, analizira 1 daje prognoze
za poduzece u buduénosti. E-trgovina je najjednostavnije definirana kao kupovanje ili
prodavanje preko interneta. Ona ne bi bila moguca bez ERP 1 SCA softvera koji daju digitalnu

sliku nekog poduzeca kroz povijest, u realnom vremenu i u buduénosti.

2.4. Poslovna logistika

Segetlija (2002) objasnjava da je pojam logistike viSeznaCan te da se upotrebljava u razlicitim
podru¢jima. Etimologija rije¢i logistika krije svoje podrijetlo u francuskom i gr¢kom jeziku.
Pojavljuje se od osnova grckih rijeci ,Jlego®, ,logik*“ 1 francuske rijeci ,,loger*. Pojam

,logistika“ je u gospodarstveno-znanstvenu literaturu usao iz vojnog podrucja.

Iako postoji mnostvo definicija logistike, pod opom definicijom Segetlija (2002) navodi: ,,Pod
logistikom se razumijeva ukupnost aktivnosti u postavljanju, osiguranju i1 poboljSanju
raspoloZivosti svih osoba 1 sredstava, koje su pretpostavka, prateCa pomo¢ ili osiguranje za

tokove unutar jednoga sustava“.

Takoder, za poslovnu logistiku Segetlija (2002) koristi sljede¢u definiciju: ,,Logistika poduzeca
je ukupnost zadataka i mjera koji proizlaze iz ciljeva poduzeca, a odnose se na optimalno
osiguravanje materijalnih, informacijskih i vrijednosnih tokova u preobrazbenom procesu

poduzeca®.



Logistika poduze¢ima omogucuje optimiziranje cijelog toka roba, zaliha, troSkova i vezanih
obrtnih sredstava. Ferisak (2002) naglasava da ju je vazno organizirati kao op¢u funkciju koja
se brine o uskladivanju materijala i proizvoda, o razmjestaju skladista i skladi§ne opreme, o
izboru prijevoznickih sredstava i putova te o drugim tehni¢kim problemima prostorno-
vremenske transformacije roba, o cjelovitom tijeku rada s robama i o logistiCkom

informacijskom sustavu.
Njen sustav zapocinje kod kupaca i nakon njih prolazi kroz stupnjeve posrednika u prodaji,
prodajnog skladista, otpreme, skladiSta gotovih proizvoda, proizvodnje, skladista dijelova za

montazu, skladista predmeta rada i dobavljaca.

Logisticki zadatci se nerijetko obavljaju u razli¢itim poslovnim funkcijama 1 organizacijskim

jedinicama, zbog ¢ega dolazi do njihove neuskladenosti.

Elementi logisti¢kog sustava su:

Transport

IzvrSsavanje

S Skladistenje
narudzbe )

Pakiranje

Slika 1. Elementi logistickog sustava (Dujak, 2020)



Segetlija (2002) rasc¢lanjuje logistiku na:

1. makrologistiku
2. mikrologistiku
3. 1 metalogistiku.

Makrologistici pripada logistika izmedu poduzeca, odnosno teretni promet. Mikrologistika u
svom sustavu ima elemente skladiSta, transporta, distribucijska mjesta 1 centre za upravljanje 1
regulaciju transformacije materijalnin dobara. U metalogistiku spadaju interorganizacijski

sustavi koji sadrze kooperaciju viSe poduzeca.

Logistika nabave objasSnjava koristi od $to uzeg programa ulaznih dobara. Povezana je s
oblikovanjem proizvoda i moze posti¢i velike prednosti na osnovi standardizacije ulaznih

materijala i poluproizvoda.

Iznimno je vazna mogucénost nabave s razliCitih trZiSta jer se smanjuje rizik nabave, odnosno u
slucaju npr. vremenskih neprilika u jednoj zemlji moze do¢i do unistenja poljoprivrednih
proizvoda 1 samim tim se taj isti proizvod moZze kupiti na drugom trziStu, odnosno u drugoj

zemlji.

2.5. Suvremena nabava i novi ekonomski trendovi

Suvremenu nabavu obiljezava niz engleskih pojmova poput:

- Global Sourcing (nabava na svjetskom trzistu)

- Lean Purchasing (modularna nabava)

- Make or Buy (proizvoditi ili nabaviti)

- Partnering (dugorocno partnerstvo s dobavlja¢ima)

- Supply Management (procesna orijentacija u opskrbi)

- Just-in-time (sinkronizirana opskrba)

- Total Costs of Ownership (optimiziranje ukupnih troskova — analiza svih izravnih i
neizravnih troskova)

- Value Analysis (vrijednosna analiza)

- Benchmarking (u¢enje na temelju rjesenja najboljih) i sl.



Iako vec¢ina ovih naziva sugerira da su se Svi navedeni procesi pojavili na engleskim govornim
podru¢jima poput trgovackih velesila SAD-a i Velike Britanije, stvarnost je ipak nesto
drugacija. Naime, svoj doprinos u suvremenoj nabavi dala su i cetiri azijska tigra (Tajvan,
Singapur, Juzna Koreja i Hong Kong) kao i Japan, a sva ova trzista poznata su kao brzorastuca

i liberalna.

Suvremena nabava razvijala se sukladno s potrebama trzista koje nikad nisu bile vece i
kompleksnije. Zivimo u svijetu konzumerizma $to obja$njava drastine promjene u naé¢inu
zivota potroSaca u usporedbi s prvom polovicom 20. stolje¢a. Konzumerizam ne bi bio mogu¢
u tolikoj mjeri bez tehni¢ko-tehnoloskog progresa koji je jedan od glavnih pokretac¢a danasnjeg

drustva.

Kolakovi¢ (2005) navodi kako su, zapravo, dugorocni trendovi unutar same ekonomije doveli
do trenutacnog stanja. On smatra kako je klju¢ razumijevanja promjena u nacinu poslovanja i
u¢inaka ICT tehnologije upravo identificiranje i razumijevanje ekonomskih ¢imbenika koji

oblikuju promjene u potraznji za robom i uslugama.

Pri tome, Kolakovi¢ (2005) istiCe najznacajnije ekonomske trendove:

Rast realnog dohotka

- Rast vrijednosti vremena

- Porast udjela usluznih industrija
- Virtualizacija poslovanja

- Globalizacija

- UmreZavanje.

Navedeni ekonomski trendovi su uzro¢no-posljedi¢no povezani. Naime, rastom potroSacevog
dohotka dolazi do promjena u potrosnji, odnosno ona se povecava. Rast potraznje odrzava se
na promjene u transportu — povecéava se potreba za nabavom i distribucijom robe na pravo
mjesto i u pravo vrijeme. Medutim, kako se dohodak povecava, tako nastaje i veca razlika u
nejednakosti pri raspodjeli dohotka, odnosno sve veca razlika izmedu bogatog i siromasnog
stanovnistva. Nadalje, kako raste realni dohodak, tako i potrosaci vise spoznaju koliko njihovo
vrijeme vrijedi. Time se mijenja njihov nain Zivota i potroSacko ponaSanje. Spoznaja
vrijednosti vremena podrazumijeva da pri kupnji potrosaci znaju koliko je opravdano njihovo

troSenje u usporedbi s vremenom koji su utrosili da bi taj novac zaradili. Isto tako, mijenja se i
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nacin zivota zbog promjene polozaja Zene u drustvu, kao i u obitelji. Rast obrazovanja Zena i
njihova participacija na trziStu rada znaci da se odmicu od tradicionalnih domac¢inskih poslova
I porast potrebe za uslugama specijaliziranih poduzeca kao §to su vrti¢i. Osim vrti¢a, rastu i

druge usluzne industrije poput obrazovanja, osiguranja, bankarstva i sl.

Suvremena poduzeéa gotovo da ne mogu opstati bez svoje internetske prisutnosti. To je
posebice bilo vidljivo u 2020. godini kada je nastupio COVID-19 ¢ime su uslijedile brojne
restrikcije koje su ogranicavale fizicki rad poslovanja. Tada je zabiljezen enorman broj zahtjeva
za prelazak na online poslovanje jer su mnogi spoznali da ne¢e moci opstati u ovoj Krizi.
Istrazivanje provedeno od strane Boston Consulting Group pokazuje da je 1/4 tvrtki spremna
na krizne situacije kao §to je COVID-19. Posljedice koje nosi sa sobom ¢e se osjetiti joS§
odredeni period. Virtualizacija poslovanja najbolje se ocituje u trima dimenzijama poslovanja:
prostoru, vremenu i strukturi. Ona omogucuje pojavu novih nacina poslovanja, rad unutar
razli¢itth vremenskih zona, ekonomicniju upotrebu vremena kao 1 izgradnju fleksibilnih
organizacijskih struktura koje nisu nuzno hijerarhijski ustrojene. U kombinaciji s
virtualizacijom, umrezavanje omogucuje prekoracenje ograni¢enja kao §to su geografska

razdvojenost i razli¢ite vremenske zone (Ko lakovi¢, 2005).

Globalizacija trgovine je uvelike utjecala na svjetsku robnu razmjenu. Proces globalizacije
doveo je do sporijeg prijevoza zbog udaljenosti izmedu mjesta, ve¢e dokumentacije te potrebu
za izvrsnim poznavanjem politika, kultura i jezika zemalja u koju se isporucuje roba. Samim
tim doslo je do vecih izazova u poslovanju, no u danaSnje vrijeme oni se uspjeSno rjesSavaju.
Kupci imaju pregled Sirokih asortimana diljem svijeta izmedu kojih se odlucuju za one koji im
u odredenom trenutku vise odgovaraju po kvaliteti ili cijeni. Tri stupa koja su zasluzna za
globalizaciju su upravo moderne tehnologije, ve¢ spomenuti konzumerizam i neoliberalne
ekonomske politike. PoboljSavaju se uvjeti poslovanja, smanjuju se troskovi transporta (poput
zratnog prijevoza), komunikacija je sve bolja zbog umrezavanja i javlja se masovno
prilagodavanje, odnosno potpuni zaokret u nac¢inu proizvodnje i orijentaciji prema zahtjevima

i potrebama potrosaca (Kolakovi¢, 2005).

Glavna karakteristika globalizacije je brisanje geografskih ograni¢enja, a ¢ime nastaje globalno
trziste, globalni proizvod i globalna potrosacka kultura (Kolakovi¢, 2005). Svi navedeni
ekonomski trendovi mogu se sumirati kao glavni utjecaj na suvremenu nabavu i rezultat

postojanja toliko razlicitih aspekata nabave.



3. Operativni proces nabave

3.1. Proces planiranja nabave

Opskrba je pojam koji se odnosi na cjelokupni input potreban za rad odredenog sustava i cesto
biva poistovje¢en s pojmom same nabave. FeriSak (2002) objasnjava kako se opskrba
materijalima, uslugama i sredstvima zarad mora odvijati s odgovaraju¢im stupnjem sigurnosti
1 ekonomicnosti, s ciljem osiguranja poslovnog sustava zbog dugoro¢nog ostvarivanja dobiti.
Njena realizacija mora biti pravodobna, to¢nije, nabava je duZna osigurati isporuku i prijevoz

robe u roku.

Planiranje nabave ovisi o situaciji na trziStu. Poduze¢e se mora prilagoditi svim vanjskim
utjecajima kako bi osiguralo odvijanje procesa nabave bez prekida. Skup odluka u svezi s

ispunjenjem zadataka veznih uz te zadatke naziva se dispozicija materijala (Ferisak, 2002).

Na odluke o dispoziciji materijala utjeCu razni instrumenti nabave o kojima treba voditi ratuna
prilikom izrade plana nabavljanja. Ukoliko se roba nabavlja u ve¢im koli¢inama, troSkovi njene
nabave i dopreme po jedinici rada bivaju manji, ali se povecavaju troSkovi uskladiStenja. Dok
pri nabavi manjih koli¢ina predmeta rada dolazi do obrnute situacije, odnosno, trosSkovi nabave

1 dopreme su veci, dok je trosak uskladiStenja manji.

Prilikom nabave potrebno je sagledati najoptimalnije rjesenje same nabave, odnosno potrebno
je istraziti optimalne koli¢ine i rokove nabave. Sigurnosne zalihe zauzimaju vrlo bitno mjesto
u samoj nabavi. Potrebno ih je drZati kako bi se pokrili razni rizici koji mogu utjecati negativno

na nabavu.

FeriSak (2002) navodi da se uz modele strategije nabavljanja veZzu Cetiri varijable. Ciklus
nabavljanja je vremenski ciklus u kojem se preispituje stanje zaliha, koli¢ina nabave moze biti

fiksna i varijabilna, kod stanja zaliha se zapoc¢inje ciklus nabavljanja i potrebna razina zaliha.

,Period nabavljanja je vrijeme koje prode od trenutka utvrdivanja potreba za odredenim

predmetom nabave do trenutka kada je taj predmet raspoloziv korisnicima* (FeriSak, 2002). To
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vrijeme FeriSak (2002) navodi kao vrijeme koje se moze podijeliti na vrijeme za potrebu
odluc¢ivanja, na vrijeme isporuke dobavljaca ili izrade proizvoda u vlastitoj reziji, te na vrijeme

uskladistenja, prijama, komisioniranja i izdvajanja predmeta rada korisnicima.

Prema Kozina i Darabus (2013) zadatak nabave je provodenje opskrbe poduzeca kontinuirano,

nuznim sredstvima i predmetima za rad.

Obradivanje narudzbe Prester (2012) definira kao sve akcije od zaprimanja narudzbe do

trenutka zapremanja robe od strane kupaca.
3.2. Nabava na lokalnom trzistu

Tijekom devedesetih godina prosloga stoljeca dogodile su se znacajne promjene prilikom kojih
je stvorena velika zona slobodne trgovine 1 dolazi do povezivanja proizvodnje i prodajnih trzista

Sirom svijeta.

O lokalnom trzistu se govori kada se misli o trziStu koje je usko povezano s lokacijom poduzeca.
Pod prednostima lokalnog trziSta smatramo nize troskove nabave zbog blizine udaljenosti
partnera. Prilikom prijevoza, odnosno isporuke robe logisti¢ki troSkovi ¢e biti znatno nizi nego
Sto bi bili na globalnoj razini. Brzina isporuke igra veliku ulogu kod manjih troskova
skladiStenja, dok se hitne narudzbe vrlo brzo isporucuju. Nesporazumi do kojih dolazi s

dobavljacima se lako rjesavaju i jaca se lokalno gospodarstvo.

Nedostaci s kojima nabava susrece na lokalnom trziStu vezana su uz losija tehnicka rjeSenja do
kojih dolazi zbog slabe konkurencije. S manjom konkurencijom losiji proizvodi se prodaju za
vece cijene i razvoj proizvoda je nerijetko usporen. Nedostaci mogu biti uklonjeni pove¢anjem

trzista.

FeriSak (2002) isti¢e da prednosti lokalnog trzista dolaze do izraZaja za sve manji broj predmeta

nabave. Prilikom usmjerenja na lokalne izvore isti¢e ekoloske, socijalne i politicke razloge.

3.3. Outsourcing/insourcing

Engleski izraz outsourcing izveden je od rijeci ,,outside resource using* $to u hrvatskome jeziku
znaCi koristenje vanjskih izvora, odnosno, eksternalizacija aktivnosti. Ovim izrazom se,

zapravo, oznacuje prepuStanje pojedinih poslova iz vlastite djelatnosti drugima radi
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smanjivanja troskova koji nastaju podmirivanjem potrebe za djelatnostima koje im nisu
temeljne. Takve djelatnosti mogu biti ¢iS¢enje, odrzavanje, prijevoz, zastita i sli¢no, 0dnosno
danas predmet outsourcinga moze biti svaki posao, odnosno svaka funkcija poduzeca, narocito
ako ima maleni utjecaj na stvaranje vrijednosti. Ovakvom orijentacijom organizacija moze

poboljsati efektivnost svog poslovanja.

FeriSak (2002) tvrdi da vrste i opseg outsourcinga mogu razliciti. Tako on razlikuje sljedece:
- Unutarnji outsourcing realizira se premjestanjem obavljanja pojedinih poslova u
segmentirane (Cesto neovisne) dijelove poduzeca
- Vanjski outsourcing realizira se prepustanjem posla dobavlja¢ima u okviru vertikalne
kooperacije ili potpunim premjeStanjem dijelova poslova dobavljac¢ima i

uspostavljanjem kupoprodajnih odnosa.

Pojam koji se suprotstavlja outsourcingu jest insourcing (engl. inside resource using) koji
oznacava integraciju poslova koji su se dotada obavljali eksterno. Time se povecava dubina
vlastite djelatnosti. Ferisak (2002) takoder tvrdi da se ponekad pod insourcingom
podrazumijeva 1 prenoSenje nekih do sada vlastitih poslova na drugu specijaliziranu
organizaciju, s time da njezini djelatnici organiziraju i obavljaju te poslove u okviru istog

procesa i na istom mjestu gdje su se obavljali i do tada.

Odluke o outsourcingu donose se na temelju istrazivanja §to je povoljnije: obavljanje poslova
u vlastitoj reziji ili koriStenje usluga drugih te na temelju ciljeva u svezi s orijentacijom na

klju¢nu djelatnost.

Prema FeriSaku (2002) poslovi poduze¢a mogu se rangirati prema njihovu doprinosu stvaranja

vrijednosti na:

1. Primarne,
2. Sekundarne,

3. itercijarne poslove.

Primarni poslovi su oni koji poduzecu izravno najvise doprinose stvaranju vrijednosti. Takvi
poslovi se Cesto zovu i ,,core business®, odnosno, klju¢ni ili fundamentalni poslovi. Tako bi,

recimo, u proizvodackim poslovima klju¢ni poslovi bili proizvodnja ili montaza proizvoda.
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Sekundarni poslovi su: nabave, odrzavanje, osiguranje kakvoce, financijski i racunovodstveni
poslovi i sliéno. Dok su tercijarni oni poslovi koji izravno najmanje utjeCu na stvaranje

vrijednosti kao §to su izobrazba kadrova ili vanjski transport (Ferisak, 2002).

Najces¢i predmet outsourcinga su upravo tercijarni poslovi, dok su u novijoj praksi ¢esto to i

sekundarni poslovi.

3.3.1. Qutsourcing poslova nabave

Funkcija nabave, bez obzira na njezinu veli¢inu, takoder koristi organizacije koje pruzaju
usluge izvrSenja nabave. Cilj provodenja outsourcinga u nabavi je poboljSanje procesa nabave,

uklju¢ivanje novih trziSta, snizenje troskova i rasterecenje vlastitog osoblja.

Kapaciteti funkcije nabave ¢esto nisu dovoljni za intenzivnu obradu pojedinih zadataka u svezi
za svim skupinama predmeta nabave. Uz to, promjene na trzistu nabave odvijaju se sve brze i
u vecem opsegu Sto znaci da su odluke o nabavi povezane i za sve ve¢im rizicima. Zbog toga
su pojedini poslovi nabave predmet outsourcinga. Ti poslovi su najéesc¢e razli¢iti logisti¢ki

zadatci, zadatci istraZivanja globalnog trzista, organizacija nabave, revizije nabave i sli¢no.

Glavni razlozi zasto se danaSnje organizacije odluCuju za outsourcing je smanjenje troskova
rada i1 njihova kontrola, iako nije samo sredstvo kojim se rezu troskovi poslovanja, nego je
vazan alat kojim se provodi i formira strategija poduzeca. Njegova uloga u poslovanju malih i
srednjih poduzeca raste, a samim tim dolazi do sve vece potrebe za visoko specijaliziranim
radnicima. Outsourcingom se povecava fokus tvrtke jer se ona odlucuje usredotociti na ono u
¢emu je najbolja, dok za ostale funkcije za koje moZzda postoji nedostatak resursa izabiru tvrtke

kojima je to svrha poslovanja.

Prednosti outsourcinga prema Brown i Wilson (2005) su pozitivan utjecaj na efikasnost, fokus
na strategijsko poslovanje, promjena u procesima poslovanja, pristup znanju u tehnoloskim

podruc¢jima eksperata i brzina odgovora na promjene u procedurama i zakonodavnim propisima.

Kao nedostatke outsourcinga Brown i Wilson (2005) navode gubitak kontrole kod donosenja
odluka operativnih aktivnosti, vezanje uz jednog dobavljaca, potreba za obucenim osobljem i

problem kod izlaznih barijera zbog njihove veli¢ine. Riggins (2021) za nedostatke outsourcinga
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tvrdi da su to: gubitak kontrole i skriveni troskovi, sigurnosni rizici, smanjenje kvalitete
kontrole, gubitak fokusa i moralne dileme. 1z ovoga je vidljivo koliko se outsourcing godinama

mijenjao i napredovao, ali da je gubitak kontrole i dalje glavna boljka outsourcinga.
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4. Dobavljaci

Dobavljaci predstavljaju pojedince i organizacije Ciji je zadatak opskrba poduzeéa potrebnim
resursima. Kao takvi, oni su iznimno bitni za funkcioniranje lanca opskrbe. Resursi kojima oni
opskrbljuju poduzedée su: fizicki, ljudski, financijski 1 informacijski. Odnosi s dobavljacima su

sve vazniji za uspjeh tvrtke.

Dobavljac¢i upotpunjuju istraZivanje trZista i u odnosima s dobavlja¢ima dolazi do realizacije

svih saznanja dobivenih istraZzivanjem drugih objekata.

Ferisak (2002) dobavljace svrstava u Cetiri vece skupine:
- op¢i podatci o dobavljacu
- posebni podatci u svezi proizvoda
- Uvjeti prodaje 1 servis dobavljaca

- odnosi vlastitog poduzeca s dobavlja¢ima

Ferisak (2002) isti¢e da u opce podatke ulaze podatci o ekonomsko-tehni¢kim karakteristikama
poduzeca dobavljaca, podatci o organizacijskoj strukturi, o putovima prodaje, o osobnim
dohodcima, o investicijama i slicno. Dok za posebne podatke tvrdi da su oni vezani uz
proizvode odnose se na kapacitet proizvodnje proizvoda koji su predmet nabave, na kakvo¢u

proizvoda, na strukturu cijene proizvoda i na nac¢in prodaje proizvoda.

Nadalje, Ferisak (2002) za uvjete prodaje proizvoda i servis dobavljaca kaze da oni imaju veliko
znacenje za nabavu. Potrebno je istraZiti cijene po kojima dobavlja¢ prodaje proizvode, koji su
uvjeti pla¢anja ugovara, uvjeti isporuke i ukljucuje li u cijenu troskove prijevoza te nastoji li
racionalizirati svoje troSkove. Servis dobavljaca je potrebno istraZiti po pitanju pruZanja

stru¢nih savjeta, pruzanja tehnicke i financijske potpore te pomoc¢i pri upotrebi proizvoda.

Zadnja vrsta podrazumijeva odnose vlastitog poduzeca s dobavljac¢ima gdje se stavlja naglasak
na iskustva u poslovanju s pojedinim dobavlja¢ima. Pritom se istraZzuju medusobni odnosi
poduzeca s dobavlja¢ima, ogranicenja koja postoje u nabavi, mogucnost sklapanja vezanih i
recipro¢nih poslova, koje su moguénosti koriStenja reputacije dobavljaca te ostale informacije

koje su znacajne za ocjenu i izbor dobavljaca (Ferisak, 2002).
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4.1. Kriterij odabira dobavljaca

Proces pronalaska dobavljaca zahtjevan je posao te postoje razliiti izvori koji pomazu pri
pronalazenju i prikupljanju dodatnih informacija o dobavlja¢ima. Izvori informacija mogu biti:
katalozi, imenici, sajmovi, publikacije, online trziSta, izmjena informacija s postoje¢im
dobavlja¢ima i drugi. Prikupljanjem dodatnih izvora osigurava se kvalitetna provjera

dobavljaca.

Kriteriji za odabir dobavljaca u svakome poduzecu su razliciti jer se postavljaju prema tome Sto
poduzece zapravo zeli. Dobavlja¢i se mogu birati na temelju jednog ili nekoliko kriterija. Ako
se dobavlja¢ bira na temelju jednoga kriterija, naj¢eSce se radi o usporedbi cijena. U drugu ruku,
ukoliko se dobavljaci biraju na temelju viSe kriterija, time se produzuje proces donosenja odluke
jer se time prikuplja viSe informacija o dobavlja¢ima. Zbog toga je izbor dobavljaca na temelju
vise kriterija skuplje za poduzece koje ga provodi. Potonji postupak koristi se samo ukoliko se
ti troSkovi odluc¢ivanja nadoknaduju koristima izborom povoljnijeg izvora nabava (Barisic,

2017).

Provjereni dobavljaci su nerijetko u prednosti iako to ne mora znaciti da se kupci nece okrenuti
i novim. Do odabira dobavljaca Cesto se dolazi konsenzusom, posebice ako su u pitanju

kompleksni dijelovi i materijali.

Kriterij odabira dobavljaca iznimno je vazna odluka u cijelom poduzecu i ve¢inom se donosi u
upravi. ,,Nabava bi trebala odabrati onog dobavljaca koji je najbolji po svim kriterijima, §to se

naziva principom ukupne vrijednosti nabave (Prester, 2012).*

4.2. Analiza dobavljaca

Analiza dobavlja¢a provodi se pomocu odredenog skupa kriterija. Prilikom donoSenja odluka

0 nabavi potrebno je razmotriti i kvalitativne i kvantitativne ¢injenice.

FeriSak (2002) kao najcesc¢e koristene kriterije navodi:
- kakvoca
- koli¢ina
- cljena
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- uvjeti i naCin placanja

- rokisporuke

- usluznost i komunikativnost dobavljaca

- ugled dobavljaca, njegove tehnicke kompetencije i kapacitet
- fleksibilnost

- lokacija dobavljaca i prometne veze

- financijsko stanje dobavljaca

- stanje imovine dobavljaca

- rezultati poslovanja dobavljaca

- broj zaposlenih.

Broj kriterija prema kojima se vrednuju dobavljaci varira s obzirom na ciljeve vrednovanja,
nabavlja li se neka roba rutinski ili prvi put, nabavlja li se kod starih ili kod novih dobavljaca.

Kriteriji koji su najvazniji za izbor dobavljaca su kakvoca i cijena.

Prilikom isporuke robe od dobavljaca vazno je da postoje Sto manji otkloni od ugovorne
kakvoce. Samim tim, prema broju prihvacenih, odnosno neprihvacenih isporuka, moguce je
izracunati indeks kakvoce. Rezultat koji proizlazi iz indeksa kakvoce omogucuje rangiranje

dobavljaca.

Cijena je kriterij koji dolazi odmah iza kakvoce pri izboru dobavljac¢a. Ona kao Sirok pojam uz
sebe veze servis, kredite, troSkove pakiranja i druge ¢cimbenike koje utjecu na njenu visinu. Kao

pomoc¢ pri ocjenjivanju dobavljaca potrebno je pratiti i uestalost promjena cijena.

Barisi¢ (2017) tvrdi da ako se dobavljac¢ bira na temelju samo jednog kriterija, da je to najcesce
kriterij usporedbe cijene unutar razliCitih ponuda jer je cijena glavna stavka koja stvara
konkurentnost medu njima. Isto tako, Bari$i¢ (2017) smatra da biranje dobavljaca na temelju
viSe kriterija produZuje proces donosenja odluke o izbor dobavljaca. Proces odabira dobavljaca
na temelju vise kriterija je danas uobiCajeni proces pri nabavi, a samim time je 1 skuplje jer se
prikuplja viSe informacija. Takva metoda je zbog visih troskova podobnija za ona poduzeca
koja znaju da ce te troSkove kompenzirati optimalnim izborom dobavljac¢a. Time reenim, to
ne moraju biti nuzno velika poduzeca jer upravo manja poduzeca imaju manje raspolozivog

novca za greske.
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KoriStenje vise kriterija je nuzno ako se nabavljaju proizvodi u velikim koli¢inama, ukoliko su
ti proizvodi velike vrijednosti, ukoliko nabava takvih proizvoda dolazi iz inozemstva te ako

postoje nekakvi posebni zahtjevi u vezi proizvoda (Barisi¢, 2017).

Redoslijed kriterija za odabir dobavljaca mijenja se onako kako se mijenja situacija na trzistu.
Pri promjenu stanja na trzistu, najéeSce ¢e kakvoca i cijena dirigirati promjene pri odabiru
dobavljaca. Ovo je logi¢no zato $to poduzeca Zele za sebe ono $to je najkvalitetnije, ukoliko
uoce da kakvoca opada, potraziti ¢e novog dobavljaca. S time naravno idu u korak i cijene, koje
ukoliko su jednake ili pak rastu, a kakvoca je vidno manja, znac¢i da to nije optimalan izbor
dobavljada. Sto se ti¢e ostalih kriterija, nemaju svi jednaku vaznost pa tako nakon cijene i
kakvoce slijede: uvjeti i na¢in placanja, lokacija dobavljaca, prometne veze pa nakon toga
usluznost, financijsko stanje, a zadnja tri mjesta odnose se na stanje imovine, fleksibilnost i broj
zaposlenih. (FeriSak, 2006). Naravno da postoje 1 drugi kriteriji koji ovise o samom poduzecu

te kao takvi nisu navedeni.
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5. Proces nabave poduze¢a TBG BETON d.o.o.

Nakon postavljenih teoretskih temelja, dalje ¢e se fokusirati na proces nabave konkretnog
poduzeca kako bi se teorija prikazala u praksi. Rije¢ je o poduzecu TBG BETON d.0.0.,, a u
nastavku ¢e biti prikazan njihov profil te koji su kriteriji za odabir dobavljaca u njihovom
poduzedu, kako funkcionira njihov operativni proces nabave, kojom se politikom zaliha vode

te kako rjeSavaju probleme nabave s kojima se suocavaju.
5.1. Profil poduzeca

TBG BETON d.o.0. ¢lan je njemackog koncerna HeidelCement AG, a na hrvatskom je trzistu
prisutan od 1998. godine. HeidelCement AG je iz njemackog grada Heidelberga te je jedan od
najrenomiranijih proizvodaca gradevinskog materijala u svijetu. Glavne djelatnosti koje obavlja
su: proizvodnja cementa, transportnog betona i agregata. Danas posluje na oko 3.000 lokacija
u 60 zemalja ukljucujuci sve kontinente svijeta. Posluje od 1873. godine, 1 ima oko 62.000

zaposlenika (TBG Beton, 2021).

HeildebergCement na hrvatskom trzi$tu prisutan je cementom iz svoje tvrtke-kéerke DUNAV-
DRAVA CEMENT kft. iz Madarske te transportnim betonom iz tvrtke-kéerke TBG BETON
d.o.o. sa sjediStem u Zagrebu koja sa svojim betonarama u Pakovu, Osijeku, Slavonskom
Brodu, Valpovu i Vinkovcima pokriva potrebe trzista isto¢ne Hrvatske. Zahvaljuju¢i svom
vlastitom pogonu za proizvodnju agregata — separaciji §ljunka u Slavonskom Samcu, zajaméen

je i izvor ove sirovine za proizvodnju betona (TBG Beton, 2021).

Proizvodi koje nude su razli¢ite vrste betona koja se razlikuju u sastavu, tlaénoj ¢vrstoéi i
razredu izloZenosti. U njihovom proizvodnom programu su i pumpani betoni, plasticni betoni

svih vrsta, lagani betoni, mikro betoni i agregati (TBG Beton, 2021).

Nude uslugu transporta betona koju vrse na vrhunskoj razini. Svaku narudzba biva zaprimljena
od centralnog dispecera koji rjeSava transport betona kupcima s njima najbliZze betonske baze.
Isto tako, posjeduju vlastite pumpe za beton koje, takoder, zaprima centralni dispecer (TBG

Beton, 2021).

Sve vrste betona koje posjeduju atest podlijezu i zadovoljavaju europski standard HRN EN 206-
1:2006 i HRN 1128:2007. Redovne inspekcije svih betonara od strane CSS d.0.0. za kontrolu
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kakvoée materijala jamstvo je za visoku kvalitetu konacnog proizvoda. Tekuca kontrola

kvalitete betona vr$i se putem vlastitog laboratorija u Vinkovcima (TBG Beton, 2021).

Poduze¢e TBG BETON d.o.o0. je uvelo sve potrebne mjere kako bi se suzbilo Sirenje virusa.
Zaposlenici su potaknuti na cijepljenje zbog zastite okoline i nesmetanog nastavka poslovanja
tijekom razdoblja COVID-19.

U nastavku ¢e konkretno biti rije¢ o Betonari Vinkovci u sklopu TBG BETON poduzeca.
5.2. Operativni proces nabave poduzeéa
Odjel nabave unutar tvrtke funkcionira samostalno. U Vinkovcima su za nabavu zaduZeni
voditelj nabave 1 njegova ispomoc.
Proces nabave ide idu¢im smjerom:

1. nabavljaju se dokumenti nabave terenski s lokacija proizvodnje i od vozaca prema
principu potrebitosti

2. dokumenti se preusmjeravaju

3. Salju se upiti minimalno trima dobavlja¢ima

4. kada se skupe ponude od triju dobavljaca Salje se hijerarhijskim pristupom na odobrenje
glavnoj i odgovornoj osobi za sve procese unutar poduzeca

5. izabere se najjeftinija, ali najkvalitetnija ponuda

U nastavku ¢e spomenuti proces biti prikazan pod slikom 2.
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PROCES NABAVE PODUZECA
TBG BETON D.O.O.

Slika 2. Proces nabave poduzeéa TBG Beton d.o.o. (viastita izrada, 2021)




5.3. Kriterij za odabir dobavljaca poduzeca

Uvjeti ugovora s dobavlja¢ima iz godine u godinu se mijenjaju, to jest, nisu stati¢ni i godinama
isti, nego se prilagodavaju trzisnim uvjetima. Uobi¢ajeno je da imaju godis$nje tendere (ponude
na javnom nadmetanju) kao Sto su zaStitna oprema, struja, goriva i slicno §to se iz godine u

godinu mijenja onako kako se mijenjaju uvjeti na trzistu.

Vecina inputa u njthovu proizvodnju dolazi iz stranith zemalja kako bi ustedjeli, no ne
ograni¢avaju se samo na strane dobavljace. Kriterij odabira domacih ili stranih dobavljaca
najvise ovisi o cijeni. Prikupljene ponude od raznih izvora se usporeduju, a naglasak se stavlja
na omjer izmedu cijene i kvalitete proizvoda. Sve narudzbe, odobrenja i ugovori izmedu strana,
kao 1 naknadne izmjene ugovora postaju vazece jedino ako su obostrano potvrdene u pisanom
obliku. Cijene je potrebno postaviti unaprijed u narudzbi, osim ako nije drugacije naglaseno.
Od dobavljata se ocekuje profesionalnost 1 pravovremeno obavjeStavanje u slucaju

nemogucénosti ispunjenja neke od svojih ugovornih obveza.

U nastavku je prikazan primjer ponude poduze¢a Makromikro grupa d.0.0. upu¢en TBG Betonu

d.o.o0., kao i prazan obrazac nabave poduze¢a TBG Beton d.o.o.
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.
pn Mmakromikro
GRUPA
MAKROMIKRO GRUPA d.o.0.

P d b Y 1 8431 Vukomericka ulica 6, 10410 Velika Gorica, Croatia

0 n u a rOJ L] OIB 50467974870, PDV-ID: HR50467974870

tel. +385 (1) 5392-400, +385 (1) 6184-323

fax. +385 (1) 6390-997, +385 (1) 6040-546

Datum ponude: 19.05.2021 Kupac:
Trgov.predstavnik: Kresi¢ Zlatko OIB:
Obrada dokumenta: ~ Valentino Mrazovi¢
Naciniotprems Oversens TBG Beton d.o.o. - isporuka Viskovci
Ponuda vrijedi: 2 dana Groblianska 105
Valuta plac¢anja: 60 dana po isporuci aans S
Sredstvo placanja:  Transakcijski racun 31401 Viskovci
Narudzba kupca: 2020013794
Poziv na broj: 4412118431-110695
R. Kataloski Naziv artikla/ usluge Jed. Koli¢ina Cijena Iznos Rabat Iznos
br. broj mj. % stavke
1 EU10020 Marker permanentni 1,5-3mm Deli kom 10,000 2,90 29,00 20,00 23,20
EU10020 okrugli vrh crni
2 21741 Registrator A4 Siroki Stimy standard kom 10,000 13,95 139,50 20,00 111,60
sivi s kutijom
3 18085015- Spojnica ruéna br.5 Office products kut 5,000 3,90 19,50 20,00 15,60
05 100/1
4 18082815- Spojnica ruéna br.3 Office products kut 5,000 1,45 7,25 20,00 5,80
19 100/1
5 7615001-  Korekturna tekuc¢ina 20ml solvent Donau kom 5,000 2,75 13,75 20,00 11,00
99
6 108846 Kuverta jastuéna H 1/1 Zuta kom 30,000 1,45 43,50 20,00 34,80
7 280118561 Papir fotokopirni A4 80gr Adriatic omo 10,000 16,50 165,00 165,00
Bright 500/1
8 18016021- Ladica za spise pvc 346x254x60mm kom 4,000 9,80 39,20 20,00 31,36
05 Office products crna
9 A090-11-  Fascikl ulozni pvc 90mic A090-11-050  set 7,000 19,70 137,90 20,00 110,32
050 50/1 sjajni
UKUPNO: 594,60 508,68
Slikaj i plati
b i hitf y sl i A
ALY Za platiti sa uradunatim PDV-om: 635,85
o Slovima: Seststotinatridesetpet kn i 85 Ip.
OVO NIJE FISKALIZIRANI RACUN
Grobljanska 105, Viskovci, 31400 Dakovo
marija.miholjcanin@heidelbergcement.com
S postovanjem
Bjelovar Metkovié Rijeka Zadar Zagreb-Centar  Zagreb-llica Zagreb greb-Petrinjska Zagreb i
43000 Bjelovar 20350 Metkovi¢ 51000 Rijeka 23000 Zadar 10000 Zagreb 10000 Zagreb 10000 Zagreb 10000 Zagreb 10000 Zagreb
Matice hrvatske 26 Kraljo Zvonimira 2 Skolie 2/8 Antae Staréeviéa Sa Preradovicdeva 34 llica 133 avenijo 2 D bt

%
Tel.: 043/247-281  Tel.: 020/690-035 Tel.: 051/680-680 Tel.: 023/628-500 Tel.: 01/4851-724 Tel: 01/3704-283 Tel: 01/6390-999  Tel: 01/4819-923  Tel.: 01/3095-033
Fax.: 043/247-281 Tel.: 020/690-044 Tel.: 051/680-685 Tel.: 023/628-505 Tel.: 01/4851-727 Tel.: 01/3757-075 Tel: 01/6390-997  Tel: 01/4823-958  Tel.: 01/3015-769

Druitvo je upisano u Registar Trgovatkog suda u Zagrebu pod brojem Tt-14125057-2, MBS 080941466, Temeljni kapital drultva iznosi 200.000,00 kuna i uplaéen je u cjelosti
Predsjednik uprave: Ivan Sokec; dlanovi uprave: Marin Beié i Melita Stubiié Sokec. U studaju spora nadieZan je Trgovadki sud u Zagrebu.

Transakcijski racuni:
RBA: HR7324840081107157035, ERSTE: HR6724020061100721842, OTP: HR0424070001100515324, ZABA: HR8523600001102452049,
PBZ: HR3123400091 110692545, ADDIKO: HR1225000091101423592, SBERBANK: HR9025030071100098288, KENT: HR1841240031129000768

Obrada podataka: 4D Wand informacijski sustav - www.4d.hr

Slika 3. Primjer ponude poduzeéa Makromikro grupa d.o.o. upu¢en TBG Betonu d.o.0.
(TBG Beton , 2021)
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SUSTAV UPRAVLJANJA OB-PK-7/4

TBG BETON KVALITETOM lzdanje:2
HEIDELBERGCEMENTG ica:
s PODACI ZA NABAVU SHANIETL
Datum:
Narudiba br. XY
Narucitelj

Naziv proizvoda/usluge

Hitnost nabave

Podaci za nabavu proizvoda koji se ugraduju u vlastiti proizvod

Podaci za nabavu opreme/stroja

Podaci za nabavu usluge

Ime i prezime Datum Potpis

Izradio
Odobrio

Slika 4. Primjer nabavnog obrasca poduzeca TBG Beton d.o.o. (TBG Beton, 2021)

5.4. Politika zaliha

Zalihe prije svega sluze kako kupci ne bi otisli konkurenciji. Uloga zaliha je iznimno vazna za
poslovanje te postoje razne vrste istih. Svaka vrsta robe ima odredene karakteristike i traZi drugi
pristup zalihama. Koli¢ine robe na zalihama prati racunovodstvena sluzba unutar poduzeca
putem ERP softvera u kojemu su integrirane i funkcije racunovodstva, nabave, proizvodnje,

distribucije i sli¢no.

U tvrtki TBG BETON d.o.0. postoje zalihe agregata koji se u daljnjoj proizvodnji koriste kako
bi se dobio beton kao krajnji proizvod. Visak materijala koji ostane nakon same proizvodnje
betona prodaje se kupcima koji isti koriste za preprodaju. Ostatak materijala koji se ne proda se

isporucuje drugim gradovima u kojima posluje TBG BETON d.o.o.
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Zalihe koje su prisutne u svakom trenutku, odnosno rezervni dijelovi, koriste se za popravke
vozila i strojeva kako bi se izbjegao zastoj prilikom prodaje i transporta robe te se samim tim

ostvaruje maksimalna produktivnost u tvrtki.
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6. Zakljucak

Prikupljanjem primarnih i sekundarnih podataka te koriStenjem nekoliko metoda utvrdeno je
da je nabava izuzetno bitna strateska funkcija u poduzeéu koja se svakodnevno mijenja i
prilagodava situaciji u okolini. Nabava je, kao i prodaja, postala trziSno orijentirana funkcija
poduzeéa. Njen vrlo vazan zadatak je smanjenje troskova, ali i procjena doprinosa proizvoda
uspjesnom poslovanju poduzeca. Osim nabave materijala podrazumijeva i strategijske zadatke
0 kojima ovisi uspjeh obavljanja posla. COVID-19 je uvelike utjecao na internetsku prisutnost
u nabavi zbog smanjene mogucnosti fizickog poslovanja. IstraZivanje provedeno od strane
Boston Consulting Group pokazuje da je 1/4 tvrtki spremna na krizne situacije kao Sto je
COVID-19. Posljedice koje nosi sa sobom ¢e se osjetiti jo§ odredeni period. Poduze¢e TBG
BETON d.o.o. je uvelo sve potrebne mjere kako bi se suzbilo Sirenje virusa. Zaposlenici su
potaknuti na cijepljenje zbog zaStite okoline 1 nesmetanog nastavka poslovanja tijekom
razdoblja COVID-19. Sve veci broj tvrtki je odlu¢io poslovati online zbog pojednostavljenja
uvjeta rada. Dobavlja¢ u nabavi nije viSe samo izvor od kojeg se nabavljaju odredeni predmeti
rada, sredstva za rad ili usluge. a nabava nastoji iskoristiti inovativne snage dobavlja¢a. Odnosi
s dobavljaCima se mijenjaju i razlikuju se prema vrstama poslova. Polozaj nabave mora biti
takav da moze ravnopravno s ostalim poslovnim funkcijama odluc¢ivati o svim strategijskim
pitanjima u svezi nabave. Ako se Zeli opstati u uvjetima globalne konkurencije, mora se
ciljevima snizenja troskova nabave pridati velika pozornost te na temelju njih traziti moguénosti
usteda. Tvrtka TBG BETON d.o.0. svojim dinami¢nim na¢inom poslovanja je uvijek otvorena
za suradnju s novim, boljim dobavlja¢ima koji u tom trenutku odgovaraju uvjetima poslovanja.
Izazov uklju¢ivanja novih trzista u proces nabave sa sobom nerijetko donosi smanjenje troskova
Sto je vrlo bitno za ostvarenje profita, posebno zbog porasta cijena na domacem trzistu. Ova
tema je izuzetno bitna za buduénost poduzeca, stoga je potrebno nastaviti istrazivati i pronalaziti
nove nacine za poboljSanje operativhog procesa nabave. Buduénost donosi napredak
tehnologije koja moze ubrzati sam proces nabave, ali se moze do¢i i do novih spoznaja kako ga

poboljsati.
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