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Sazetak

Nabava predstavlja jedan od osnovnih procesa u poslovanju poduzeca. S aspekta funkcija $to
ih sadrzi, pod nabavom u uzem smislu podrazumijeva se odvijanje operativnih poslova u

procesu pribavljanja objekata nabave.

Nabava u Sirem smislu obavlja uz operativne i strategijske zadatke koji su podloga snizenja
troskova nabavljanja i zbrinjavanja otpadaka te u¢inkovitijeg operativnog poslovanja nabave i

cijelog sustava.

U ovom radu ¢e biti prikazana primjena odredenih metoda prilikom procesa nabave, a sve u
svrhu smanjenja troskova procesa nabave te kako i na koji na¢in se odvija proces nabave u

poduzecu.

Cilj ovog rada je primjenom metoda kao §to su ABC-XYZ analiza, vrednovanje dobavljaca
prema razli¢itim kriterijima, metoda prognoza potraznje i ekonomska koli¢ine nabave,

analizirati sustav nabave u poduzecu te predloziti moguca poboljSanja.
Kljuéne rijeci

opskrbni lanac, nabava, metode u nabavi, planiranje, optimizacija, troskovi
Summary

Procurement is one of the basic processes in a company's business. From the aspect of the
functions that contain them, procurement in the narrower sense means the conduct of
operational activities in the process of acquiring procurement facilities.

Procurement in a broader sense is performed in addition to operational and strategic tasks that
are the basis for reducing the cost of procurement and disposal of waste and efficient
operational operations of procurement and the entire system.

This paper will present the application of certain methods during the procurement process, all
in order to reduce the costs of the procurement process and how and in what way the
procurement process takes place in the company.

The aim of this paper is an application method such as ABC-XYZ analysis, evaluation of
suppliers according to different criteria, method of forecasting demand and economic
quantity of procurement, analysis of the procurement system in the company that proposed

possible improvements
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1. Uvod

U suvremenom poslovanju poduzeca, trend smanjenja troskova predstavlja jedan od
osnovnih ciljeva. U razvoju tehnologija i proizvodnje moze se posti¢i vrlo malo, stoga sve
veéi znacaj imaju logistika 1 optimizacija opskrbnih lanaca. Uvodenje adekvatnih logistickih

optimizacija u svakodnevno poslovanje postaje primarna zada¢a suvremenih poduzeca.

Nabava se u proslosti uglavnom bavila administrativnim poslovima narucivanja 1
reklamiranja nedostataka isporucene robe te skladistenja i1 izdavanja materijala prema
zahtjevima korisnika. U danasSnje vrijeme nabava se sagledava kao strategijska funkcija
poduzeca kojom se nastoje smanjiti ukupni troskovi poduzeca i postaje jedan od najvaznijih

procesa u poslovanju poduzeca.
Ovaj rad je podijeljen u Sest poglavlja:

Uvod

Opskrbni lanac i logistika

Nabava

Procesi i metode u sustavu nabave
Nabava u poduzecu-primjer iz prakse
Zakljucak

L T o A

Drugo poglavlje prikazuje osnovne pojmove opskrbnog lanca i logistike. U poglavlju su

opisani struktura i faze opskrbnog lanca, logistika te njihova diferencijacija.

Trece poglavlje detaljnije predstavlja proces nabave u opskrbnom lancu. Pojmovno je

objasnjen proces nabave, organizacija i ciljevi nabave te elementi procesa narucivanja.

U cetvrtom poglavlju su prikazane metode koje se koriste u procesu nabave. Prikazane su i
pojmovno objasnjene ABC-XYZ analiza, metode prognoze potraznje, ekonomska koli¢ina

nabave i na kraju vrednovanje dobavljaca.

Peto poglavlje se odnosi na primjenu metoda u procesu nabave prema povijesnim podacima.



2. Opskrbni lanac i logistika

Opskrbni lanac treba razumjeti kao sustav koji omoguéuje zadovoljavanje potreba
potrosaca(kupaca), ostvarujuéi pritom komercijalnu dobit. Sustav opskrbnog lanca obuhvaca
medudjelovanje ukljucenih subjekata, kao Sto su kupci, dobavljaci sirovina i repromaterijala,
proizvodaci finalnih proizvoda, distributeri(veletrgovci), maloprodajni trgovci, logisticki

operateri, prijevoznici.

Pojam opskrbni lanac moze se razmatrati u uzem smislu, s aspekta pojedinog gospodarskog
subjekta, primjerice tvrtke koja se sastoji od viSe geografski disperziranih poslovnih jedinica
u kojima su sirovine, sirovine, poluproizvodi ili gotovi proizvodi nabavljaju, proizvode ili

distribuiraju. Uz to, opskrbni lanac obuhvaca informacijske i financijske tokove.

Potreba i trend smanjenja troskova u suvremenim gospodarskim sustavima su postavili
nove uvjete poslovanja u poduzecima i tvrtkama. U razvoju tehnologija 1 proizvodnje moze
se posti¢i vrlo malo, stoga sve veci znacaj imaju logistika i optimizacija opskrbnih lanaca.
Uvodenje adekvatnih logistickih optimizacija u svakodnevno poslovanje postaje primarna

zadaca suvremenih poduzeéa.’

Logistika se definira kao upravljanje tokovima robe i sirovina, procesima izrade zavrsenih
proizvoda i pridruzenim informacijama od toc¢ke izvora do tocke krajnje uporabe u skladu s
potrebama kupca. Glavni zadatak logistike je krajnjem potro$acu omoguditi sustav pravi
proizvod u pravo vrijeme. Moze se definirati kao znanost i kao aktivnost. Ako se logistiku
promatra kao znanost moze se re¢i da je to skup interdisciplinarnih i multidisciplinarnih
znanja koja izucavaju i primjenjuju zakonitosti mnogobrojnih i sloZzenih aktivnosti koje
funkcionalno i djelotvorno povezuju sve djelomicne procese savladavanja prostornih i
vremenskih transformacija materijala, dobara, stvari, ljudi u sigurne, brze i racionalne
jedinstvene logisti¢ke procese, tokove 1 protoke materijala od toc¢ke isporuke preko tocke ili
tocaka razdiobe, odnosno tocke koncentracije do tocke primitka, ali s ciljem da se uz
minimalne resurse maksimalno zadovolje zahtjevi trzista. Logistika kao aktivnost predstavlja
skup planiranih, koordiniranih, reguliranih i kontrolnih nematerijalnih aktivnosti kojima se
funkcionalno i djelotvorno povezuju svi djelomicni procesi savladavanja prostornih i

vremenskih transformacija materijala, dobara, stvari u sigurne, brze i racionalne jedinstvene

1 Tvakovi¢, C.; Stankovi¢, R.; Safran, M.: gpedicija i logisticki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010



logisticke procese, tokove i protoke materijala od posiljatelja do primatelja, ali s ciljem da se

uz minimalno uloZene potencijale i resurse maksimalno zadovolje zahtjevi trzista.?

Dvije su klju¢ne razlike izmedu opskrbnog lanca i logistike: Prva (klju¢na) razlika —
upravljanje opskrbnim lancem se odnosi na tokove duz cijelog opskrbnog lanca (njegov
obuhvat prelazi granice jednog sudionika opskrbnog lanca — npr. trgovca na malo). Druga
(klju¢na) razlika — uc¢inkovito upravljanje opskrbnim lancem obuhvaca logistiku, marketing,
financije, razvoj novog proizvoda, usluge kupcima, te po potrebi i druge funkcije tvrtki u
opskrbnom lancu koje mogu omogugiti bolji tok.> Slikom 1. prikazane su razlike izmedu
opskrbnog lanca i logistike. 1z slike je vidljivo kako opskrbni lanac obuhvaca vise razlicitih

poslovnih procesa medu kojima je i logistika, kao dio opskrbnog lanca.

Upravijanje

Zivotnim cikluso

proizvoda
Vertikalno

integrirano
partnerstvo

Poviaitene cijene

Upravljanje i vrijeme isporuke
Potraznjom

Upravljanje
zalihama

Slika 1. Prikaz razlike izmedu logistike i opskrbnog lanca

Izvor: https://jayeshlogistics.com/difference-between-logistics-and-supply-chain-management/

2 Ivakovi¢, C.; Stankovi¢, R.; Safran, M.: Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010

3 http://www.efos.unios.hr/upravljanje-opskrbnim-lancem/wp-
content/uploads/sites/275/2013/04/1_SCM_UVOD.pdf



Cilj je svakog poduzeca ili tvrtke postici §to vec¢i prihod uz minimalizaciju troskova.
Opskrbni lanac shodno tome i logistika, ima za svrhu kroz optimalno djelovanje smanjenje
troskova i poveéanje dobiti, pridodajuci proizvodu dodanu vrijednost od pocetka proizvodnje
(repromaterijali, gotovi proizvodi) do same potrosnje. Kupac kao krajnji korisnik u lancu
opskrbe je jedini koji generira prihode opskrbnom lancu, ostali financijski tokovi su samo

razmjena sredstava izmedu ostalih subjekata u opskrbnom lancu.

2.1. Faze i struktura opskrbnog lanca

Opskrbni lanac za cilj ima povecati vrijednost proizvoda kroz 4 funkcionalne faze, prikazane
Slikom 2.

1. 2. 3. 4,

Slika 2. Faze opskrbnog lanca

lzvor: Mario Safran, Nastavni materijali iz kolegija planiranje logistickih procesa, Fakultet prometnih znanosti

Svaka od prikazanih faza ukljucuje razlicite subjekte, nositelje pojedine faze, na ¢ijim se

interakcijama zasniva opskrbni lanac:
1. Faza nabave ukljucuje dobavljace sirovina, komponenata i repromaterijale
2. Faza proizvodnje ukljucuje proizvodace gotovih proizvoda

3. Faza distribucije ukljucuje veleprodajne i maloprodajne trgovce, logisticke operatere,

prijevoznike 1 druge subjekte koji zajednicki tvore distribucijsku mrezu



4. Faza potrosnje ukljucuje kupce, odnosno korisnike usluga

Zavisno o vrsti proizvoda i tehnologiji proizvodnje i prodaje, u svakom opskrbnom lancu
ne moraju nuzno biti zastupljeni svi prethodno navedeni subjekti, ve¢ se vise faza opskrbnog
lanca moze u cijelosti ili djelomice nalaziti u domeni istog subjekta. Tako u nekim
industrijama koje proizvode po narudzbi kao $to je primjerice brodogradnja, kupac preuzima
robu izravno kod proizvodaca, bez sudjelovanja posrednika u kanalu distribucije.
Brodogradiliste ispunjava narudzbu kupca neposredno, tj. Zapocinje proizvodnju nakon
zakljuCenja ugovora s naruciteljem broda, a primopredaja gotovog broda obavlja se u samom
brodogradilistu. Stoga u ovom primjeru opskrbnog lanca ne postoji faza distribucije sa svojim

subjektima, nego je ona integrirana u fazu proizvodnje.

U izvrSenju pojedine faze opskrbnog lanca moze biti ukljuceno vise poslovnih subjekata.
Proizvodaci ¢esto imaju viSe dobavljaca sirovina, repromaterijala, distributeri distribuiraju
proizvode vise razli¢itih proizvodaca, koriste usluge razli¢itih logistickih operatera, a

opskrbljuju vise razli¢itih maloprodajnih trgovaca.

Za prikaz navedenih razmatranja moze posluziti primjer opskrbnog lanca, koji je
pojednostavljeno prikazan na Slici 3. Radi se o obu¢i svjetski poznate robne marke koja se
proizvodi u tvornicama na Dalekom istoku( Kina, Tajland, Indonezija), a na hrvatsko trziste

se plasira preko ovlastenog distributera. *

4 Tvakovi¢, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: gpedicij a i logisti¢ki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010



Distributer

Maloprodaja :

R

> Distribucijski
centar
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Outlet

Dobavljaé
koze

E

Dobavlja¢
tekstila

 —

Dobavljaé
estetike

Kupac

_

e,
Dobavljaé

ambalaze

E

Slika 3. Opskrbni lanac obuée

Izvor: izradio autor prema Ivakovié, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: Spedicija i logisti¢ki procesi, Fakultet
prometnih znanosti, Zagreb, 2010

Aktivnost opskrbnog lanca inicijalizira kupac, odnosno njegova potreba za odredenim
proizvodom ili uslugom. Stoga se u analizi funkcioniranja opskrbnog lanca polazi od kupca,
tj. od faze potrosnje. U tom smislu, moZe se reci da je potroSnja, odnosno zadovoljenje

potreba kupca, svrha svakog opskrbnog lanca.

Tokovi roba u opskrbnom lancu mogu se ras¢laniti po fazama opskrbnog lanca na sljedeci

nadin:®

5 Tvakovi¢, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: Spedicija i logisticki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010



1. Faza potrosnje

Cipele koje je izabrao i kupio u trgovini obuce, kupac trosi nosenjem, sve dok one za

njega imaju uporabnu vrijednost.

2. Fazadistribucije

Kupac dolazi u trgovinu da bi izabrao 1 kupio cipele. Trgovina drzi odredenu zalihu robe
prema planu prodaje, koja se dobavlja 1 nadopunjava iz distribucijskog centra. Po zavrSetku
sezone, roba koja nije prodana vraca se iz trgovine u distribucijski centar, odakle se dostavlja

u outlet, gdje je po snizenim cijenama opet dostupna kupcima.

Pritom treba primijetiti kako je tok robe izmedu trgovine i kupca dvosmjeran, jer kupcu
mora biti omogucéen povrat robe zbog zamjene ili reklamacije. Takoder je dvosmjeran i tok
robe izmedu distribucijskog centra i trgovine, zbog vrac¢anja neispravne robe i robe koja po
isteku sezone nije prodana. Medutim, izmedu outleta i kupca, te izmedu distribucijskog
centra i outleta, tok robe je jednosmjeran, jer za robu u outlet prodaji nema moguénosti

zamjene niti reklamacije, a robi se periodi¢ki smanjuje cijena sve dok se ne proda.

Distribucijski centar se opskrbljuje robom iz tvornice obuce, prema prethodnim narudzbama
distributera. Tok robe izmedu distribucijskog centra i tvornice je jednosmjeran, tj. nema

povrata robe u tvornicu.

3. [Faza proizvodnje

Tvornica obuce proizvodi cipele prema prethodno utvrdenom planu proizvodnje.
Proizvodnja se planira u skladu s raspolozivim kapacitetima, prema prispjelim narudzbama

distributera za pojedina trzista.

4. Faza nabave

Tvornica obuc¢e nabavlja potrebne sirovine i repromaterijal za proizvodnju cipela od razli¢itih

dobavljaca. Takoder nabavlja i odgovaraju¢u ambalazu za pakiranje cipela, te reklamni



materijal. Dobavljaci tvornice obuée opet imaju sve dobavljace , koji ovdje nisu prikazani.

Tokovi roba izmedu tvornice i njezinih dobavljaca sirovina i repromaterijala su jednosmjerni.

Struktura opskrbnog lanca ukljucuje niz procesa, robnih, informacijskih i financijskih tokova
izmedu i unutar pojedinih faza. Nositelji tih faza i tokova su glavni subjekti opskrbnog lanca,

koji se s obzirom na svoje funkcije mogu svrstati u sljede¢ih 5 skupina, prikazano Slikom 4.:%

Dobavljaci

Proizvodaci

Distributeri (veletrgovci)

Maloprodajni trgovci (prodajna mjesta)

o &~ w0 N oE

Kupci

-
mjesta

Slika 4. Prikaz strukture opskrbnog lanca

Izvor: izradio autor prema  Ivakovié, C.; Stankovié, R.; S’afran, M.: S'pedicija i logisticki procesi, Fakultet
prometnih znanosti, Zagreb, 2010

Struktura opskrbnog lanca, odnosno procesi i tokovi koji se odvijaju u tom sustavu opcéenito

se mogu promatrati na sljede¢a dva nacina:’

1. S obzirom na funkcionalne cikluse

2. S obzirom na inicijalizaciju

8 Ivakovi¢, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: §pedicija i logisticki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010

7 lvakovi¢, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: gpedicija i logisticki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010



Procesi opskrbnog lanca mogu se grupirati u niz funkcionalnih ciklusa koji predstavljaju
sucelja izmedu dvije faza, odnosno interakcije subjekata iste faze. Slijedom rasclambe
opskrbnog lanca na cetiri faze te definiranja pet skupina njegovih glavnih subjekata, procesi
opskrbnog lanca mogu se grupirati u niz od sljedeca Cetiri funkcionalna ciklusa, kao §to je

prikazano na Slici 5.

= Ciklus prodaje

= Ciklus zaliha

= Ciklus proizvoda
= Ciklus materijala

Kupac
FAZA
POTROSNJE
CIKLUS PRODAJE
Prodaino mjesio ]
FAZA
CIKLUS ZALIHA DISTRIBUCIJE
Distributer
‘ i CIKLUS PROIZVODA
Proizrvodal
FAZA
PROIZVODNJE
CIKLUS MATERIJALA
Dobaviat ]

FAZA NABAVE

Slika 5. Ciklusi opskrbnog lanca

Izvor: http://e-
student.fpz.hr/predmeti/p/planiranje_logistickih_procesa/novosti/nastavni_materijali_1.pdf



Ciklus prodaje predstavlja sucelje faze potrosnje i faze distribucije. Odvija se na relaciji
prodajno mjesto —potrosac (kupac). Obuhvaca procese koji su izravno povezani s primanjem i
ispunjavanjem zahtjeva potroSaca. Ovaj ciklus inicijalizira kupac, dolaskom na prodajno
mjesto ili slanjem upita, zavisno o vrsti robe i tehnologiji distribucije. Ciklus zavrSava kada

kupac preuzme predmet narudzbe.

Ciklus zaliha se odvija se unutar faze distribucije. Predstavlja interakcije izmedu prodajnog
mjesta 1 distributera. Ovaj ciklus inicijalizira prodajno mjesto u cilju zadovoljenja ocekivane
buduce potraznje, kada mu stanje zaliha padne do odredene minimalne koli¢ine (sigurnosna
zaliha). Ciklus zavrSava kada prodajno mjesto preuzme robu narucenu od distributera.
Odvijanje ciklusa zaliha u osnovi se ne razlikuje od ciklusa prodaje, s tim Sto ulogu kupca ovdje
ima prodajno mjesto. Ciklus zaliha obuhvaca procese koji 0 Su izravno povezani S

nadopunjavanjem zaliha prodajnog mjesta.

Ciklus proizvoda predstavlja sucelje faze distribucije 1 faze proizvodnje, a odvija se na relaciji
distributer — proizvoda¢, odnosno prodajno mjesto — proizvoda¢ ako se radi 0 proizvodu ¢iji
opskrbni lanac ne ukljucuje distributera. Ovaj ciklus neposredno inicijalizira distributer
(prodajno mjesto) ali moze biti inicijaliziran i od samog proizvodaca, u o¢ekivanju narudzbi ili
kada zaliha njegovog skladista gotovih proizvoda padne ispod odredene razine. Ciklus
zavrSava kada distributer preuzme predmet narudzbe. Ciklus proizvoda obuhvaca procese koji
su izravno povezani sa zadovoljavanjem potreba distributera, odrzavanja (nadopunjavanja)

zaliha.

Ciklus materijala predstavlja sucelje faze proizvodnje i faze nabave. Ukljucuje sve procese koji
se odvijaju na relaciji proizvoda¢ — dobavlja¢ radi opskrbe proizvodnih pogona neophodnim
sirovinama 1 repromaterijalom. Ciklus zapo€inje kada proizvoda¢ poSalje svoju narudzbu
dobavljacu, ili kada dobavljaceva zaliha gotove robe padne ispod odredene minimalne razine,
a zavrSava kada proizvoda¢ preuzme narucenu robu. Procesi ovog ciklusa u osnovi se ne
razlikuju od procesa ciklusa proizvoda, razlika je u tomu §to se odredeni stupanj neizvjesnosti

potraznje prenosi kroz strukturu opskrbnog lanca do samog proizvodaa, dok se njegove
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narudzbe sirovina i repromaterijala prema dobavlja¢ima mogu unaprijed odrediti i terminski

rasporediti prema planu i rasporedu proizvodnje.

S obzirom na inicijalizaciju, procesi opskrbnog lanca mogu se podijeliti na one ¢ije izvrSenje
inicijalizira reakcija-odgovor na potraznju ( eng. Pull Processes) i one ¢ije izvrSenje

inicijalizira ocekivanje-predvidanje potraznje( eng. Push Processes).

Push-strategija podrazumijeva dugoro¢no predvidanje potraznje na temelju zahtjeva
(narudzbi) distributera, odnosno vlastitih skladiSta gotovih proizvoda. U skladu s tim planira
se nabava, proizvodnja i distribucija. Navedenu strategiju karakterizira okrupnjavanje robnih
tokova, sto s jedne strane omogucuje racionalizaciju, dok s druge strane moze dovesti do

gomilanja zaliha, odnosno neodgovarajuce strukture ili iscrpljivanja zaliha.

Pull-strategija opskrbnog lanca zasniva se na prac¢enju stvarne potraznje krajnjih kupaca
prema kojoj se uskladuju i koordiniraju nabava, proizvodnja i distribucija. U krajnjem slu¢aju
to znaci proizvodnju po narudzbi, odnosno eliminiranje zaliha gotovih proizvoda, §to
podrazumijeva efikasne mehanizme distribucije informacija o potraznji kupaca kroz
strukturu opskrbnog lanca, kao i mehanizme upravljanja resursima opskrbnog lanca. Unato¢
prednostima glede smanjenja zaliha 1 optimalnog iskoristenja resursa, navedena strategija nije
prikladna kada su rokovi isporuke predugi da bi se moglo efikasno reagirati na promjene u

potraznji.

U praksi tvrtke kombiniraju obje strategije kako bi se iskoristili pozitivni u¢inci svake, a
eliminirali nedostaci. Tako se u odredenim ciklusima opskrbnog lanca (naj¢es¢e pocetnim:
ciklus materijala i ciklus proizvoda) primjenjuje push-strategija, dok u preostalim ciklusima (
naj¢esce zavrsnih: ciklus zaliha, ciklus prodaje) primjenjuje pull-strategija. Sucelje ovih
strategija naziva se push/pull granica , a takav se pristup upravljanju opskrbnim lancem

naziva push/pull strategija, kako je prikazano Slikom 6.8

8 Tvakovi¢, C.; Stankovié, R.; Safran, M.: gpedicij a i logisticki procesi, Fakultet prometnih znanosti, Zagreb,
2010
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Push/pull granica

Push procesi Pull procesi

>

Vrijeme

Mabava - Proizvodnija - Distribucija- Potrosnja

Slika 6. Push pull proces

Izvor: izradio autor prema Safran M. Nastavni materijali iz kolegija Planiranje logistic¢kih procesa, Fakultet

prometnih znanosti.

Iz prethodno navedenih tvrdnji, svaki ciklus povla¢i medudjelovanje subjekata u opskrbnom
lancu. Stoga je potrebno opskrbni lanac gledati kao cjelinu, jer bez harmoniziranog odnosa

medu subjektima opskrbnog lanca nema kvalitetne usluge krajnjem korisniku (kupcu).

2.2. Logistika

Da bi se logistika mogla adekvatno istrazivati te da bi se mogle definirati metode
planiranja logistickih procesa, potrebno je definirati nositelje tih logistickih procesa ili

elemente logistickog sustava. U elemente logistickih procesa se ubrajaju:®

* transport,

« skladistenje,
» zalihe,

» distribucija,
 manipulacije,

» ¢imbenik — covjek,

® Mario Safran, Nastavni materijali iz kolegija Planiranje logisti¢kih procesa, Fakultet prometnih znanosti

12



« informacije, komunikacije i kontrola,
* integracija,

* nabava.

U svakom logistickom sustavu potrebno je: skladistiti nabavljene materijale, poluproizvode i
proizvode i upravljati zalihama materijala, poluproizvoda i proizvoda, rukovati materijalima,
poluproizvodima i proizvodima, ukljucujuci poslove premjestanja, prepakiranjai sl.,
transportirati materijale, poluproizvode i proizvode sa jednog mjesta na drugo, komunicirati

t]. razmjenjivati informacije 1 podatke radi obrade narudzbi, isporuka i sl..

Transport je specijalna djelatnost koja pomoc¢u prometne infrastrukture i prometne
suprastrukture omogucuje proizvodnju prometne usluge prevozeci robu, ljude i energiju s
jednog mjesta na drugo. Primarna zadaca transporta jest pravovremeni dovoz sirovina,

nedovrsenih proizvoda, reprodukcijskih i drugih materijala te odvoz gotovih proizvoda.

Skladiste je mjesto gdje se smjeStaju i Cuvaju razli¢iti materijali, poluproizvodi i gotovi
proizvodi s namjerom da poslije odredenog vremena roba bude ukljucena u daljnji transport,
proizvodnju, distribuciju ili potrosnju. Skladistenje robe je jedna od najvaznijih aktivnosti

kojima se bave logisticari 1 najceS¢e im oduzima najvise vremena i zadaje najvise problema.

Zaliha je koli€ina robe (materijal, proizvodi, poluproizvodi, gotovi proizvodi) koja je
akumulirana radi opskrbe proizvodne ili osobne potros$nje. Koli¢inu i obujam zaliha veli¢ina
skladi$nog prostora, tehnicka i tehnoloska opremljenost, broj osposobljenih radnika i politika

zaliha koju provodi tvrtka.

Pod distribucijom se podrazumijeva promet gospodarskih dobara izmedu proizvodackih 1
potroSackih jedinica. To je stadij koji slijedi proizvodnju dobara od trenutka kada su ona

komercijalizirana do njihove isporuke potrosacima.

Manipulacija podrazumijeva rukovanje ili baratanje robom. Najvec¢i zna¢aj u manipulaciji
robom imaju: pakiranje, paletizacija i kontejnerizacija. Osim oblikovane jedinice rukovanja i
prometnih jedinica, manipulacijom se smatra ukrcaj i iskrcaj robe, slaganje i odrzavanje
potrebne temperature svugdje gdje se roba nalazi (u skladiStu, transportnom sredstvu i sl.).
Manipulacija ukljucuje sve ostale radnje koje djeluju na brzinu, to¢nost, neprekidnost,
sigurnost 1 dostupnost u cirkulaciji robe. Za ostvarenje tih ciljeva vaznu ulogu ima stru¢nost

kadrova, suvremena sredstva za manipuliranje i suvremena organizacija rada.
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Potencijalna i stvarna sposobnost, kao ¢imbenik uspjesnosti suvremenog poduzeéa uglavnom
ovisi o ljudskih resursima, sposobnosti i znanju pojedinca. Vode¢i ljudi u logistickim
poduzecima moraju posjedovati interdisciplinarna i multidisciplinarna znanja kako bi mogli
uspjesno obavljati logisticke zadatke. Cimbenik — Eovjek od velikog je znacaja u logistickim

tvrtkama.

Suvremeni logisti¢ki sustav nezamisliv je bez informati¢ke podrske. Poslovne i
organizacijske jedinice jednog poduzeca moraju biti povezane (on-line) da mogu raspolagati
brojnim i kvalitetnim informacijama za donosSenje u¢inkovitih i uspje$nih poslovnih odluka.
Sve te informacije potrebno je sakupljati temeljito i sustavno kako bi se pravodobno osigurao

Zeljeni stupanj potpunosti informacija.

Integracija: cilj logistike jest racionalizirati tokove (kretanje) robe na njezinu putu od
proizvodaca do konacnog potroSaca. Da bi se taj cilj realizirao potrebno je pri racionalizaciji
tokova robe voditi raCuna o svim elementima logistike. To znaci da se vanjski 1 unutra$nji

transport mora proucavati u vezi s proizvodnjom, skladistenjem, zalihama i manipulacijom.

Poduzeca zahtijevaju prikladnu nabavu. Poduze¢a moraju nabaviti dijelove 1 materijale kako
bi proizvela robu za prodaju, opremu za proizvodnju i operativu, te potro$ni materijal kao $to
su olovke 1 papir. Upravljanje nabavom obi¢no ima najsire definiciju, obuhvacajuéi svaku

aktivnost koja je ukljudena u kretanje robe u poduzeéu.*®

10 Lesnjak, M. (2016). Procesi i elementi nabave (Zavrsni rad). Preuzeto s
https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:122:835162
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3. Nabava

Nabava se u proslosti uglavnom bavila administrativnim poslovima naruc¢ivanja i
reklamiranja nedostataka isporucene robe te skladiStenja i izdavanja materijala prema

zahtjevima korisnika.

Danas je nabava sve manje funkcija s taktickim zadacima u svezi s izvrSenjem zahtjeva za
nabavu uz niske cijene. Nabava sve vise postaje strategijska funkcija, koja svoje odluke
temelji na filozofiji i politici stvaranja vrijednosti i snizenja ukupnih troskova u lancu
opskrbe. S dobavljacima se uspostavlja partnerstvo, odraduju su strategijski zadaci s ciljem

Sto boljih rezultata obiju strana.!*

Nabavu kao proces treba sagledavati u uzem 1 Sirem smislu. Slijedom toga nabava moze
sadrzavati procese koji su vezani za operativno vodenje nabave $to podrazumijeva slanje
upita prema dobavlja¢ima, pracenje rokova isporuke, kontrolu zaliha, izbor dobavljaca , dok
u Sirem smislu nabava kao proces djeluje strateski, $to uklju¢uje ABC-XYZ analizu,

stohastic¢ko 1 deterministi¢ko istraZivanje potreba, pracenje trendova potraznje....

3.1. Nabava u uZzem smislu

S aspekta funkcija Sto 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 koli€ini, po primjerenim cijenama, rokovima, na odredenom mjestu i uz

odgovarajui servis. Operativni poslovi nabave su:*?

* ispitivanje i objedinjivanje zahtjeva za nabavu dobivenih od pripreme rada, razvoja,

skladista, laboratorija i drugih organizacijskih jedinica,

* promatranje i pracenje trZiSta nabave,

11 Vilim Ferigak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
12 1bidem
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» izrada i postavljanje upita dobavljacima,

* prijam, ispitivanje i ocjena ponuda dobavljaca,

* vodenje pregovora s dobavlja¢ima,

* izbor najpovoljnije ponude i naru¢ivanje,

* pracenje rokova isporuke i koordinacija svih izravnih veza s dobavljacima,
* prijam 1 ispitivanje posiljki,

* kontrola ra¢una dobavljaca,

» reklamacije zbog neodgovarajuceg izvrSenja obveza dobavljaca,

* vodenje evidencija/datoteka nabave.

Zbog turbulencija na trzistu ili promjena u dispoziciji Cesto se zahtijevaju hitne isporuke
objekata nabave pa zbog kratkih rokova nije moguce obaviti sve operativne poslove ili ih nije
moguce obaviti kvalitetno. Obavljanje operativnih poslova iziskuje mnogo vremena, a u svezi
s njima svakodnevno se javljaju razni problemi kao npr. problemi pravodobnog alimentiranja
potreba, problemi zbog kasnjenja isporuka, zbog isporuka neodgovarajuce robe (prema
koliCini, vrsti, kakvo¢i) 1 reklamacija, problemi plac¢anja robe. U praksi se djelatnici nabave
pretezno bave operativnim poslovima s ciljem sprec¢avanja i otklanjanja problema. S aspekta
objekata, pod nabavom u uzem smislu podrazumijeva se nabava materijala (sirovina,
pomoc¢nih i pogonskih materijala), dijelova, sklopova i solucija — kompleksnih poslovnih

procesa te trgovacke robe.*®

3.2. Nabava u §irem smislu

Nabava u Sirem smislu obavlja uz operativne i strategijske zadatke koji su podloga sniZenja
troSkova nabavljanja i zbrinjavanja otpadaka te u¢inkovitijeg operativnog poslovanja nabave i
cijelog sustava. Strategijski zadaci nabave su npr. stohasti¢ko i deterministicko utvrdivanje
potreba, provedba ABC-XYZ analize, zadaci kontrolinga, zadaci kontrole i revizije

poslovanja nabave, vrijednosna analiza nabave, operacijska istrazivanja za potrebe donoSenja

13 Vilim Ferisak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
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raznih odluka (npr. proizvesti ili nabaviti, vlastiti ili tudi prijevoz), izraCunavanje i pracenje
trendova ponude i potraznje na trzistu nabave, trendova cijena, istrazivanje supstituta, analiza
dobavljaca, analiza troskova i cijena. Zadaci nabave u $irem smislu omogucuju snizenje
troskova i povecanje ucinaka nabave i cijelog poduzeca, ali za njihovo izvr§avanje su
potrebna odgovaraju¢a znanja s podrucja primjene statistickih metoda, ekonomske analize,
organiziranja, linearnog programiranja, tehnologije. Kada se govori o nabavi u Sirem smislu,
onda se obi¢no u nabavu ukljucuje zadatke skladiStenja, transporta i zbrinjavanje viskova

materijala te nepotrebne opreme, iako su to funkcionalni elementi materijalnog poslovanja.'*

Navedeno je prikazano Slikom 7. na kojoj se jasno vide razlike operativnih zadataka nabave
u odnosu na strategijske. Nabava u Sirem smislu obuhvaca procese 1 metode koji prethode da

bi se operativni zadaci mogli adekvatno izvrsSiti.

NABAVA

NABAVA U UZEM SMISLU NABAVA U SIREM SMISLU
OPERATIVNI ZADACI STRATEGIISKI ZADACI

- Primanje, ispitivanje i
objedinjavanje zahtjeva za
nabavu

- Upiti dobavljaima

- Prijam i vrednovanje ponuda
- Vodenje pregovora

- Izbor dobavljata

- Narutivanje

- Pracenje rokova isporuke

- Prijam i ipitivanje poZiljki rabe
i pratedih dokumenata

- Reklamacije

- Vodenje evidencije/datoteka
nabave

- Kontrola poslovanja nabave
- Kontrola zaliha

- Suradnja s drugim sluZbama
poduzeda

- Prodaja otpadaka i viskova
materijala

- Stohasticko i

deterministicko istrazivanje

potreba

- Planiranje nabave

- ABC-XYZ analiza

- Stohastiéko i
deterministi¢ko linearno
programiranje

- lzbor sustava nabavljanja
- lzratunavanje
ekenomicnih koli¢ina
nabave i normativa zaliha
- Istrafivanje triidta
nabave,izrada triiZnih
studija, pracenje trendova
ponude, potrainje i cijena
- Vrijednosna analiza

- Analiza organizacije
nabave i priprema
ogranizacijskih sredstava
- Odluéivanje o politici
nabave

Slika 7. Zadaci nabave u uzem i Sirem smislu

Izvor: izradio autor prema Vilim FeriSak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002,

14 Vilim Ferisak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
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3.3. Ciljevi nabave

Maksimiziranju dobiti poduzeéa 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 §to viSe snize nabavne cijene materijala i usluga, odnosno troskovi nabavljanja.
Ciljevi se promatraju jednodimenzionalno, tj. iskljucivo kroz snizenje troskova
zadovoljavanja potreba vlastite organizacije. U suvremenoj je nabavi snizenje troskova
nabave materijala i usluga samo jedan od ciljeva. Troskove treba potrebno promatrati
cjelovito, kako bi se ostvarile koristi za dobavljace, kupce proizvoda 1 usluga vlastite
organizacije te za drustvo u cjelini. Uz ekonomske ciljeve, sve viSe na znacenju dobivaju i

ekoloski ciljevi zbog rasta druStvene svijesti o potrebi zastite okoliSa.

Ciljevi suvremene nabave su da se pribave materijali i usluge:*®

= po najpovoljnijoj cijeni

= funkcionalne i odgovarajuc¢e kakvoce
= u ekonomi¢noj kolicini

= U pravo vrijeme

= sa najpovoljnijih izvora

= Uz Vvisok servis isporuke

* Uz najmanji rizik

* Uz najnize troskove

= uz dobre odnose s dobavljacima

Kriteriji razlikovanja ciljeva:

1. Sadrzaj ciljeva:
%+ ekonomski ciljevi
e monetarni: ostvarenje dobiti, ostvarenje prodaje, rentabilnost poslovanja,
osiguranje likvidnosti
e nemonetarni: neovisnost, prestiz, trzisna mo¢, drustveni i politicki utjecaj,

partnerstvo s dobavlja¢ima

15 Vilim Ferisak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
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e socijalni ciljevi: socijalna sigurnost djelatnika, zadovoljstvo poslom,
moguénost napredovanja
e ckoloski ciljevi: sacuvati resurse, smanjiti potroSnju vode i energije, siguran
prijevoz opasnih materijala
2. Dimenzije ciljeva:
e opseg ciljeva: koli¢ine koje treba nabaviti, kolic¢ine isporuke, visine zaliha
e vremenska dimenzija: dugorocne, srednjorocne i kratkoro¢ne potrebe, vrijeme
nabavljanja, vrijeme isporuke itd.
e prostorna dimenzija: mjesto potroSnje materijala, mjesto isporuke, mjesto
skladiStenja
3. Hijerarhija ciljeva:
e temeljni ciljevi: ciljevi cjelokupnog poslovanja (strateski i takticki ciljevi)
ciljevi poslovnih funkcija: uskladen rad poslovnih funkcija, povecanje
kakvoce rada i sl.
e instrumentalni ciljevi na pojedinim podruc¢jima rada: prisutnost na trzistu,
stalnost izvora nabave, stalnost koli¢ina nabave
4. Meduovisnost ciljeva:
e komplementarni ciljevi: ostvarivanje jednog cilja ovisi 0 ostvarenju drugog
cilja (nadopunjuju se), npr. ve¢e nabavne koli¢ine i nize nabavne cijene
e konfliktni ciljevi: konkurentski odnosi pa opseznije ostvarenje jednog cilja
dovodi do slabijeg ostvarenja drugog cilja, 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)
e dodatni ciljevi: imaju manje znacenje (npr. smanjenje koli¢ine prosjecnih

zaliha)'®

18 Vilim Ferisak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
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3.4. Organizacija nabave

Organizacija je proces uspostavljanja strukture i odnosa u sustavu da moze uz odredene
uvjete ostvariti postavljene ciljeve. Pojmu organiziranje blizak je pojam »improvizacija«.
Improvizacijom se stvara takoder stanoviti red, ali rjeSenja dobivena improvizacijom su samo
privremena. Do rjeSenja se dolazi na temelju subjektivne ocjene faktora o kojima organizacija
ovisi i zbog toga su ¢esto nepotpuna. U pravilu bi valjalo rjeSenja kojima se dode
improvizacijom zamijeniti rjeSenjima dobivenim cjelovitim organizacijskim zahvatima i
napustiti ih kada se u potpunosti razviju elementi zamisljene organizacije. Proces
improvizacije koristi se kada dolazi do neo¢ekivanih, neuobicajenih, iznenadnih promjena
faktora koji utjecu na organizaciju, pa smo prisiljeni prilagoditi organizaciju u kratkom roku
tim promjenama, ili pak u slu¢ajevima potrebe brzog uklanjanja nedostataka provedenih
organizacijskih rjeSenja. Organizacijska rjeSenja jesu, doduse, dugoro¢na ali ne i trajna pa ih
u skladu s promjenama faktora o kojima ovise valja relativno Cesto dotjerivati. To pokazuje
da postoji stalna potreba za improvizacijom. Improvizacijama se koristimo i u slu¢ajevima
kada joS$ ne postoji moguénost sagledavanja definitivnih rjesenja, jer ne znamo koji ¢e se

uvjeti mijenjati, ali ne i kako pa se zbog toga ne mogu uspostavljati trajna rjeSenja.

Da bi se odlucilo koji se problemi mogu rjesavati procesom improvizacije, a koje moramo
rjeSavati u okviru projekta organizacije, treba uzeti u obzir znacenje problema s

funkcionalnog i financijskog aspekta te vrijeme i situaciju u kojoj problem treba rijesiti.!’

3.5. Operativno planiranje nabave

Operativnim planovima izrazavaju se rjeSenja realizacije strategijskih ciljeva nabave u
svezi sa opskrbom poduzeéa sredstvima za proizvodnju i uslugama. Planiranje, dakle sluzi
sustavnoj spoznaji rjeSenja buducih problema opskrbe. U tu svrhu vrlo je vazno prognozirati

.....

nacin realizacije opskrbe.

17 1bidem
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Planiranje nabave zapoc€inje istrazivanjem i definiranjem potreba korisnika, te
procjenom uvjeta okruzenja znacajnim za ostvarenje ciljeva nabave (procjena buduceg stanja

trzista nabave, kod dobavljaca i konkurenata).

Operativno planiranje nabave se temelji na politici i strategiji nabave. Izmedu
operativne i strateske razine postoji takticka razina koja se narocito odnosi na provodenje
mjera strukturiranja lanca stvaranja vrijednosti, obuhvacaju¢i u njemu dobavljaée, nabavu,

proizvodnju i prodaju.

U strukturiranju lanca stvaranja vrijednosti sluzba nabave treba suradivati pri
oblikovanju strukture proizvoda i kanala distribucije, a u skladu sa strukturom proizvodnje i
prodaje mora oblikovati strukturu nabavljanja.

Oblikovanje strukture nabavljanja ovisi o0 obujmu nabave, o situaciji, te 0 izboru koncepcije

nabave.

Za slozene predmete nabave velikih vrijednosti i specifi¢nih obiljezja je normalno
birati partnerstvo na lokalnom trzi$tu, traziti opskrbu iz jednog izvora, sinkronizirati

proizvodnju, normirati odnose sa dobavljacima i sl.

Nadalje, dimenzije i strukturu nabave je potrebno izraziti planovima nabave. Na osnovu
donesenih planova nabave ¢e se poduzimati adekvatne mjere (istraziti trziste nabave,

prikupiti ponude, osigurati potrebna sredstva — financijska, upravljacka i sl.). Takoder, u
okviru planova nabave je moguce ostaviti stanovite mogucnosti fleksibilnosti kako bi se

moglo prilagoditi trziSnim situacijama.
Planove nabave prema sadrzaju se moze podijeliti:

1) Planove nabave dobara i usluga koja / koje se pribavljaju kontinuirano u skladu sa

potrebama proizvodnje i/ ili prodaje,
2) Planove nabave dobara i usluga koja / koje se nabavljaju periodi¢no,
3) Planove nabave dobara i usluga koja / koje je potrebno nabaviti jednokratno,

4) Planove troskova funkcije nabave (osoblja, prostora, uredaja i dr.).

Kontinuirano se nabavljaju predmeti rada potrebni za realizaciju programa

proizvodnje 1 prodaje, bez obzira troSe li se u planskom razdoblju jednakomjerno ili ne.
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Potrebe za takvim dobrima je potrebno precizno prognozirati, odnosno istraziti prema
koli¢inama, vremenu i kakvoci kako bi plan mogao posluziti kao podloga raznih aktivnosti
nabave (istrazivanja trzista, izbora sustava nabavljanja, sklapanja ugovora s dobavljacima,

izraCunavanja ekonomicnih koli¢ina nabave, normativa zaliha i sl.).

Potrebe za uslugama koje se kontinuirano pribavljaju je teZe istraziti nego potrebe za
dobrima. Npr. usluge prijevoza robe, odrzavanja, ispitivanje kakvoce materijala i sl., ovise o
raznim ¢imbenicima koji utjecu na stupanj zaposlenosti i koristenja odredene djelatnosti (npr.
usluge prijevoza materijala ne ovise samo o koli¢inama nabave, nego 1 lokaciji dobavljaca,

uvjetima prijevoza, hitnosti dostave i sl.).

Planovi periodi¢ne nabave predmeta rada se odnose na dobra malene vrijednosti koja
se drze na zalihama, na dobra koja su rezultat periodi¢ne proizvodnje (npr. poljoprivredni
proizvodi), na pribavljanje potro$nih alata, manjih strojeva i uredaja sa kratkim vijekom
uporabe, propagandne materijale 1 sl. Potrebe za takvim predmetima rada odreduju njihovi
korisnici u pojedinim poslovnim funkcijama u suradnji s nabavom i rukovodstvom poduzeca
na temelju podataka o potros$nji u proslim razdobljima, te na temelju aktualnih planova
proizvodnje i prodaje. Takve planove je potrebno Cesto korigirati zbog mjera Stednje 1
racionalizacije, nedostatka financijskih sredstava, problema u svezi s placanjem, promjena

tehnologije proizvodnje, pojave novih proizvoda i sl.

Planovi jednokratne nabave odnose se na predmete rada o ¢ijoj nabavi odlucuje rukovodstvo
poduzeca, ili organi upravljanja poduze¢em. Tu je rije¢ o strojevima, gradevinskim
objektima, pravima, uslugama i dr. Takvi planovi temelje se na dugoro¢nom investicijskom
planu poduzeca, a odluke o nabavi donosi uprava, ili vlasnik poduzeca, odnosno posebno

povjerenstvo.

Planovi troskova funkcije nabave sadrze podatke o predvidenim troSkovima nabavne
sluzbe u planskom razdoblju prema vrstama tro§kova (osobni dohoci zaposlenika, troskovi
koriStenja prostorija i uredaja, informacijski i telekomunikacijski troskovi, troSkovi putovanja
i dnevnica, troskovi izobrazbe kadrova, socijalna davanja i dr.). Mnogi od tih troskova ostaju
isti u pojedinim planskim razdobljima, ili se mijenjaju u istom razmjeru, ovisno 0 opsegu
poslova i promjenama u okolini (npr. u skladu s poveéanjem, ili smanjenjem opsega nabave,
s proSirenjem trZi$ta nabave, smanjenjem ponude roba i pove¢anjem konkurencije na strani

potraznje). Troskove nabave je potrebno planirati sa ciljem osiguranja povoljnije opskrbe.
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Planiranje nabave mora omoguciti rad nabave u skladu sa ciljevima poduzec¢a. Operativni
planovi moraju biti uskladeni sa vizijom i Strategijom poduzeca, te sa odvijanjem svih faza u

procesu stvaranja vrijednosti, sve u svrhu kako bi se postigla kakvoca ukupnog poslovanja.

Svaka funkcija i njezine aktivnosti moraju biti usmjerene vizijama i ciljevima
poduzeca. Poslovne procese je potrebno kontinuirano poboljsavati. U tu svrhu potrebno je
analizirati polaznu situaciju i odrediti ciljeve, nakon toga izraditi planove, tj. moguénosti
rjeSenja. Nakon toga krec¢e provedba planova, tj. oblikovanje i izvrSenje zadataka nabave, te

kontrola ostvarenja zadataka, odnosno ciljeva.

Operativno planiranje nabave zahtjeva odredene metode koje je potrebno provesti da bi
proces nabave bio uspjeSan. Metode prilikom istraZivanja potreba za predmetima tako mogu
biti deterministicko istrazivanje potreba te stohasticko istrazivanje potreba. Takoder potrebno

je ispitati dinamiku kretanja zaliha.
3.5.1. Deterministicko istrazivanje potreba objekata nabave
Tipi¢no podrucje primjene deterministickih metoda istrazivanja potreba su slucajevi u

kojim je rije¢ o materijalima velike vrijednosti, koji se utroSe u procesu proizvodnje u kra¢em

vremenu nego §to je period njihova nabavljanja.
Pregledi potreba za materijalima se rade kako bi mogli odgovoriti na slijedeca pitanja:
- u koje se proizvode ugraduju pojedini materijali, dijelovi i sklopovi?

- koji se proizvodi ne mogu proizvoditi ako dode do nedostataka odredenih materijala,

dijelova ili sklopova?

- kakve posljedice ima povecanje / sniZzenje cijene odredene komponente za pojedine

proizvode?

Pravodobno zadovoljavanje potreba ovisi i 0 vremenu (periodu) nabavljanja pojedinih

materijala, kao i 0 vremenu protoka materijala u proizvodnom procesu.

Za rad nabave je znacajno da su pojedini predmeti rada Sifrirani na nacin da ih se
moze nedvosmisleno identificirati, da imaju jednoznacne nazive, da su za njih odredene
jedinice mjere s kojima se vode u sastavnicama, da imaju oznake vrste u svezi sa
proizvodnjom (proizvod, sklop, dio sirovina), da imaju oznaku naé¢ina pribavljanja (vlastita

proizvodnja, dobavlja¢, kombinirano), da imaju naveden status pojedinog materijala (
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ugraduje se u proizvod, pogonski / pomo¢ni materijal, pricuvni dio) i da imaju navedene

tehnicke podatke ( tezina po jedinici mjere, dimenzije, oblik, agregatno stanje).

3.5.2. Stohasticko istrazivanje potreba objekata nabave

Za vecinu predmeta rada ( 75 — 80 %) nije ekonomicno, ili nije moguce koristiti
deterministicke metode istrazivanja potreba. Ovdje je ve¢inom rije¢ o materijalima Koji su
ABC analizom razvrstani u skupinu C, te o pomo¢nim i pogonskim materijalima koje nabava

drzi na zalihi, te za njih ima utvrdene normative zaliha i samostalno istrazuje buduce potrebe.

U praksi se prilikom takvog istrazivanja postupa vrlo jednostavno. Za pojedinacne
materijale se uzima prosjek potrosnje zadnjih nekoliko mjeseci, te se tome svaki mjesec
dodaje potrosnja proslog mjeseca, a iskljucuje se najstariji podatak o potrosnji. Prosjek
potros$nje predstavljaju prognozirane potrebne koli¢ine za naredni mjesec na osnovu

prethodno utvrdenih podataka.

Medutim, stohasticko istrazivanje potreba je zadovoljavajuci postupak samo u odredenim
slucajevima. Potrosnja i zalihe, naime, imaju razliitu dinamiku, pa je potrebno izabrati

postupke procjene buduéih potreba na na¢in da odrzavaju tendenciju razvoja potreba.

Tako je vrlo vazno razlikovati sluc¢ajeve kada je rije¢ o redovitim potrebama i
slucajeve kada je rije¢ o sezonskim, sporadi¢nim, neredovitim potrebama koje jako variraju.
Ako je rije¢ o redovitim potrebama, one mogu biti konstantne, ili, pak, imaju trend rasta, ili
pada. Kod neredovitih potreba dolazi do veéih otklona potrosnje od prosje¢ne godisnje
vrijednosti. Za svaku od takvih potreba je potrebno izabrati prikladne metode prognoze na

temelju podataka iz proslosti. Kod takvih situacija je znacajno postojanje dovoljnog broja

reprezentativnost (duzina) razdoblja za koje radimo prognozu, te ucestalost izrade prognoze.
Pretpostavke za primjenu stohastickog istrazivanja potreba su:
- da se vodi evidencija potro$nje i stanja zaliha materijala,
- da je broj podataka iz vremenskog niza dovoljan za eliminiranje slu¢ajnih kolebanja,
- da se raspolaZe podacima iz kontinuiranog slijeda kretanja potro$nje u duzem

razdoblju.
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3.5.3. Dinamika zaliha pojedinih vrsta materijala

Zalihe materijala su dinamic¢ne i mijenjaju se s obzirom na:
- koli¢inu isporuke materijala,
- period nabavljanja materijala (ucestalost isporuka),
- koli¢inu potros$nje materijala,
- period potros$nje materijala.

Kod kontinuirane potro$nje materijala bi bilo najbolje da u trenutku kad zaliha jednog
materijala padne na nulu stigne nova isporuka koja bi omogucavala daljnje nesmetano
poslovanje korisnika. Takav slucaj bi bio mogu¢ kod potpuno ravnomjerne potrosnje uz
idealne uvjete nabave 1 isporuke materijala. Koli¢ine takvih materijala se mogu dosta
precizno izraCunati i planirati. Odredeni otkloni ovise o slu¢ajnim utjecajima i nemaju
nikakvu zakonitost. U toj skupini materijala se nalazi pretezni dio materijala u masovnoj i

serijskoj proizvodniji.

S obzirom na period potroSnje materijala potroSnja i nabava takvih materijala ovise o raznim
¢imbenicima (sezoni, nabavnoj cijeni, potrebama korisnika i sl.). Ovakvo kretanje zaliha je
karakteristicno za materijale koji se nabavljaju u sezoni (poljoprivredni proizvodi, drva za
ogrjev) 1 koji se povremeno troSe. Potrebe za ovakvim materijalima se mogu procijeniti i
planirati, medutim, potrebno ih je ¢eS¢e mijenjati zbog promjena okolnosti na trzistu i

potrosnji (njihove normative).

U tre¢u skupinu pripadaju materijali za koje ne mozemo istraziti i predvidjeti potrebe
jer ne pokazuju nikakvu ravnomjernost u potrosnji i nabavi. U tu skupinu ubrajamo materijale
koje treba povremeno i neplanirano nabaviti poradi posebnih sluc¢ajeva (kvarovi i sl.), te

materijale ¢ije se naru¢ivanje ne ponavlja (npr. materijale za investicijske potrebe).!8

3.6. Elementi procesa nabave

Elemente procesa nabave valja dobro upoznati i adekvatno primijeniti u pojedinim
procesima nabave zbog njihovog znacenja za uspjesno obavljanje zadataka i za troskove

nabave. Nije svejedno provodi li se postupak nabave primjenom klasi¢nih komunikacijskih

18 https://www.vup.hr/_Data/Files/130419113815135.pdf
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sredstava i papirnatih nositelja podataka ili elektroni¢ki, putem Interneta. Elektronicka
nabava omogucuje komprimiranje pojedinih elemenata procesa nabavljanja i znatno skraéuje
vrijeme nabavljanja pa u suvremenim uvjetima postaje uvjet uspjesne nabave. Medutim, za
potrebe jednokratne nabave predmeta velike vrijednosti postupak nabavljanja mora obuhvatiti
sve navedene aktivnosti, a racunala i mreze za elektroni¢ko komuniciranje omogucuju da se

procesi odvijaju brze i kvalitetnije. Na Slici 8. prikazane su faze prilikom procesa nabave.

Faze Kupac Dobavlja¢
, Dostava narudzbi
L Faza dostavljacu
Obrada narudzbe:
- provjera i kontrola kreditne
sposobnosti kupca,
I1. Faza - provjera mogucnosti
ispunjenja narudzbe,
itd.
Priprema narudzbi:
o - komisioniranje robe,
1. Faza - pripremanje dokumentacije
- pakiranje robe
Isporuka narucene
IV. Faza robe kupcu
’ Primitak i placanje y
V. Faza isporucene robe

Slika 8. Faze u sustavu nabave

Izvor: Kristijan Rogié, Nastavni materijali iz kolegija Distribucijska logistika 1, Fakultet prometnih znanosti

3.6.1. Zahtjev za nabavu

Zahtjev ili nalog za nabavu mogu izdati organizacijske jedinice kojima su potrebni
materijali ili usluge (priprema rada, sluzba razvoja, laboratorij, prodavaonice). Zahtjev za
nabavu mora osim podataka o vrsti (Sifra 1 naziv), obiljezjima i koli¢ini potreba te datuma
ispostavljanja zahtjeva i podataka o onome tko je ispostavio zahtjev, sadrzavati i podatke u

kojim rokovima i gdje treba ispostaviti materijal, odnosno gdje je potrebno obaviti usluge,
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zatim oznake namjene, kakve ateste materijal mora imati i koja ispitivanja je morao pro¢i,
prijedlog potencijalnog dobavljaca, podatke o na¢inu pakiranja i prema potrebi nacrte ili

drugu dokumentaciju koja moze posluziti nabavi.

Prilikom opskrbe sa vlastitih zaliha zahtjevi za nabavu dostavljaju se skladi$noj sluzbi, koja

na temelju njih pripremi (komisionira) i izdaje trazene materijale korisnicima.

Prilikom donosenja odluke 0 nabavi zahtjeve za nabavu potrebno je preispitati kako bi se

utvrdilo:°

1. Jesu li predmeti nabave jednozna¢no specificirani?

2. Je li zahtijevana vrsta 1 koli¢ina predmeta nabave predvidena planom nabave?
3. Jesu li normirane koli¢ine i rokovi nabave?

4. Postoji 11 ekonomska opravdanost nabave ili moguénost supstitucije s raspolozivim ili

jeftinijim materijalom?

5. Mogu li se potrebni predmeti pribaviti recipro¢nom nabavom, kooperacijom u nabavi ili

postoji mogucnost najma (strojeva)?

6. Sadrze li zahtjevi sve potrebne podatke 1 jesu li potpisani od strane ovlastene osobe?

3.6.2. Upit

Upit predstavlja zahtjev dobavlja¢u da posalje ponudu ili informacije o njegovim
proizvodima ili uslugama. Upitima se provodi konkretno ispitivanje situacije na trzistu
nabave. Prikupljeni podaci trebaju omoguciti spoznaju trziSnih moguénosti i orijentaciju na
prave izvore s obzirom na ekonomske i ekoloske uvjete nabave. Zbog toga se, prilikom
traZenja prikladnih dobavljaca, treba voditi racuna o znacenju predmeta nabave za poduzece,

o ukupnoj koli¢ini i vrijednosti predmeta nabave, lokaciji potencijalnih dobavljaca.

19 vilim Ferisak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
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Upiti se uglavnom dostavljaju pismeno putem elektronicke poste ili izravnim elektroni¢kim
komunikacija a rjede usmeno. Usmene upite bi trebalo potvrditi pismeno. Ovisno o cilju

samog upita, potrebno je dobavljacu navesti tocno §to trebamo.
Upit bi trebao sadrzavati:?°

e naziv i adresu poduzeca koje Salje upit

e datum upita i Sifru upita na koju se dostavljac treba pozvati u ponudi

e neutralni opis predmeta za koji se Salje upit

e koli¢inu potreba u odredenim rokovima, $to je dobavljacu znacajno za izradu
kalkulacije prodajne cijene

e potreban rok isporuke predmeta nabave

e adresa odredista na koju se otprema roba

e nacin placanja

e rok dostavljanja ponude

e opci uvjeti nabave (obicno se nalaze na poledini obrasca upita)

3.6.3. Ponuda

Ponuda je ponudaca izraZzena pismena ili usmena suglasnost jednoj ili vise odredenih osoba

za izvrSenje konkretnog dijela uz definirane uvjete.

Usmena ili telefonska ponuda vrijedi samo dok traje razgovor. Ukoliko kupac ne moze
donijeti odluku o prihvatu ponude bez odobrenja pretpostavljenih, onda bi trebao dogovoriti
rok do kojeg moze prihvatiti usmenu ponudu. Za pismene ponude nema odredenog roka do
kojeg vrijede, osim ako rok valjanosti iste nije izric¢ito naveden. Ako je za odluku o
prihvacanju ponude potrebno vise tjedana ili mozda mjeseci, preporuka je da se u upitu to i

navede.

Dobavljaci ponude dostavljaju na temelju:

= Usmenog ili telefonskog upita kupca

= Pismenog upita kupca

20 |hidem
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= Objavljenog javnog nadmetanja pismenim putem za nabavu robe
= Nadmetanja pismenim putem po pozivu u ograni¢enom postupku nabave roba ili

usluga

Ponuda koju dobavlja¢ daje na temelju upita kupca treba biti u skladu sa zahtjevima i

uputama kupca.
Ponuda izmedu ostalog treba sadrzavati:?*

= Ime, adresu narucitelja, broj telefona

= Mijesto isporuke ili obavljanja usluge

= Opis predmeta nabave

= Valutu u kojoj je cijena ponude

= Nacin izrauna cijene predmeta nabave, sadrzaj cijene, troskove prijevoza, osiguranja,
nepromjenjivost cijene ili na¢in promjene cijene, carine

= Rok, nacin i uvjete placanja

* Rok valjanosti ponude

= Datum, vrijeme i mjesto podnoSenja i otvaranja ponuda

= Naziv 1 adresu sluzbe, ime osobe narucitelja za vezu 1 na¢in komunikacije s
dobavljacima

* Pravo podno$enja prigovora

3.6.4. Ispitivanje ponuda

Pristigle ponude potrebno je brizljivo ispitati i medusobno usporediti. Potrebno je ispitati jesu
li ponude zaprimljene u roku odredenom U upitu ili pak pozivu za nadmetanje. Postivanje
rokova za dostavu ponuda jako je bitno ukoliko se ponude pregledavaju na odredenom
mjestu, u odredeno vrijeme. Ako su ponude pristigle nakon odredenog roka, neprihvatljive su
i ne razmatraju se. Treba ispitati jesu li pravodobno pristigle ponude u skladu sa zahtjevima
upita. Ponuda Kkoja je nepotpuna ili sa previse otklona od postavljenih zahtjeva u pogledu
kakvoce, koli¢ine, cijene, uvjeta placanja, neprihvatljiva je 1 treba ju iskljuciti iz daljnjeg

razmatranja.

2L Vilim Ferisak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
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Nakon utvrdivanja pravovaljanih ponuda, slijede ispitivanja elemenata ponuda koji trebaju
omoguciti ocjenjivanje, medusobnu usporedbu i izbor najpovoljnije ponude. Neka od tih

ispitivanja su:?

= Zadovoljava li ponudena kakvoéa predmeta nabave naSe zahtjeve

= Podudara li se koli¢ina predmeta nabave sa koli¢inom u upitu

= Je li cijena predmeta nabave primjerena trzi$nim cijenama

= Jesu li uvjeti i nacin placanja u skladu s trziSnom situacijom i nasim zahtjevima i
mogucnostima

= MozZe li dobavljac ispuniti zahtijevani rok isporuke

3.6.5. Usporedba i izbor najpovoljnije ponude

Da bi se odgovorilo na pitanje koja je ponuda najpovoljnija, potrebno ih je medusobno
usporediti prema nizu faktora i kriterija: kakvoca i cijena ponudene robe, rok i sigurnost
isporuke, rok i nacin placanja, pouzdanost dobavljaca, troskovi nabave i dopreme,

postprodajna podrska...

U svakodnevnom poslovanju nabave nije moguce, zbog nedostatka vremena a i ekonomski

nije opravdano, zbog odnosa troskova i rezultata, uzeti u obzir sve navedene Kriterije.

Cesto se u praksi ponuda bira samo na osnovu jednog od navedenih kriterija, ako su ostali
kriteriji podjednako zadovoljeni, a najviSe su zastupljeni kriterij cijena, rok isporuke ili

kakvoca.

S obzirom da svaki kriterij nema jednaku vazZnost, potrebno im je dodijeliti teZinske faktore

(pondere). Cilj analize ponuda i dobavljac¢a je da se obuhvati sve kriterije koji su zna¢ajni za

ocjenjivanje ponuda i izbor najpovoljnije.

22 |bidem
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3.6.6. Narudzba

Narudzba je nalog kupca prodavatelju, kojim trazi robu ili usluge uz odredene uvjete. U
pravilu se dobavljacu dostavlja pismena narudzba, jer pruza pouzdane informacije za
izvrSenje posla. Ukoliko je postupak narucivanja hitan, narucuje se usmeno (telefonski), te se
kasnije ta narudzba potvrduje pismeno. Narudzba je za nabavu najvaznija temeljnica u poslu

nabavljanja. Dobavljacu se narudzba moze dostaviti:

= Kao prihvat ponude prodavatelja
= Kao nova ponuda ako nabava dijelom ili u cijelosti suglasna s ponudom dobavljaca
= Kao prijedlog za zaklju¢ivanje posla na temelju poznatih uvjeta prodaje dobavljaca

= Kao nalog za izvrSenje dijela isporuke robe na temelju okvirnog ili godi$njeg ugovora

Narudzba treba sadrzavati:

= Naziv i adresu kupca

= Naziv i adresu dobavljaca

= Datum narudzbe i 0znake na koje se treba pozvati u komunikacijama

= Redni broj predmeta koji naru¢ujemo

= Tocan opis predmeta narucivanja s podacima o kakvoci, jedinici mjere, koliCini i
cijeni

= Uvjete isporuke

= Rok i mjesto isporuke

= Rok i nacin placanja

= Nacin otpreme

* Potpis naru¢ioca®®

3.6.7. Preuzimanje i placanje narucene robe

Mjesto preuzimanja robe odreduje se ugovorom o nabavi. Najéesce, u manjim poduzeéima,
preuzimanje robe vrsi skladistar. Nakon pregleda dokumentacije koja prati robu i njenog

usporedivanja s ostalim priloZenim ili pripremljenim dokumentima, kupac pristupa

2 vilim Ferisak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
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preuzimanju robe. OvlasStena osoba za preuzimanje robe, prispjelu robu pregledava i

usporeduje s podacima u dokumentima. Posebno treba voditi racuna:

» da su komadi tereta, odnosno kolete, palete, kontejneri i omoti neosteéeni, da nisu nasilno

otvarani, i da su po vanjskom izgledu ispravni,
* da su vrecée i1 bale pune, neostecene i po vanjskom izgledu ispravne,

* da nema loma, napuknucéa i oste¢enja, kod odljevaka, otkivaka, metalnih i drugih

proizvoda,

* kod stakla, staklenih proizvoda, porculana, keramike, 1 ostale lako lomljive robe valja,

narocito paziti da koleta nisu ostecena

* da ne curi tekucina iz cisterna i1 da na njima nije oSteena plomba

» da su strojevi, transportna sredstva, uredaji, bacve, koturi s kablovima, konstrukcije, razna

kotrljajuca roba uc¢vrs¢eni podmetac¢ima i da su isti na svom mjestu

* da bac¢ve 1 baloni ne cure 1 da su baloni medusobno povezani, da je gornja povrsina ugljena,

gorivog drva 1 slicne robe poprskana vapnenim mlijekom.

Ako roba odgovara podacima navedenim u prijevoznom dokumentu, a preuzimac robe nije
utvrdio manjak, vanjska oStecenja robe ili neki drugi nedostatak na robi koji se odnosi na
koliCinu i kvalitetu, roba se zaprima u skladiste i odmah izdaje dokument, koji se naziva

skladi$na primka.?*

24 Kristijan Rogi¢, Nastavni materijali iz kolegija Distribucijska logistika 1, Fakultet prometnih znanosti
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4. Procesi i metode u sustavu nabave

U ovom poglavlju ¢ée biti prikazane i teorijski objasnjene metode kod planiranja nabave, koje
¢e se kasnije koristiti na konkretnim primjerima. AKO Se prema procesu nabave pristupa
sustavno, primjenom metoda ABC, XYZ i unakrsne metode, evaluacija dobavlja¢a prema
razli¢itim indeksima i primjenom metode ekonomske koli¢ine nabave, efikasno se mogu
rijesiti problemi u procesu nabave, smanjiti troskovi tvrtke, osigurati kontinuitet opskrbe i
nesmetano odvijanje kako proizvodnje tako i distribucije proizvoda. ABC analiza je inicijalna
analiza kojom se odreduje koji proizvodi imaju veliki utjecaj na financijska kretanja u
poduzecu, odnosno koji proizvodi Cine najvecu vrijednost u prodaji te daje odgovor koje
proizvode je potrebno detaljnije analizirati zbog znacaja u ukupnoj vrijednosti prodaje
poduzeca. XYZ analizom se proizvodi dijele u tri skupine prema kontinuitetu potros$nje i

sigurnosti prognoza potraznje.

4.1 ABC- XYZ analiza — strateski alat u nabavi

Proces nabave usko je vezan sa upravljanjem zalihama. Prilikom nabave potrebno je

optimalno drzanje zaliha da bi postupak nabave bio efikasan i bez nepotrebnih troskova.

Osnovni princip politike nabave trgovackog poduzeca je ostvariti planiranu prodaju sa §to
manjim iznosom novca vezanim u zalihama, tj. uz $to nizu razinu zaliha. Taj se princip u
segmentu upravljanja zalihama ostvaruje drzanjem samo optimalnih zaliha kod kojih je zbroj

troskova narudivanja i troskova odrzavanja zalihe nakon nabave minimalan. 2°

Ako se promatraju znacajke proizvoda mogu se uvidjeti velike razlike s obzirom na koli¢ine

potreba, cijene, ucestalost potraznje/prodaje...

Da bi se odredilo koji proizvodi imaju veci utjecaj na poslovanje moze se primijeniti ABC-

XYZ analiza te unakrsna metoda kategorizacije.

25 Kristijan Rogi¢, Nastavni materijali iz kolegija Distribucijska logistika 1, Fakultet prometnih znanosti
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4.1.1. ABC analiza

Postupak provedbe ABC analize:

= Obuhvat podataka o godi$njim potrebama ili potro$nji materijala u zadnjih 12 mjeseci
prema vrstama i izra¢unavanje vrijednosti potreba/potro$nje mnozenjem koli¢ina

pojedinih materijala s njihovim planskim ili prosjecnim nabavnim cijenama

= Sortiranje materijala u padajuc¢em slijedu prema vrijednosti godi$njih
potreba/potros$nje te izracunavanje postotnog udjela vrijednosti pojedinog materijala u

ukupnoj vrijednosti godisnjih potreba/potrosnje 1 kumuliranje postotnih udjela

= Usporedba kumulativnih postotnih udjela vrijednosti godi$nje potrebe/potrosnje i
postotnog udjela broja vrsta, na temelju ¢ega mozemo odrediti skupine A, B 1 C te za

svaki materijal kojoj skupini pripada

S obzirom da se rezultati ABC analize temelje na podatcima iz proslosti, a tijekom vremena
se mogu promijeniti i cijene i koli¢ine potrosnje pojedinih materijala, potrebno je
klasifikaciju provoditi barem jedanput ili dva puta godiSnje. Sa svakom skupinom materijala
se razli¢ito postupa, kako bi se racionaliziralo postupke nabavljanja i upravljanja zalihama.
Cilj 1 svrha kategorizacije proizvoda je razlikovanje bitnog od nebitnog i omoguciti stvaranje
strategijskih smjernica nabave uz racionalizaciju poslovanja s materijalima i koncentraciju
aktivnosti na podru¢je koje ima veliko ekonomsko znacenje za tvrtku. ABC analiza
kategorizira proizvode po kriteriju vaznosti. Kriterij vaznosti moze potjecati od tokova novca,
vremena dostave, obujma prodaje ili profitabilnosti. Cesto su troskovi nabavljanja pojedinih
materijala iz skupine C ve¢i, nego $to je ukupna vrijednost takvih materijala. Materijali
skupine C imaju pretezni udio u asortimanu; na njih osoblje nabave trosi do 80% radnog
vremena. Udio u ukupnoj vrijednosti posla iznosi oko 10%. Za takve bi materijale trebalo $to
vise pojednostavniti procese nabavljanja i drzati velike sigurnosne zalihe. A kategoriju
predstavljaju proizvodi visokog udjela u ukupnoj prodaji ili proizvodi velike obrtajne
vrijednosti, obi¢no velike jedini¢ne vrijednosti. U B kategoriji nalaze se proizvodi srednjeg
udjela u ukupnoj prodaji, sa zna¢ajnom obrtajnom vrijednosti. U C kategoriji su proizvodi
kojih ima najvise, koji su obi¢no jeftiniji, imaju malu obrtajnu vrijednost ili maleni udio u
ukupnoj vrijednosti prodaje. Artikli klasificirani u A kategoriju ostvaruju veéinu vrijednosti,
potrebno ih je ¢eSc¢e kontrolirati, za razliku od onih klasificiranih u C kategoriju koji ne

ostvaruju vece prihode.
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4.1.2. XYZ analiza

U XYZ analizi materijale se klasificira u tri skupine prema kontinuitetu potrosnje/potreba i

sigurnosti prognoze potrosnje:

= Skupina X - materijali koji se kontinuirano troSe ili se u njihovoj potrosnji javljaju
manja kolebanja (do 10%) pa se postize velika to¢nost prognoze potrosnje

= Skupina Y - materijali koji se troSe diskontinuirano; kolebanja potro$nje u pojedinim
vremenskim razdobljima (npr. u pojedinim mjesecima tijekom godine) su do 20%;
zbog toga je moguce posti¢i samo srednju tocnost prognoze potrosnje

= Skupina Z - materijali koji se povremeno trose uz velike otklone u koli¢ini potro$nje
(preko 25%) pa se gotovo ne moze spoznati trend potrosnje; za takve se materijale

postize malena to¢nost prognoze potrosnje.

Za potrebe razvrstavanja treba definirati Sto se smatra 1 na koji se nacin utvrduje trosi li se
neki materijal kontinuirano, diskontinuirano ili povremeno. Svaki je slu¢aj specifican pa treba
na temelju konkretnih uvjeta odrediti granice nacina potrosnje pojedinih materijala Za
skupinu materijala X preporucljiva je opskrba s vlastitih zaliha, dok je za materijale skupine

Z ekonomicnija pojedinacna opskrba.
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4.1.3. Kombinacija rezultata ABC i XYZ analize -unakrsna metoda

Kombinacijom rezultata ABC i XYZ analize dobiva se matrica s devet razli¢itih skupina
materijala za koje mozemo odrediti specificne strategije nabavljanja i dispozicija prikazano

Tablicom 1.
Tablica 1. Prikaz rezultata ABC i XYZ metode

vrijednost ATILER G
sigurnosti

prognoze

vijednost
potrosnje/f
potreba

Veliki udio u ukupnaoj Veliki udio u ukupnaoj Veliki udio u ukupnoj
vrijednosti. Kontinuirana  vrijednosti. vrijednosti. Povremena
potroinja. Velika toénost  Diskontinuirana potrognja. Malena
prognoze potreba potrosnja. Srednja totnost prognoze
tofnost prognoze potreba.
potreba.
Srednji udio u vrijednosti  Srednji udio u Srednji udio u
potroinje. Kontinuirana vrijednosti. Diskonti. vrijednosti. Povremena
potroinja. Velika toénost  potrosnja. Srednja potroinja. Malena
prognoze potreba tofnost prognoze tofnost prognoze
potreba. potreba.
Maleni udio u vrijednosti. Maleni udio u Maleni udio u
Kontinuirana potrosnja. vrijednosti. Diskonti. vrijednosti. Povremena
Velika toénost prognoze  potroinja. Srednja potrognja. Malena
potreba. toénost prognoze totnost prognoze
potreba. potreba.
Izvor:

http://www.efzg.hr/UserDocsimages/TRG/ikovac//ABCXYZ%20analiza%20kao%20strate%C5%A1ki%20alat%
20u%20nabavi%20%20PRIMJER%20(2).pptx

Skupinama AX, AY i BX treba pokloniti veliku pozornost kako bi se postigle $to povoljnije
nabavne cijene i opskrba uz sto manje zalihe; sekundarne potrebe odredivati deterministicki.
Skupinama AZ, BY i CX treba pokloniti u nabavi i dispoziciji materijala normalnu (srednju)
pozornost i organizirati pojedinacnu opskrbu prema potrebama korisnika. Skupinama BZ, CY
i CZ pridaje se malena pozornost, potrebe se utvrduju stohastic¢ki; opskrba se realizira sa
vlastitih zaliha, ponekad se nabavlja u koli¢inama za jednogodisnje potrebe ili se opskrba

prepusta dobavljacu (outsourcing).
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4.2. Metode prognoze potraznje

Upravljanje tvrtkom zahtjeva prognozu buducih dogadaja, inace se bi moglo planirati

poslovne procese pa tako i nabavu. lako su tvrtke svjesne nesigurnosti prognoze potraznje,

koriste ih kao ulazni podatak za pokretanje poslovnog procesa. Prognoze potraznje se mogu

podijeliti u &etiri osnovne skupine:?®

1. Kvalitativne metode ukljucuju prikupljanje stru¢nih misljenja.

2. Uzro¢ne metode su matemati¢ke metode u kojima se prognoze generirane na temelju

razliitih varijabli sustava.

3. Vremenske metode su matematicke metode u kojima se prognoza buduce potraznje temelji

na povijesnim podacima.

4. Prognoze istrazivanjem trzista ukljucuje kvalitativne studije o ponasanju kupaca.

4.2.1. Vremenske metode

Vremenske metode se temelje na pretpostavci da su povijesni podaci tijekom odredenog
vremenskog intervala pokazatelji potraznje u buduc¢nosti. Pouzdane su ako je raspoloziva
dovoljna koli¢ina potrebnih podataka iz proslosti i kada je trziste stabilno, bez vecih

oscilacija. Neke od njih su:?’

* pomiéni prosjeci,
= ceksponencijalno izgladivanje,
= metode zasnovane na analizi trendova

= metoda analize sezonskih podataka.

Metoda pomic¢nih prosjeka je metoda gdje je svaka prognoza prosjek odredenog broja
prethodnih tocaka. Klju¢ ove metode je odabrati broj to¢aka pomi¢nog prosjeka tako da se

smanje greske pri prognoziranju. Ova metoda se koristi:?

26 Kristijan Rogi¢, Nastavni materijali iz kolegija Distribucijska logistika 2, Fakultet prometnih znanosti
2 1hidem

28 Jazbec, M. S. (2019). Metode prognoze potraznje u lancu opskrbe (Diplomski rad). Preuzeto s
https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:119:302085
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¢ Kada je potraznja stabilna
¢ Nema trendova u potraznji
e Nema periodickih fluktuacija

Metodom pomicnih prosjeka potraznja se u trazenom razdoblju rac¢una na sljedeci nacin:

MAy = Z=22

Gdje je:

e N — broj razdoblja za koje se raCuna pomicni prosjek
e Di — potraznja u razdoblju

Vrijednost parametra n ovisi o sljede¢im elementima:

e Sposobnost modela za filtriranje oscilacija, kako bi se izbjegle prekomjerne reakcije na

podatke o potraznji koje su znacajno iznad ili ispod prosjecne.

e Sposobnost modela da odmah reagira na promjene u potraznji (npr. nagli porast ili

smanjenje ocekivane potraznje)

4.3. Ekonomska koli¢ina nabave

Nakon prognoze potraznje, metodom ekonomske koli¢ine nabave odreduje se politika
nabavljanja. Tom metodom se, nakon provedbe prethodno navedenih metoda, odreduje u
kojoj koli€ini je potrebno narucivati proizvode da bi troskovi nabavljanja bili nizi, kroz duzi
vremenski period, odnosno u kojem vremenskom intervalu je potrebno izvrSavati
jednokratnu nabavu. Definirana je kao optimalna koli¢ina nabave kojom se minimiziraju
ukupni varijabilni troskovi u nabavi i drzanju zaliha. Pomo¢u modela ekonomske koli¢ine

nabave moZe Se izracunati trosak nabavljanja pod pretpostavkom:?°

29 Vilim Ferisak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
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* Daje rije¢ o potrebi za materijalom u duzem vremenskom razdoblju
= Da je potrosnja materijala kontinuirana

= Da neizravni troSkovi nabave ne ovise o koli¢ini nabave

= Dasu izravni troskovi nabave jednaki po jedinici koli¢ine

* Da su poznati troSkovi skladistenja i zaliha

= Da ne postoje ograni¢enja dobavljaca u pogledu koli¢ine isporuke materijala

Formula za izracun ekonomske koli¢ine nabave:

2xC *R 2%xC xR
PxF H

Gdje je:

P = Jedinicni troSak nabave

R= Prognozira potraznja u periodu vremena (mjesec, godina)

C=Trosak po nabavi (ne po jedinici nabave-artikl)

Q = Koli¢ina jedinica-artikala koja se nabavlja

F = Koeficijent troSka drzanja zaliha (ovisi o poslovanju, uobicajeno izmedu 10% i 15%)

H= P*F ( trosak drZanja zaliha)

4.4, Evaluacija dobavljaca

Dobavljaci se mogu birati na temelju jednog odnosno vise kriterija. Ako se dobavlja¢ bira
na temelju samo jednog kriterija to je uglavnom kriterij usporedbi cijena u ponudama jer
upravo ta cijena stvara konkurentnost medu njima. Ukoliko se dobavljaci biraju na temelju
vise kriterija, Sto je danas uobicajeni postupak nabave, produzuje se proces donoSenja odluke

jer se time prikuplja viSe informacija o dobavlja¢ima. Donosenje odluke na temelju
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ocjenjivanja ponude prema vise kriterija potrebno je ako se nabavljaju proizvodi velikih

vrijednosti i u velikim koli¢inama. Naj¢esc¢e koristeni kriteriji su:*
e kakvoca,

e koli¢ina,

e Cijena,

e uvjeti 1 na¢in placanja

e rok isporuke,

e usluznost i komunikativnost dobavljaca,

¢ ugled dobavljaca i njegove kompetencije,

e fleksibilnost,

e lokacija dobavljaca i prometne veze,

¢ njegovo financijsko stanje, stanje imovine dobavljaca,
e rezultati poslovanja,

e broj zaposlenih

Svaki od navedenih kriterija nema istu vaznost prilikom donosenja odluke kojeg dobavljaca

odabrati. Potrebno je redefinirati kriterije i dodijeliti im pondere ( indeks vaznosti ).

30 Vilim Ferisak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
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5. Nabava u poduzecu-primjer iz prakse

U ovom primjeru prikazati ¢e se proces jednokratne nabave s aspekta objekata, odnosno
koje metode je potrebno provesti da bi proizvodi koji se nabavljaju bili adekvatno analizirani
i naposljetku kroz operativne procese isporuceni. Voditelj nabave ima zadatak odrediti kroz
strateSke metode procesa nabave koje proizvode i u kojoj koli¢ini je potrebno naruciti i
vrednovati dobavlja¢e nakon izvrSene analize dobivenih podataka. Pod nabavom u tom se
smislu podrazumijeva nabavljanje sirovina, repromaterijala ili gotovih proizvoda. Takav
proces iziskuje odredene metode sa dvije razlicite razine. U prvom dijelu ¢e se prikazati
strategijski zadaci nabave kao podloga za izbor dobavljaca u operativnom dijelu procesa
nabave. Primjer procesa nabave biti ¢e prikazan prema povijesnim podacima tvrtke koja se
bavi distribucijom eteri¢nih ulja. Dobiveni su podaci za jednu od kategorija proizvoda koje
plasiraju na trziste. Analizirati ¢e se prodaja od sije¢nja do prosinca u2019. godini. Preko
navedenih ulaznih podataka prikazanih Tablicom 2, ABC analizom ¢e se odrediti proizvodi
koji su bitni za financijsko kretanje poduzeéa. Nakon toga XYZ analizom c¢e se odrediti koji
proizvodi imaju stabilnu prodaju. Daljnjom primjenom unakrsne analize ¢e se prikazati
proizvodi u 9 skupina. Unakrsnom analizom ¢e se izdvojiti proizvodi koji imaju veliki utjecaj
na financijsko kretanje u poduzecu te proizvodi koji imaju stabilnu potraznju. Ostali
proizvodi se nece dalje razmatrati zbog malog udjela u ukupnoj prodaji ili neizvjesne
prognoze potraznje. Daljnji proces nabave ¢e se temeljiti na prognozi potraznje za proizvode
koji su izdvojeni unakrsnom analizom. Primjenom metode prognoze potraznje ¢e se uvidjeti
potrebe za nabavom proizvoda u 2020. godini. Nakon toga slijedi izra¢un ekonomske
koli¢ine nabave kojom se utvrduje politika nabavljanja, odnosno koliko proizvoda, u kojoj
koliCini 1 intervalu je potrebno narucivati proizvode. Na kraju ¢e se prema dobivenim
rezultatima vrednovati dobavlja¢i prema razli¢itim kriterijima i izabrati najbolji, a koji

udovoljava kriterijima koji su bitni za prethodne metode. Cijeli proces prikazan je Slikom 9.
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Analiza povijesnih EK ka kolici ——
onomska koliéina valuacija
podataka(ABC-XYZ Prognoza = s
analiza) => potraznje == nabave dobavljaéa
Strategijski zadaci Operativni zadaci

Slika 9. Nabava u poduzecéu

Izvor: Izradio autor

5.1. ABC analiza

Proces nabave krece analizom proizvoda koji su se prodavali 2019. godini. ABC-XYZ
analizom se ¢e se izdvojiti proizvodi koji su bitni za poslovanje, tj. koji imaju najvisi utjecaj
na financijsko kretanje u poduzecu. Tablica 2 prikazuje potraznju/prodaju proizvoda kroz

mjesece u 2019. godini i jedini¢nu vrijednost prodanih proizvoda.

Tablica 2. Ulazni podaci

Proizvod sijecanj veljaa oZujak  travanj svibanj lipanj  srpanj  kolovoz rujan listopad studeni prosinac prodaja 2018./artikl cijena/artikl (kn)
E212 108 92 100 92 108 105 9% 84 91 84 90 95 1147
C214 91 63 98 63 71 54 74 70 108 70 78 59 899
D869 58 54 57 50 54 60 70 49 52 45 49 54 654
7787 88 39 43 36 50 58 97 43 43 40 55 64 660
1458 84 172 185 215 199 232 92 189 203 236 219 256 2283
E215 60 56 64 7 7 59 66 61 70 79 84 65 813
A557 145 143 174 164 186 164 159 157 191 180 195 180 2038
W201 78 96 127 127 95 98 86 106 112 140 104 108 1276
P721 30 36 11 14 11 7 42 40 12 15 12 7 237
1444 69 62 58 56 61 48 61 68 63 61 60 58 725
1596 8 76 2 82 74 46 14 84 45 91 81 51 655
0882 52 45 49 45 52 53 57 49 54 49 57 58 620
E445 165 184 181 224 212 184 181 202 199 246 233 202 2411
T482 14 47 14 191 28 200 15 52 16 210 31 220 1038
R558 106 194 109 50 0 213 116 214 120 55 84 234 1496
G215 235 28 47 62 75 390 259 14 52 69 82 429 1742

Drugi korak prilikom kategorizacije proizvoda je izra¢unati ukupnu prodaju za 2019. godin
Nakon toga potrebno je odrediti postotnu vrijednost svakog pojedinog proizvoda u ukupnoj

vrijednosti prodaje. Sve navedeno prikazano je u Tablici 3.

400
150
92
380
530
123
39
340
120
20
30
55
250
300
130
90

u.
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Tablica 3. Kategorizacija ABC

Proizvod cijena/artikl (kn) Ukupno(vrijednost prodaje) kn Postotna vrijednost u prodaji
E212 400 458736 11,22%
C214 150 134889 3,30%
D869 92 60169 1,47%
2787 380 250854 6,13%
L458 530 1209896 29,58%
E215 123 99977 2,44%
AS557 39 79468 1,94%
w201 340 433912 10,61%
P721 120 28444 0,70%
Jaa4 20 14495 0,35%
L596 30 19636 0,48%
0882 55 34106 0,83%
E445 250 602824 14,74%
T482 300 311294 7,61%
R558 130 194504 4,76%
G215 90 156802 3,83%
Ukupno 4090007 100,00%

Prilikom kategorizacije proizvoda potrebno je sortirati proizvode od najviseg do najnizeg
prema postotnom udjelu u ukupnoj prodaji. Nakon toga potrebno je izra¢unati kumulativ za
svaki proizvod te dodijeliti kategorije A, B i C kako je prikazano u Tablici 3., a koje su
prethodno objasnjene. U kategoriju A se svrstavaju proizvodi koji imaju kumulativnu
vrijednost u prodaji do 70%, u B kategoriju 70-90% i C kategorija 90-100%.

Tablica 4. Kategorizacija proizvoda

Proizvod cijena/artikl (kn) Ukupno(vrijednost prodaje) kn Postotna vrijednost u prodaji Kumulativ ABC kategorizacija
L458 530 1209896 29,58% 29,58% A
E445 250 602824 14,74% 44,32% A
E212 400 458736 11,22% 55,54% A
W201 340 433912 10,61% 66,15% A
T482 300 311294 7,61% 73,76% B
7787 380 250854 6,13% 79,89% B
R558 130 194504 4,76% 84,65% B
G215 90 156802 3,83% 88,48% B
C214 150 134889 3,30% 91,78% C
E215 123 99977 2,44% 94,22% C
A557 39 79468 1,94% 96,17% C
D869 92 60169 1,47% 97,64% C
0882 55 34106 0,83% 98,47% C
P721 120 28444 0,70% 99,17% C
L596 30 19636 0,48% 99,65% C
J444 20 14495 0,35% 100,00% C
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5.2. XYZ analiza

XYZ analizom ¢e se utvrditi koji proizvodi imaju stabilnu potraznju odnosno kontinuiranu
potraznju, a kod kojih je potraznja diskontinuirana. Klasifikacija proizvoda XYZ analizom
temelji se na koeficijentu varijacije(KV) sortiraju¢i proizvode od najnizeg do najviseg. AKo
je koeficijent varijacije manji od 10% proizvodi se svrstavaju u grupu X, Y proizvodi imaju
koeficijent varijacije 10-25% i u grupu Z ostali. Koeficijent varijacije je omjer standardne
devijacije(SD) i prosjecne potraznje(PP) po artiklu. Vidi Tablicu 5.

Tablica 5. XYZ analiza

Proizvod sijecanj veljaCa ofujak travanj svibanj lipanj  srpanj kolovoz rujan listopad studeni prosinac SD pP Kv XVZ kategorizacija
0882 52 45 49 45 52 3 57 L) 54 [ 57 5 430 52 8,32% X
[71V) 108 % 10 2 108 105 % ) 91 ) 0 % 816 % 854% X
Jaa 69 62 58 56 61 @8 61 68 63 61 60 58 530 60 877% X
AS57 145 143 174 164 186 164 159 157 191 180 195 180 16,62 170 9,79% X
D869 58 5 57 50 54 60 0 It 5 %5 I 54 6,11 55 11,2% Y
£445 165 184 181 24 M2 184 181 202 19 26 33 202 23,05 201 147 Y
E215 60 5% 64 n 7 5 66 61 0 7 8% 65 845 68 14M% Y
W201 B % 1w 1w % % 8% 106 112 140 14 108 13 106 16,20% Y
(il il 63 %8 63 it 5 7 0108 0 B 59 15,62 5 20,84% Y
1458 8 1’ n W™ R 2 1’ W B N B 5089 19 2,75% 2
7781 8 3 83 3% 50 58 9 It} 8 40 55 o4 1855 55 B7% 1
15% 8 76 2 8 7 % 14 ) %5 91 81 51 30,60 55 56,10%
RS58 06 194 109 50 0 M3 1 w1 55 B nu 125 57,08% Z
P71 30 3% 1 14 1 7 Y] 40 1 15 1 7 12,7 0 64,67%
G215 35 B Iy 62 B M 1 5 69 YL 13916 145 95,85% Z
48 1% 4 | B 0 15 52 6 0 W 85,08 8 98,39% Z

5.3. Unakrsna analiza

Nakon provedbe ABC i XYZ analize izraduje se nova unakrsna analiza, prikazana
Tablicom 6. Kako je ranije spomenuto artikli se dijele u devet skupina prema kojima se
kona¢no moze odrediti kakva bi trebala biti politika nabavljanja artikala i drZzanja zaliha

tvrtke.
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Tablica 6. Unakrsna metoda

Proizvod Postotna vrijednost u prodaji ABC XYz
L458 29,58%

E445 14,74%

E212 11,22%

W201 10,61%

T482 7,61% BZ
2787 6,13% BZ
R558 4,76% BZ
G215 3,83% BZ
C214 3,30% CY
E215 2,44% CcyY
A557 1,94% CX
D869 1,47% CcyYy
0882 0,83% CX
P721 0,70% Cz
L596 0,48% Cz
1444 0,35% CX

Skupinama AX, AY 1 BX treba pokloniti veliku pozornost kako bi se postigle §to povoljnije
nabavne cijene i opskrba uz $to manje zalihe. U ovoj skupini se nalaze proizvodi koji imaju

veliki udio u ukupnoj prodaji a potrosnja im je kontinuirana.

Skupinama AZ, BY i CX treba pokloniti u nabavi i dispoziciji materijala normalnu (srednju)

pozornost i organizirati pojedina¢nu opskrbu prema potrebama korisnika.

Skupinama BZ, CY i CZ pridaje se malena pozornost, potrebe se utvrduju stohasticki;
opskrba se realizira sa vlastitih zaliha, ponekad se nabavlja u koli¢inama za jednogodi$nje

potrebe ili se opskrba prepusta dobavljacu (outsourcing).

5.4. Metoda pomicnih prosjeka-prognoza potraznje za 2020. godinu

U unakrsnoj analizi su izdvojeni proizvodi koje je potrebno detaljnije analizirati. To su
proizvodi koji pripadaju skupinama AX, AY, BX, AZ, BY i CX dok se ostali proizvodi nece

dalje analizirati. Navedeni proizvodi prikazani su u Tablici 7.

45



Proizvod sijecanj veljaca

0882 52
E212 108
444 69
A557 145
E445 165
W201 8
1458 84

45
92
62
143
184
96
1

ozujak

49
100

58
174
181
127
185

travanj

45
92
56
164
24
127
215

Tablica 7.Prikaz kategoriziranih proizvoda

svibanj

52
108
61
186
212
9%
199

53
105
a8
164
184
98
232

srpanj

57
98
61
159
181
86
9

kolovoz rujan

49
84
68
157
202
106
189

54
91
63
191
199
112
203

49
84
61
180
26
140
236

57
90
60
19
233
104
219

58
95
58
180
202
108
256

listopad studeni prosinac ukupno/prodaja2019. ABC

620 C
1147 A

75C
2038 C
411 A
1276 A
283 A

XYZ

N < < X > > >

Sada slijedi metoda prognoze potraznje navedenih proizvoda za 2020. godinu. KoriSten je

tromjese¢ni pomicni prosjek. Dakle, prosjek prethodne tri tocke daje prognozu za sljede¢u. U

ovom primjeru prognoza za travanj je prosjek prethodna tri mjeseca. Na takav nacin su

izraCunate prognoze za sve preostale mjesece sto je prikazano Tablicama 81 9. Ovu metodu

je moguce koristiti sa velikom to¢nos$¢u ukoliko je prodaja stabilna i kontinuirana, odnosno

ako nema velikih oscilacija u potraznji. Ovom metodom najto¢niji rezultati ¢e biti za skupinu

proizvoda X bududi da je potraznja za tim proizvodima kontinuirana, bez velikih fluktuacija.

Proizvod 0882 prodaja 2019

sijecan;j
veljaca
ozujak
travanj
svibanj
lipanj
srpanj
kolovoz
rujan
listopad
studeni
prosinac

Proizvod J444

sijeCanj
veljaca
ozujak
travanj
svibanj
lipanj
srpanj
kolovoz
rujan
listopad
studeni
prosinac

52
45
49
45
52
53
57
49
54
49
57
58

prodaja 2019

69
62
58
56
61
48
61
68
63
61
60
58

prognoza 2020

49
46
49
50
54
53
53
51
53

prognoza 2020

63
59
58
55
57

22RE

Proizvod E212

sijecanj
veljaca
oZujak
travanj
svibanj
lipanj
srpanj
kolovoz
rujan
listopad
studeni
prosinac

Proizvod A557

sijecanj
veljaca
ozujak
travanj
svibanj
lipanj
srpanj
kolovoz
rujan
listopad
studeni
prosinac

Tablica 8. Prognoza potraznje 2020.

prodaja 2019

prodaja 2019

108
92
100
92
108
105
98
84
91
84
90
95

145
143
174
164
186
164
159
157
191
180
195
180

prognoza 2020

100
95
100
102
104
96
91
86
88

prognoza 2020

154
160
175
171
170
160
169
176
189
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Tablica 9. Prognoza potraznje u 2020.

Proizvod E445 prodaja 2019 prognoza 2020 Proizvod L458 prodaja 2019 prognoza 2020
sijecan;j 165 sijecan;j 84

veljaca 184 veljaca 172

oZujak 181 oZujak 185

travan;j 224 176 travan;j 215 147
svibanj 212 196 svibanj 199 191
lipanj 184 205 lipanj 232 200
srpanj 181 206 srpanj 92 215
kolovoz 202 192 kolovoz 189 175
rujan 199 189 rujan 203 171
listopad 246 194 listopad 236 162
studeni 233 216 studeni 219 210
prosinac 202 226 prosinac 256 219

Proizvod W201 prodaja 2019 prognoza 2020

sijeCanj 78

veljaca 96

oZujak 127

travanj 127 117
svibanj 95 116
lipanj 98 107
srpanj 86 93
kolovoz 106 97
rujan 112 101
listopad 140 119
studeni 104 119
prosinac 108 117

5.5. Ekonomska koli¢ina nabave

Kao §to je ve¢ ranije navedeno, metoda ekonomske koli¢ine nabave se koristi kada je
potraznja poznata, §to je u ovom slucaju zapravo prognoza buduée potraznje. Prognozirana
potraznja za proizvod E212 od ozujka do prosinca 2020. je 861 komad ( R ). Prema
iskustvenim procjenama poduzeca troSak jedne narudzbe je 1200kn ( C ), a troskovi drzanja
tih proizvoda u razdoblju od 9 mjeseci na zalihama su 200kn ( H ), dok je vrijeme isporuke

17 dana ( L ). Ekonomska koli¢ina nabave se ra¢una po formuli:3

31 Diana Bozi¢, Nastavni materijali iz kolegija Upravljanje zalihama, Fakultet prometnih znanosti
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2*%C *R 2xC *R
PxF H

Gdje je:

P =Jedini¢ni troSak nabave

R= Prognozirana potraznja u periodu vremena (mjesec, godina)
C=Trosak po nabavi (ne po jedinici nabave-artikl)

Q = Koli¢ina jedinica-artikala koja se nabavlja

F = Koeficijent troSka drZzanja zaliha

H= P*F ( trosak drZanja zaliha)
Q(E212) =102- broj proizvoda za narudzbu
=17/230=0,074 puta tijekom 9 mjeseci ili 0,074*270=

-230- broj radnih dana tijekom 9 mjeseci

-270- ukupan broj dana tijekom 9 mjeseci

Analogno gore izraCunatom, slijedi proracun za ostale proizvode prikazano u Tablici 10.

Tablica 10. Ekonomska koli¢ina nabave

prognoza 2020(ozujak-prosinac) Q
Proizvod 0882 458 74
Proizvod E212 861 102
Proizvod E445 1801 147
Proizvod L458 1689 142
Proizvod J444 540 80
Proizvod A557 1523 135

Proizvod W201 985 109



5.6. Operativni procesi nabave u poduzecu- evaluacija dobavljaca

Nakon odredivanja strategije nabave primjenom za to predvidenih metoda, a koja prethodi
operativnim zadacima, slijedi prikaz operativnih zadataka. Budu¢i da je odredeno koji
proizvodi su potrebni, u kojoj koli¢ini te je odreden interval nabave za navedene proizvode,
u razgovoru sa predstavnicima poduzeca proces nabave se nastavlja ovim slijedom, prikazano
na Slici 10.

Upit p Panude : Vrednovanje [ Narudzba

dobavljada dobavljaéa

Preuzimanje
robe i plaéanje
narucéene rabe

dabavijaéima

Slika 10. Operativni procesi nabave u poduzecu

Izvor: Izradio autor

Nakon odredivanja strategije nabave, na 0snovu gore izracunatih podataka Salje se upit
elektronickom postom prema viSe dobavljac¢a. U sadrzaju samog upita navedeni su potrebna
koli¢ina proizvoda, naziv i adresa poduzecéa, datum upita i Sifru upita na koju se dobavljac
treba pozvati u ponudi, opis predmeta za koji se Salje upit, rok isporuke predmeta nabave,
adresa odredi$ta na koju se otprema roba, nacin pla¢anja i rok dostavljanja ponude. Nakon
odredenog roka dostavljanja ponude koji je sadrzan u samom upitu, pristigle ponude od
strane dobavljaca djelatnici poduzeca dalje analiziraju prema razli¢itim kriterijima koji ¢e biti

prikazani u nastavku.

Ocjenjivanje dobavljaca se vrsi prema vise kriterija. Za proces nabave koristena je metoda
ekonomske koli¢ine nabave, koja je ovisna o pouzdanosti dobavljaca, a daje rezultate pod

uvjetima najnizih cijena. Dva glavna kriterija prema kojima ¢e se odredivati ponude
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dobavljaca ¢e biti kriterij cijena i pouzdanost dobavljaca koji ¢e imati najveci utjecaj prilikom
odabira dobavljaca, dodjeljujuéi im odredeni faktor(ponder vaznosti). Cilj analize ponuda i
dobavljaca je da se obuhvati sve kriterije koji su znacajni za ocjenjivanje ponuda i izbor
najpovoljnije. Budu¢i da ovi podaci nisu bili dostupni u trenutku pisanja rada, prikazat ¢e se

primjer vrednovanja tri ponude i izbor najpovoljnije:

Tablica 11. Ocjenjivanje dobavljaca(ulazni podaci)

Isporuka
Faktor(ponder vaznosti) Ponudenacijiena  Ukupnibrojisporuka  od togapravovremeno  prifwacene isporuke
Cijena 100 DobavljacA 119 9 9 8
Pouzdanost isporuke 80 DobavljacB 1300 1 9 9
Kakvoca 40 Dobavjac C 1350 1 10 10

Indeks kakvoée se ra¢una po formuli:*?
. A-96
Qi =96 + — VB

Gdje je:
A-postotak prihvacenih isporuka

B-broj izvrSenih isporuka

Tablica 12.Indeks kakvoce

prihvacene isporuke  Ukupnibrojisporuka  postotak prihvacenihisporuka  Qkakvoca) faktor  Indeks kakvoce

DobavljacA 8 9 88,89 83,89 40 3
DobavljacB 9 12 7,75 74,75 40 8,7
Dobavljac C 10 1 90,37 90,37 40 36,15

Indeks cijene se ra¢una primjenom dolje navedene formule, a rezultat pomnozimo sa

faktorom(ponderom vaznosti).

Ci=Nc/Dc

32 Vilim Feri$ak Nabava: Politika — strategija — organizacija-management, Zagreb, 2002
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Gdje je:
Nc-najniza cijena
Dc-dobavljaceva cijena

Tablica 13. Indeks cijene

Ponudenacijena NajniZacijena Faktor Indeks cijene
Dobavlja¢ A 1190 1190 100 100
Dobavlja¢ B 1300 1190 100 91,53
Dobavlja¢ C 1350 1190 100 88,14

Indeks pouzdanosti isporuke se racuna tako da broj pravovremeno pristiglih isporuka

pomnoZzimo sa faktorom(ponder vaznosti) te podijelimo s ukupnim brojem isporuka.

Tablica 14. Indeks pouzdanosti

ukupni broj isporuka pravovremene isporuke faktor indeks pouzdanosti
Dobavljac A 9 9 80 80
Dobavlja¢B 12 9 80 60
Dobavlja¢ C 11 10 80 72,72

Zbrajanje svih dobivenih indeksa pojedina¢no, rezultira ukupnom ocjenom dobavljaca kako

je prikazano Tablicom 14.

Tablica 15. Ukupna ocjena dobavljaca

Kriterij Dobavljac A Dobavlja¢B Dobavlja¢C

Cijena 100 91,53 88,14
Pouzdanost isporuke 80 60 72,72
Kakvoca 35 28,7 36,15
Ukupni indeks 215 180,23 197,01

U ovom primjeru najbolje ocijenjen je dobavlja¢ A. U ovoj metodi je potrebni uvesti 1 neka
ograni¢enja, odnosno najnizi prag za pojedini kriterij. Ako neki dobavlja¢ za neki kriterij ne
zadovoljava taj prag, iskljucuje ga se iz daljnjeg ocjenjivanja. Provedba ovog sustava

vrednovanja zahtijeva dosta racunanja pa je za njegovu primjenu potrebno racunalo.

Nakon odredivanja najboljeg izbora dobavlja¢a, obi¢no putem elektroni¢ke poste se Salje
potvrda narudzbe prema dobavljacu. Isporuka naru¢ene robe ide u skladiste poduzeca kako je

i navedeno u potvrdi narudzbe. Skladisni djelatnici na osnovu poslanih dokumenata uz robu
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pregledavaju robu na ulazu u samo skladiste tj. odgovora li pristigla roba po koli¢ini, ima li
pristigla roba ostecenja itd. Nakon pregleda robe od strane skladista, skladisni djelatnici
izdaju dokument (skladi$na primka). Skladisni djelatnici dokumente koji su pristigli uz robu,
te skladiSnu primku dostavljaju sluzbi nabave, koja te dokumente dalje usporeduje. Nakon
pregleda i usporedbe dokumenata, i ukoliko su podaci uskladeni sluzba nabave dostavlja ih u

financijsku sluzbu poduzeca koja placa racun prema dobavljacu.

5.7. Mogucnosti poboljsanja procesa

Analizom sustava nabave u tvrtki uoc¢eno je da se najveci problem u poslovanju odnosno pri
procesu naruc¢ivanja javlja prilikom narudZbe prema dobavljac¢ima. Posao se obavlja ru¢no,
zahtjeva mnogo vremena te se povecava mogucnost pogreske. Nadalje, prilikom prihvata
robe u skladiSte, roba se pregledava takoder rucno, bez informaticke opreme, Sto dodatno
usporava zavrsetak procesa. Uvodenjem programske podrske koja objedinjuje sve navedene
procese u poslovanju poduzeca, taj problem bi se smanjio te bi proces nabave bio efikasniji

1 brzi, a samim time 1 logisticki troSkovi manji.
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6. Zakljucak

Cilj opskrbnog lanca je stvoriti §to vecu vrijednost kod kretanja proizvoda od proizvodaca
do krajnjeg kupca. Kretanje proizvoda u opskrbnom lancu mozemo podijeliti u Cetiri faze:

faza nabave, faza proizvodnje, faza distribucije i faza potrosnje.

Nabava je od iznimne vaZnosti za poslovanje tvrtke, jer obuhvaca dostavu proizvoda
(sirovina, repromaterijala) za proizvodnju ili gotovih proizvoda za daljnju distribuciju i
prodaju krajnjim korisnicima na vrijeme i na odredeno mjesto, te time donosi profitabilnost
tvrtkama.

Vecina problema logistickih procesa, pa tako 1 nabave, mozZe se svesti na probleme
optimiranja, posljedi¢no smanjenje troskova, sto je cilj svakog poslovnog subjekta. Strateski
zadaci nabave su optimizacija zaliha, analiza troskova nabavljanja, analiza potencijalnih
dobavljaca kao 1 izbor sustava koji osigurava kontinuitet i ekonomicnost opskrbe. Ako prema
procesu nabave pristupamo sustavno, kontrola zaliha primjenom ABC, XYZ i unakrsne
metode, evaluacija dobavljaca prema razli¢itim indeksima i primjenom metode ekonomske
koli¢ine nabave, efikasno se mogu rijesiti problemi u procesu nabave, smanjiti troSkovi
tvrtke, osigurati kontinuitet opskrbe i nesmetano odvijanje kako proizvodnje tako i

distribucije proizvoda.

Primjenom navedenih metoda se predlozilo moguce rjeSenje prilikom procesa nabave
koje efikasno mogu smanjiti logisticke troSkove, a da pritom zadovolje potrebe krajnjeg
korisnika i kontinuiranost opskrbe. Primjena rac¢unala programskih alata prilikom izrade ovih

metoda ¢e biti od sve veéeg znacaja, a ujedno olakSavaju i ubrzavaju procese u tvrtki.

Analizom procesa nabave u poduzecu, zaklju€uje se da primjena informaticke opreme i
programskih alata u poslovanju poduzec¢a, mogu doprinijeti brzem i efikasnijem savladavanju
problematike poslovanja poduzeca, odnosno potrebnog vremenskog perioda obavljanja

poslova, a samim time i smanjenjem troSkova poslovanja u cjelini.
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