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SAZETAK

Upravljanje lancem opskrbe u prehrambenoj industriji ukljucuje aktivnosti ili radnje od
proizvodnje, distribucije i potrosnje za u¢inkovito upravljanje pitanjima kvalitete 1 sigurnosti

hrane.

Uloga nabave postala je viSe strateSka, $to je dovelo do promjena u upravljanju nabavom.
Uloga strategije nabave takoder se povecala, a danas je neophodno da tvrtke imaju strategije

nabave kako bi definirale svoje djelovanje u tom sustavu.

Strategija nabave sastoji se od nekoliko elemenata, a najvazniji su odnosi s dobavljac¢ima, koji
su s vrijednosne perspektive jedan od glavnih elemenata strategije nabave. Elementi i uloga
strategije nabave analizirani su na primjeru prehrambene industrije, a predstavljeni na

prakticnom primjeru tvrtke Franck d.d.

Kljucne rijeci: strategija nabave, prehrambena industrija, odrZivo poslovanje, Franck
d.d.

SUMMARY

Supply chain management in the food industry involves activities or actions from production,
distribution and consumption to effectively manage food quality and safety issues. The role of
procurement has become more strategic, leading to changes in procurement management. The
role of procurement strategy has also increased, and today it is necessary for companies to
have procurement strategies to define their operations in that system. The procurement
strategy consists of several elements, the most important being the relationships with
suppliers, which are one of the main elements of the procurement strategy from a value
perspective. The elements and role of the procurement strategy are analyzed in the example of

the food industry, and presented in the practical example of Franck d.d.

Keywords: procurement strategy, food industry, sustainable business, Franck d.d.
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1. UvOD

Industrija hrane i pic¢a postala je visoko konkurentno podrucje s proizvodacima koji se
suocavaju s nekoliko izazova. Za igra¢e u toj industriji postalo je bitno transformirati na¢in na
koji nabavljaju, preciziraju i upravljaju sirovinama koje su im potrebne kako bi smanjili
troskove, udovoljili promjenjivim sklonostima potrosaca i upravljali rizicima. SloZeni procesi
koji karakteriziraju industriju hrane i1 pi¢a donose opseznu listu izazova, ukljucujuci
ogranicene profitne marze, pokvarljive proizvode, stroge drzavne propise i promjenjive ukuse
potroSaca. U poslovanju s prehrambenim proizvodima kupci se suoc¢avaju ne samo s rizikom
neodgovarajuée opskrbe, ve¢ i s rizikom cijena svojstvenim sezonskim i potencijalno
nestabilnim robnim trziStima. U ovom izazovnom okruzenju, igra¢i u prehrambenom
sektoru prisiljeni su preispitati nac¢in na koji odabiru, preciziraju, proizvode i upravljaju
svojim sastojcima. Najbolji od njih to ¢ine holistickim pristupom koji moze otkriti inovativne
nacine za smanjenje ukupnih troskova ili pronalazenje skrivene vrijednosti u lancu opskrbe
sirovinama. PronalaZenje i osiguravanje ovih izvora vrijednosti zahtijeva da prehrambene
tvrtke promijene nacin na koji provode svoje aktivnosti nabave. To pak zahtijeva nove
vjestine, alate i procese. Nabava predstavlja podru¢je na koje se proizvodaci hrane mogu

usredotociti kako bi poboljsali dobit, uslugu i ukupnu kvalitetu svojih proizvoda.

1.1. Predmet i cilj rada

Predmet ovog rada je utvrditi znacaj nabavne funkcije u prehrambenoj industriji te opisati
procese karakteristicne za industriju hrane i pi¢a, kao 1 izazove nabave u spomenutoj
industriji.

Cilj rada je prikazati nacin odbira, preciziranja, proizvodnje 1 upravljanja u procesu nabave te

isto prikazati na konkretnom primjeru Franck d.d.-a.

1.2. Metode istraZivanja

Prilikom izrade rada koriStene su sljede¢e metode istrazivanja: metode sinteze i analize,
metoda komparacije, metoda klasifikacija, metode indukcije i dedukcije te deskriptivna
metoda. Literatura koriStena za izradu rada je znanstvena i strucna literatura te ostali

sekundarni izvori podataka iz klasi¢nih i online izvora.



1.3. Struktura rada

Rad je podijeljen u Sest cjelina. U uvodnom je dijelu ukratko izlozena problematika obradena
u radu, predmet 1 cilj rada te koriStene metode pri izradi istoga. U drugom dijelu se pojmovno
odreduje funkcija nabave te se navodi uloga i funkcija iste. Tre¢i dio rada obraduje izazove
nabavne funkcije u prehrambenoj industriji, dok Cetvrti dio rada donosi pregled postupka
nabave. Peti dio rada objasnjava proces 1 postupak nabavne funkcije u poduzecu Franck d.d.

Zakljuéni dio rada sumira ¢injenice navedene u prethodnim poglavljima.



2. POJMOVNO ODREDENJE I ULOGA FUNKCIJE NABAVE

2.1. Pojmovno odredenje nabave

,Nabava je funkcija i djelatnost poduzeca i drugih poslovnih sustava, koja se brine o opskrbi
materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnim za realizaciju ciljeva poslovnog
sustava‘“.* Ukljucuje proces koji se provodi unutar organizacijske jedinice koja je odgovorna

za opskrbu zaliha robe i usluga u pravom kvalitetu, koli¢ini i cijeni u pravo vrijeme.

Pojam nabava Cesto se zamjenjuje rije¢ju kupnja ili opskrba. Uz to, u novije vrijeme takoder
poistovjecuju pojmovi kao $to su materijalno poslovanje i logistika, a sve se vise koristi i

pojam marketing nabave.?

Definiranje gore navedenih pojmova nuzno je zbog velike vaznosti nabave s aspekta troskova
i stvaranja odnosa s trziStem nabave, ali i vaznosti materijalnih operacija i logistike kojoj je
cilj racionalizirati troSkove i posti¢i stabilnost kretanja robe izmedu trziSta nabave i

potrosackog trzista.>

Nabava znaci opskrbu radne organizacije robom klju¢nom za izvrSenje odredene poslovne
aktivnosti. Primjerice, u proizvodnoj radnoj organizaciji nabava ima zadatak osigurati sva

potrebna sredstva koja ¢e se koristiti za proizvodnju, §to znadi izvrienje plana.’

2.2. Nabava u uZem i Sirem smislu
Koncept nabave u uzem smislu (eng. Purchasing, Acquisition) karakterizira izvodenje
operativnih zadataka u procesu nabave objekata za nabavu.

To su poslovi koje je potrebno kontinuirano obavljati kako bi se postigle potrebe i zahtjevi
opskrbe poslovnog sustava objektima nabave odgovarajuce kvalitete, u Zeljenoj koli¢ini, po

odgovaraju¢im cijenama, rokovima, na danom mjestu i uz odgovarajucu uslugu.

Operativni zadaci funkcionalne nabave su: procjena i uskladivanje zahtjeva za nabavu, analiza

1 pracenje trziSta nabave, razmatranje i procjena ponuda dobavljaca, odabir najbolje ponude i

! Ferigak, V., Stihovi¢, L. (1989) Nabavno i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb., str. 1.
? Ibid., str. 2.

* Ibid., str. 2.

* Medvescek, 1. (1977) Nabava u industrijskoj radnoj organizaciji, Informator, Zagreb., str. 2.



narucivanje, pracenje rokova isporuke, prikupljanje i provjera posiljki, provjera fakture

dobavljaca, prigovori, kontinuirana i to¢na evidencija nabave.’

Nabava u Sirem smislu ukljucuje strateske zadatke o kojima ovise rezultati i dobit poslovnog
sustava. Zadaci nabave u Sirem smislu su pripremiti najbolju moguéu uporabu trzista nabave,
kako bi pozitivno utjecali na potro$nju i prodaju proizvodnje definiranjem vrsta, oblika i
strukture inputa koriste¢i potencijal dobavljaca i uzimajuci u obzir zastitu okoliSa, kako bi se
bolje zadovoljiti zahtjevi potrosaca, kako bi se maksimalizirali u¢inci i dobit poslovnog

sustava.

U sirem smislu nabava uz operativne zadatke obavlja i strategijske zadatke, kao S§to su
"stohasti¢ko 1 deterministicko utvrdivanje potreba, provedba ABC-XYZ analize, istraZivanje
trziSta nabave, kontroling, benchmarking, kontrola, revizija poslovanja nabave, vrijednosna
analiza nabave, izraCunavanje i praéenje trendova ponude i potraZnje na trziStu nabave,

analiza dobavljaca, troskova i cijena itd.«®

Zadaci nabave su istrazivanje nabave, konstantno istrazivanje svih ¢imbenika koji utjecu na
pripremu i modeliranje odluka o nabavi. Tijekom istrazivanja vazno je kombinirati
znanstvene metode iz nekoliko podrucja, te kontinuirano promatranje i vrednovanje podataka,

kao 1 njihovo uparivanje kako bi se kona¢no donijela najprikladnija odluka.

Primjenom ovih zadataka postizu se nizi troskovi te se povecava izvedba i nabave i cijele
tvrtke. Uz pocetne zadatke, nabava obi¢no ukljucuje zadatke skladiStenja, transporta i
zbrinjavanja otpada, viSska materijala i nepotrebne opreme. Sa stajaliSta objekta, nabava u

Sirem smislu, osim nabave materijala, ukljucuje 1 nabavu usluga, prava, energije i sredstava za

rad.’
2.3. Ciljevi nabave
Ciljevi su najvaznije karakteristike svake tvrtke i neizravno su povezani s misijom i vizijom.

Veze ih Cinjenica da je misija zapravo glavni cilj tvrtke, a vizija se konkretnije prikazuje kroz

ciljeve.®

® Feridak, V., Stihovi¢, L. (1989) Nabavno i materijalno poslovanje, Informator, Zagreb., str. 3.
® Ibid., str. 3.

" Ibid., str. 4.

® Galeti¢, L. (2011) Organizacija velikih poduzeéa, Sinergija, Zagreb., sr. 33.



Glavni razlog definiranja i postizanja ciljeva je postizanje svrhe nabave. Za postizanje ciljeva
potrebno je izvrsiti odgovarajuée zadatke, jer su ciljevi osnova za utvrdivanje zadataka

funkcije nabave.’

U gospodarstvu postoji op¢i Cilj nabave, a to je postizanje maksimalne dobiti, uz njega je
potrebno definirati i niz drugih ciljeva koji ¢e omoguciti dugoro¢no postizanje opéeg cilja.
Ciljevi se promatraju smanjenjem troSkova i zadovoljavanjem potreba organizacije. Pored
nizih troSkova za materijale i usluge, ostalim troskovima treba upravljati 1 njima upravljati
kako bi imali Koristi svi dionici. Potrebno je uskladiti potrebe trzisne nabave za dobavljace,

kupce proizvoda i usluga i vlastitu organizaciju.'®
U suvremenom poslovanju opéi su ciljevi nabave da se pribave materijali i usluge™:

- ,funkcionalno odgovarajuce kakvoce;

- po najpovoljnijoj cijeni;

- u ekonomicnoj koli¢ini;

- upravo vrijeme;

- s najpovoljnijih izvora;

- uz visoki servis isporuke;

- uz postizanje najve¢e moguce zastite okolisa i prirodnih resursa;
- uz najmanje rizike;

- uz najnize troskove;

- uz dobre odnose s dobavlja¢ima.*

Glavni cilj nabave je osigurati ujednacen tijek proizvodnog procesa, pravodobnu i
ekonomi¢nu nabavu potrebnih materijala, sirovina i ostalih potrebnih resursa. Tok

proizvodnog procesa ukljucuje pronalazenje, skladiStenje i izdavanje.12

Ekonomski ciljevi su ostvarivanje dobiti, povecanje ekonomi¢nosti, likvidnosti, poveéanje

prodaje.

Sigurnosni ciljevi postiZzu se na nacin da se tvrtka temelji na poslovima koji su manje rizi¢ni, a

ne na onima koji su visokog rizika i koji obecavaju vecu dobit. Kada se postave ti ciljevi,

% Krpan, Lj., Mar3ani¢ R., Varga D. (2015) Organizacijska struktura nabave u poslovnim procesima. Tehnigki
glasnik, Vol. 9, 3. izdanje, str. 327.

% Manning, L., Baines, R., Chadd, S. (2006), Quality assurance models in the food supply chain, British Food
Journal, Vol. 108 No. 2, str. 91.

! Ferisak, V. (2002) Nabavna politika, strategija, organizacija, management, vlastito izdanje, Zagreb., str. 26.
12 Sikavica, P., Novak M. (1993) Poslovna organizacija, Informator, Zagreb., str. 56.



organizacija u manjoj mjeri ovisi o radnoj snazi jer se uglavnom Kkoriste automatizirani

strojevi. Zbog velike sigurnosti automatski dolazi do manje ekonomic¢nosti i profitabilnosti.

Ciljevi moc¢i ovise o koncentraciji potreba, trziSnim performansama, financijskoj neovisnosti,

druStvenom utjecaju, pa ih treba postaviti s ovih gledista.

Ciljevi koji ukljuCuju drustvene odnose i1 zastitu okoliSa su ciljevi zaposljavanja, odnosi s
drugim organizacijama, ciljevi eticke orijentacije, ciljevi uklanjanja poslovanja s
nedemokratskim zemljama, davanje prioriteta u nabavi tvrtkama koje zaposljavaju osobe s

invaliditetom, smanjenje emisija."®

Ciljevi koji podrazumijevaju drustvene odnose i1 zaStitu okoliSa su ciljevi zaposljavanja,
odnosa s drugim organizacijama, ciljevi etickog usmjerenja, ciljevi eliminiranja poslova s
nedemokratskim drzavama, davanje prednosti u nabavi tvrtkama koje zaposljavaju invalide,

. . e . . 14
reduciranje emisije Stetnih plinova.

Osnovno pravilo za kvalitetno ostvarenje strategije tvrtke je teznja za odrzavanjem
dugoro¢nih odnosa s najvaznijim dobavlja¢ima, poboljSanju kvalitete proizvoda i smanjenju
troSkova. Nastoji smanjiti pogreSke na proizvodu i savjetovati se s dobavljac¢ima o dizajnu i

procesu oblikovanja proizvoda u organizaciji.*

2.4. VaZnost strategije nabave

Globalizacija stalno stvara nove izazove, rizike i moguénosti, $to upravljanje nabavom i

opskrbom i proces nabave ¢ini sve sloZenijim.®

Kako bi osigurale dugoro¢nu dostupnost kriticnih predmeta po konkurentnim cijenama,
organizacije trebaju dobro razvijenu strategiju nabave na temelju sustavne analize. Tijekom
posljednja dva desetljea velina pozornosti usmjerena je na razvijanje odgovarajucih
strategija nabave koje uzimaju u obzir karakteristike odnosa kupca i dobavljaca,

meduovisnosti, planiranje temeljeno na strategiji i klasifikacije na temelju proizvoda.17

TeoretiCari i prakticari nabave shvatili su da ne postoji jedinstvena strategija. Uspje$no

upravljanje opskrbom mora rjeSavati razlicite kupljene predmete i odnose kupca i dobavljaca

* Ibid., str. 57.

* Ibid., str. 57.

> Vouk, R. (2005) uloga menadZmenta opskrbnog lanca u pove¢anju konkurentnosti poduze¢a. Ekonomski
pregled Vol. 56, 11. izdanje, str. 1014.

*° Ibid., str. 1015.

' Ibid., str. 1015.



razli¢itim nabavnim strategijama, jer se odgovarajua pitanja 1 izazovi mogu znacajno

razlikovati.

Nabava je postupak pronalazenja i pristajanja na uvjete te stjecanje dobara, usluga ili radova
iz vanjskog izvora, Cesto putem natjecaja ili natjeCajnog postupka. Nabava uglavnom
ukljucuje donosenje odluka o kupnji u uvjetima oskudice. Ako su dostupni relevantni podaci,
dobra je praksa koristiti metode ekonomske analize poput analize troSkova i koristi ili analize

korisnosti.

Nabava kao organizacijski postupak ima za cilj osigurati da kupac prima robu, usluge ili radi
po najboljoj mogucoj cijeni kada se usporeduju aspekti kao Sto su kvaliteta, koli¢ina, vrijeme i
mjesto. Korporacije i javna tijela ¢esto definiraju procese kojima je cilj promicanje poStene i
otvorene konkurencije za njihovo poslovanje, istovremeno umanjujuéi rizike poput

izlozenosti prijevari i tajnom dogovaranju.

Gotovo sve odluke o kupnji ukljucuju ¢imbenike kao Sto su isporuka i rukovanje, granicna
korist i oscilacije cijena. Organizacije koje su usvojile perspektivu drustvene odgovornosti
poduzeéa takoder ¢e vjerojatno zahtijevati da za svoje aktivnosti nabave uzimaju u obzir $ira

drustvena i eticka razmatranja.

Formalizirano stjecanje dobara i usluga vuce korijene iz vojne logistike, gdje su drevnu
praksu trazenja hrane i pljacke preuzeli profesionalni intendanti, termin koji potjece iz 17.
stolje¢a. Prvi pisani zapisi o onome S§to bi sada bilo prepoznato kao odjel nabave za

industrijsku operaciju nalaze se u Zeljeznickim tvrtkama 19. stoljeca.

Treba razlikovati analize bez rizika od onih s rizikom. Tamo gdje je rizik povezan, bilo u

troSkovima ili u koristima, treba primijeniti koncept najbolje vrijednosti.

Aktivnosti nabave takoder su Cesto podijeljene u dvije razliCite kategorije, izravnu 1 neizravnu
potroSnju. Izravna potroSnja odnosi se na nabavu povezanu s proizvodnjom koja obuhvaca sve

stavke koji su dio gotovih proizvoda, poput sirovina, komponenata i dijelova.

Izravna nabava, koja je fokus u upravljanju lancem opskrbe, izravno utje¢e na proizvodni
proces proizvodnih poduzeca. Suprotno tome, neizravna nabava odnosi se na stjecanje koje
nije povezano s proizvodnjom: dobivanje ,,operativnih resursa“ koje poduzece kupuje kako bi

omogucilo svoje poslovanje.



Neizravna nabava obuhvaca Sirok spektar robe i usluga, od standardiziranih predmeta poput
uredskog materijala i maziva za strojeve do slozenih i skupih proizvoda i usluga poput teske

opreme, savjetodavnih usluga i usluga outsourcinga.

Nabava je jedna komponenta Sireg koncepta akvizicije. Obicno se nabava promatra vise
takticke naravi (postupak fizicke kupnje proizvoda ili usluge), a akvizicija je vise strateske i

sveobuhvatne naravi.

Institut za upravljanje opskrbom definira stratesko nabavljanje kao postupak identificiranja
izvora koji bi mogli pruziti potrebne proizvode ili usluge za narucitelje. Pojam nabava koristi
se kako bi odrazavao cjelokupni postupak ili ciklus nabave, a ne samo takticke komponente.
Institut definira nabavu kao organizacijsku funkciju koja ukljucuje razvoj specifikacija,
analizu vrijednosti, istrazivanje trziSta dobavljaCa, pregovaranje, aktivnosti kupnje,
upravljanje ugovorima, kontrolu zaliha, promet, prijem i pohranu. Kupnja se odnosi na glavnu

funkciju organizacije koja je odgovorna za nabavu potrebnih materijala, usluga i opreme.

Dinami¢na priroda medunarodnog i domaceg poslovnog okruzenja natjerala je mnoga
poduzeéa da svoje dobavljace smatraju produzetkom svoje tvrtke kako bi osigurali da se
nabavi prava koli¢ina 1 kvaliteta materijala 1 usluga u pravo vrijeme i po najboljoj mogucoj
cijeni.

Strateska uloga opskrbe promijenila se jer se poslovno okruZenje neprestano mijenja. Sve
veca vaznost znanja, tehnoloske sloZenosti, globalizacije 1 dostupnosti digitalne informacijske
tehnologije pokretaci su ove promjene. Trenutne promjene preureduju obiljeZja poslovnih

odnosa, koncepata, alata i strateskih pristupa.*®

Strateski pristup mijenja se s perspektive usmjerene na poduzece na onu koja je proSirena na
sustave i mreze koji stvaraju vrijednost. Tvrtke su prisiljene traziti nove poslovne modele i
izvore konkurentske prednosti, pa stoga formiraju mreZe i s ciljem ucinkovitije opskrbe.19
Nadalje, dok se uloga upravljanja opskrbom povecala, uloga strategije opskrbe takoder je

postala znacajnija.

18 parolini, C. (1999) The value net: a tool for competitive strategy. Chichester: Wiley and Sons., str. 31.
19 H
Ibid., str. 32.



3. 1ZAZOVI NABAVNE FUNKCIJE U PREHRAMBENOJ INDUSTRIJI

Danasnja dinamic¢na prehrambena industrija stvara visoko konkurentno okruzenje kako za
proizvodace hrane, tako 1 za trgovce na malo. Dio ovog stalno mijenjajueg okruzenja

ukljucuje konsolidaciju, nove maloprodajne kanale i globalizaciju.?®

Proizvodaci hrane takoder se moraju boriti s promjenama snage u kanalu koji favoriziraju
maloprodaju 1 stvaraju pritisak na proizvodace da povecaju uslugu uz istovremeno smanjenje
troSkova. Stoga se proizvodaci hrane suocavaju s izazovnom perspektivom gdje Su razina
usluge, kvaliteta i ocekivanja cijena od maloprodajnih kupaca i krajnjih potroSaca visoki i
nastavljaju rasti — dok postoji pritisak da cijene budu stabilne ili ¢ak da se smanje. Ako se
nabavom ucinkovito upravlja, nude se mogucénosti za bolju kontrolu troskova uz istovremeno

poboljSanje razine usluge.21

Mnogi proizvodaci hrane koncentriraju se na razvijanje ucinkovitih strategija nabave u
nastojanju da ostanu konkurentni. Ucinkovita strategija nabave je ,,ona koja zadovoljava
potrebe poduzeca 1 tezi dosljednosti izmedu unutarnjih moguénosti tvrtke 1 konkurentske

prednosti koja se trazi, kako je definirano u cjelokupnoj poslovnoj strategiji.?

Nadalje, tvrtke su znatno povecale upotrebu outsourcinga tijekom posljednjeg desetljeca,

povecavajuéi time potrebu za nabavljenim materijalima i uslugama.?

Kljuéni element ucinkovite prodaje je razumijevanje kupca (npr. njegove Zelje / potrebe,

vazne karakteristike kupnje, postupak nabave).

To je mozda dijelom i1 zbog pretpostavke u operativnim modelima nabave (npr. koli¢ina
ekonomske narudzbe) da je cijena materijala poznata i promijenjena bez obzira na politiku

nabave — medutim, kada se kod ulaznih materijala dogodi velika oscilacija cijene (kao $to se

2 Ferigak, V. (2002) Nabavna politika, strategija, organizacija, management, vlastito izdanje, Zagreb., str. 40.

21 Kocabasoglu, C., Suresh, N.C. (2006) “Strategic Sourcing: An Empirical Investigation of the Concept and Its
Practices in U.S. Manufacturing Firms.” The Journal of Supply Chain Manage-ment 42(2)., str. 4.

2 Monczka, R. M., R. J. Trent, Handfield, R. (1998) Purchasing and Supply Chain Management.
Cincinnati, OH: South-Western College Publishing., str. 2.

% Leenders, M.R., Johnson, P.F., Flynn, A.E., Fearon, H.E. (2006) Purchasingand Supply Management,
13th edition. Boston: McGraw-Hill Irwin., str. 5.



moze dogoditi kod nabave robe), nabavna cijena postaje vaznija i mora izravno utjecati na

nabavnu politiku.

Analiza nekoliko tvrtki prehrambene industrije u njihovim operativnim aktivnostima u
uzvodnom dijelu povezana je s postupkom nabave sirovina za potrebe proizvodnje ili
nizvodno u vezi s distribucijom i pronalazenjem ograni¢enja, utjeCe na optimizaciju tvrtke u

postizanju dobiti.

Prepreka koja se javlja u lancu opskrbe u uzvodnom dijelu je u procesu odredivanja koli¢ine
opskrbe sirovinama gdje se ¢esto dogada neuskladenost, sirovine su ponekad prekomjerne ili
¢ak nedostaju, Sto utjeCe na proces proizvodnje koji se moze zaustaviti u bilo kojem trenutku

zbog nedostatka sirovina ili moze dovesti do nakupljanja proizvoda u skladistu.

Osim toga, ove aktivnosti nabave koreliraju s vanjskim stranama. Dobavljaéi sirovina
ponekad se bore u odredivanju pravog dobavljaca i potreba tvrtke. Dok je u nizvodnom dijelu
to povezano s postupkom distribucije proizvoda gdje tvrtka ima posla s distributerima ili

potroSacima.

Prepreka je neuskladenost iznosa distribucije 1 samog postupka distribucije, $to je utjecaj
problema koji se javljaju u uzvodnom dijelu. Proces isporuke proizvoda potrosacima jos je

uvijek ogranicen u pogledu transporta i pakiranja.

Svi se ti problemi mogu rijesiti pristupom upravljanja lancem opskrbe, koji je integrativna
metoda ili pristup koji integrirano upravlja protokom proizvoda, informacija i novca,
ukljucujuéi stranke koje se krecu od uzvodnih do nizvodnih proizvoda, a sastoje se od

dobavljaga, tvornica, distribucijske mreZe i logisticke usluge.?*

U istrazivanju Enty Nur Hayati pod nazivom ,,Upravljanje lancem opskrbe i upravljanje
logistikom®, tvrtke bi se trebale viSe usredotoCiti na optimizaciju troSkova i cijena i

skra¢ivanje ciklusa opskrbnog lanca.?

Zbog rastuc¢e prehrambene industrije povecala se konkurencija medu proizvodac¢ima hrane.
Najve¢i razlog ove rastu¢e konkurencije je zbog novih maloprodajnih formata i

globalizacije.?

% pyjawan, 1. N., ER, M. (2010) Supply Chain Management Edisi Kedua. Surabaya: Guna Widy., str. 32.
% Ibid., str. 34.
% Ibid., str. 34.
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Sada trgovci imaju visoku pregovaraCku moc. S promjenom pregovaracke snage prema
trgovcima i u njihovu Kkorist, izvrsen je velik pritisak na proizvodace da povecaju razinu

. . v 27
usluge uz smanjenje troskova.

Ocekivanja razine usluge, kvalitete i cijena od maloprodajnih kupaca i krajnjih potrosaca
visoki su i nastavljaju rasti, $to dovodi u izazovnu situaciju proizvodace da cijene odrzavaju
stabilnima ili ih ¢ak snizavaju. Ako se nabavom ucinkovito upravlja, nude se mogucénosti za

bolju kontrolu troskova uz istovremeno poboljSanje razine usluge.

Buduc¢i da prosjecni proizvodac potrosi ,,55 centi od svakog dolara prihoda na robu i usluge®,
lako se uocava utjecaj ucinkovite strategije nabave na uspjeSnost tvrtke. Nadalje, tvrtke su
znatno povecale upotrebu outsourcinga tijekom posljednjeg desetljeca, povecavajuéi time

potrebu za nabavljenim materijalima i uslugama.?

Nabava robe sloZen je postupak koji je uzrokovan mnogim ¢imbenicima. Ako uzmemo u
obzir prehrambene proizvode, kupci se suoavaju ne samo s rizikom neadekvatne opskrbe,

, . .. .. . . . . .. . . e, 2
ve¢ i s rizikom cijena svojstvenim sezonskim i potencijalno nestabilnim robnim trzistima.”

Na primjer, sezonalnost i potreba za kupnjom proizvoda globalno produljuju vrijeme izmedu
trenutka kada se moze preuzeti obveza kupnje i1 kada je stvarni proizvod potreban / koristen.
Ovo produljeno vrijeme povecava rizik cijene, ali takoder povecava potrebu za osiguranjem

opskbe. Kvarljivost i kvaliteta dodaju i rizi¢ne komponente.*°

Vrijeme kupnje robe moze imati znacajan utjecaj na jedini¢ne troSkove poduzeca. Stoga je
nabava robe jedno od glavnih podru¢ja na koje bi se tvrtke trebale usredotocCiti kako bi

poboljSale dobit, uslugu i/ ili kvalitetu 1 izdrzale pritiske da smanje cijenu.

3.1. Nabava robe

Najosnovnija funkcija odjela za nabavu robe proizvodaca hrane je odrZzavanje opskrbe robom

kako bi se udovoljilo proizvodnim zahtjevima. Upravljanje rizikom opskrbe vaZan je element

27 \pi
Ibid., str. 35.
% Fantazy, K.A., Kumar, V., Kumar, U.(2010) “Supply management practices and performance in the
Canadian hospitality industry”, International Journal of Hospitality Management, 29, str. 670.
2 |
Ibid., stt. 671.
* Ibid., str. 672.
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ove funkcije i presudan je za uspjeSno upravljanje opskrbom. Druga funkcija odjeljenja za

. e . v 31
nabavu robe je minimiziranje troskova.

Kupci robe ostvaruju ove dvije funkcije razvijanjem optimalne strategije nabave za svaku
robu, ovisno o raznim ¢imbenicima kao Sto su potrebe za koli¢inom, povezani rizik i
potencijalni troSkovi. Dvije primarne kategorije strategija nabave robe su (1) transakcije na

trzistu (tj. gotovina) i (2) mehanizmi terminske kupnje.32

3.2. ,Spot trziste*

,,Spot trziste* je tradicionalni instrument nabave robe, gdje kupci kupuju robu u unaprijed
definiranoj, opcoj kategoriji kvalitete na gotovinskom trziStu, odmah stupaju u posjed i

nemaju izravan kontakt s dobavljacem.

Spot trziSta nude proizvode u zanemarivo malo vremena, ali ta fleksibilnost Cesto dolazi po
vi$oj cijeni i dovodi do vece neizvjesnosti cijena. U proizvodnji hrane, ova se strategija koristi
kao jednostavna strategija dopunjavanja, npr. kada zaliha padne ispod unaprijed odredene

razine, generira se nalog za otkup 1 provodi na trzistu.

Kupovina na trzistu takoder minimizira troSkove zaliha, jer nije potrebno skladiStenje ako je
kupnja usko uskladena s proizvodnim potrebama. Nadalje, ,,spot trziste” je primjenjiv alat
kada postoji malo kretanja cijena, a time i mali rizik od kolebanja cijena ili kada se kretanje
cijena ne moze predvidjeti, ograni¢avaju¢i moguénost minimiziranja cjenovnog rizika drugim

strateskim sredstvima.>®

3.3. Mehanizmi terminske nabave

Tvrtke se ponekad koriste instrumentima za nabavu robe kako bi osigurale robu potrebnu za
buducu proizvodnju. Oni se mogu kategorizirati kao mehanizmi terminske kupnje, ukljucujuéi
terminske kupnje i terminske ugovore. Svaka od njih zahtijeva od kupca da oblikuje buduce
zahtjeve za koli¢inom. Tvrtke takoder mogu smanjiti cjenovni rizik §tite¢i kupnje na ,,Spot

trzi$tu* na terminskom trzistu.>*

3! Frash Jr, R.E, DiPietro, R., Smith, W. (2015) “Pay More for McLocal? Examining Motivators for Willingness
to Pay for Local Food in a Chain Restaurant Settin”’, Journal of Hospitality Marketing & Management, 24,4, str.
4109.
%2 Ibid., str. 420.
% Kocabasoglu, C., Suresh, N.C. (2006) “Strategic Sourcing: An Empirical Investigation of the Concept and Its
Practices in U.S. Manufacturing Firms.” The Journal of Supply Chain Management 42(2)., str. 14.
34 |pi

Ibid., str. 14.
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Terminska kupnja prirodno je produzenje nabave na ,spot trzistu“. Proizvodaci kupuju i

posjeduju robu prije proizvodnih potreba kada su povoljne cijene na trzistu.®

3.4. Kratki lanci opskrbe u prehrambenoj industriji

Posljednjih godina skraéivanje opskrbnih lanaca, posebno u prehrambenom sektoru, postalo je
zapazen fenomen, jer su ove mreze povezane s kvalitetnom hrane. Kratke opskrbne lance

.. v . .. e . . . .y 36
karakteriziraju snazni odnosi i sinergije izmedu kupaca i lokalnih dobavljaca hrane.

Ovaj fenomen postaje joS znacajniji u pehrambenoj industriji zahvaljuju¢i kombinaciji dva

vazna pokretaca: brzoj isporuci proizvoda i usluga te poboljSanoj kvaliteti proizvoda.37

Upravljanje lancima opskrbe u prehrambenoj industriji nije lako za tvrtke zbog neizvjesnosti
potraznje. Kvalitetne usluge i zadovoljstvo kupaca pozitivno su povezani sa strateSkim
upravljanjem nabavom i lancem opskrbe i izborom prikladnih dobavljac¢a koji mogu isporuciti

i promovirati svoju lokalnu robu.*®

Ta je potreba dovela do stvaranja kratkih opskrbnih lanaca koji su ucinkovitiji za stalno
nadopunjavanje visokokvalitetne robe i nesmetano poslovanje. Stoga je izvor dragocjeno

sredstvo za smanjenje troSkova, skra¢ivanje vremena isporuke i poboljSanja kvalitete.*

3.5. Prednosti kratkog lanca opskrbe

Jednostavna definicija kratkog lanca opskrbe je opskrbni lanac koji ukljucuje ograniéeni broj

gospodarskih subjekata, predan suradnji, lokalnom gospodarskom razvoju i bliskim

Ce . . .. . . . . v RV v v 4
zemljopisnim i socijalnim odnosima izmedu proizvodaca, preradivaca i potrosaca.*’

% Ipid., str. 15.

% Frash Jr, R.E, DiPietro, R., Smith, W. (2015) “Pay More for McLocal? Examining Motivators for Willingness
to Pay for Local Food in a Chain Restaurant Settin™’, Journal of Hospitality Marketing & Management, 24,4, str.
411.

37 O’Donovan, 1., Quinlan, T., Barry, T.(2012) “From farm to fork Direct supply chain relationships in
the hospitality industry in the south east of Ireland”, British Food Journal, 114,4, str. 500.

% Fantazy, K.A., Kumar, V., Kumar, U. (2010) “Supply management practices and performance in the
Canadian hospitality industry”, International Journal of Hospitality Management, 29, str. 686.

* Ibid., str. 687.

“0 Jarzebowski, S., Pietrzyck, K. (2018) The Concept of Short Supply Chains in the Food Economy. The
Common Agricultural Policy of the European Union —the present and the future, EU Member States point of
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Lokalni ili kratki opskrbni lanci imaju ekonomske, socijalne i ekoloske koristi za sve ¢lanove

opskrbnog lanca.

Sinteza odgovarajuce literature objedinila je popis prednosti bilo koje regionalne ekonomije i

tvrtki ukljucenih u kratke opskrbne lance:

razvoj socijalne interakcije i povjerenja izmedu proizvodaca i potroSaca,

- poboljsanje takozvanog drustvenog kapitala;

- jacanje osjecaja zajednice i

- povecanje potroSaevog znanja 1 razumijevanja koncepata povezanih s hranom,
poljoprivredom i okoliSem, koji bi u nekim slucajevima mogli rezultirati promjenom

ponasanja (na primjer kod zelenih proizvoda).

Drustvene koristi lokalnih opskrbnih lanaca najvjerojatnije ¢e biti povezane s razvojem
osjecaja zajednice u drustvu, razmjenom znanja i iskustva i razvojem vjestina na individualnoj
i drustvenoj razini, Koji su povezani sa zdravljem i dobrobiti. U tom se kontekstu kratki lanci
opskrbe obi¢no usredotocuju na promicanje druStvenih promjena, kroz obuku ljudi o

vrijednostima odrZivosti povezanim s okolisem, kao i na kampanje socijalne pravde.*

Tesko je precizno utvrditi ekonomski utjecaj lokalnih lanaca opskrbe. Cesto je izuzetno tesko
dobiti financijske podatke za mnoge programe i akcije razvijene na lokalnoj razini, s obzirom
na njihovu veli¢inu, prirodu i opseg, jer mnogi dionici ne uspijevaju sustavno prikupiti ili

sustavno objaviti takve podatke.*?

Razumijevanje ekonomskog ucinka lokalnih lanaca opskrbe je, dakle, slozeno. Uobicajeno je
da prehrambena poduzeca koriste kombinaciju pojedinacnih ,,malih® opskrbnih lanaca i
velikih opskrbnih lanaca, pa je stoga tesko razdvojiti financijski doprinos svakog partnera
ukupnom prometu 1 dobiti. U nekim slucajevima, konvencionalni dio aktivnosti poduzeca
moze se koristiti za potporu ili financiranje lokalnog lanca opskrbe, posebno u ranim fazama

razvoja potonjeg.*

view. Dostupno na: https://www.researchgate.net/deref/https%3A%2F%2Fssrn.com%?2Fabstract%3D3202653
(21.4.2021.)., str. 198.

! Kocabasoglu, C., Suresh, N.C. (2006) “Strategic Sourcing: An Empirical Investigation of the Concept and Its
Practices in U.S. Manufacturing Firms.” The Journal of Supply Chain Management 42(2)., str. 15.

“Ibid., str. 16.

* Ibid., str. 16.
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Ekonomske koristi lokalnih opskrbnih lanaca povezane su s lokalnim izvorima, uskom i
brzom nabavom i ulaganjima u regiji. U skladu s ovim argumentima, odgovarajuca literatura i
praksa pruzaju podrsku pozitivnom utjecaju kratkih lanaca opskrbe na poticaj lokalnog
gospodarstva kroz povecanje lokalne prodaje i potraznje za regionalnim proizvodima Koji

mogu povecati prihod polj oprivrednika.44

Prethodna istrazivanja, medutim, svjedoce o nezadovoljavaju¢em poboljsanju lokalnog
gospodarstva.45 Relativna vaznost lokalne prodaje ili lokalnih opskrbnih lanaca povezana je s
¢imbenicima kao Sto su veli€ina tvrtke, njezin zemljopisni polozaj, npr. blizina urbanih trzista
ili turisti¢kih odredista itd. Treba imati na umu da povremeno poljoprivrednici i / ili lokalni

proizvoda¢i ukljugeni u lokalne lance ne moraju nuzno maksimizirati dobit.*

Oni se radije pridruzuju mrezi iz razloga kao $to su financijska sigurnost ili pravicniji
trgovinski odnosi, s ciljem poboljSanja njihovog drustvenog zivota 1 profesionalnog
prepoznavanja poljoprivrednika. Ipak, vrijedi napomenuti da, iako je financijski doprinos
lokalnih lanaca opskrbnih lanaca mozda relativno mali, njihov utjecaj na drustvenu i okoliSnu

razinu je znacajno pozitivan.

Istrazivanje o utjecaju lokalnih opskrbnih lanaca na okoli§ obi¢no se dijeli u dvije glavne
kategorije: potro$nja energije / emisija ugljika i sve ostale implikacije na okoli$. Lokalizacija
opskrbnog lanca mogla bi donijeti mnoge prednosti odrzivosti u lokalnoj zajednici, ali Cini se
da istrazivaci dijele razli¢ita misljenja.

Za neke autore lokalni opskrbni lanci mogu imati znacajan pozitivan utjecaj na okoli§ u
smislu smanjenja emisije ugljika 1 donoSenja energetske ucinkovitosti, na smanjenu upotrebu

kemijskih inputa i na smanjenje ambalaze i otpada. Medutim, to u potpunosti ne potkrepljuju

drugi nalazi.*’

Na primjer, pojedini autori vjeruju da lokalni lanci opskrbe i koncentracija gospodarskih
aktivnosti u samo jednoj regiji ne mogu pridonijeti znac¢ajnim ekoloskim koristima, uglavnom

zbog malog opsega proizvodnje. Ipak, lokalni lanci opskrbe mogu doprinijeti smanjenju il

* 1bid., str. 16.

*® Lass, D.A., Lavoie, N., Fetter, T.R. (2005) Market Power in Direct Marketing of Fresh Produce:
Community Supported Agriculture Farms, Working paper No. 2005-2, Dept. of Res. Econ., University of
Massachusetts, Amherst.

“* Ibid., str. 43.

*" Canfora, I. (2016) “Is the short food supply chain an efficient solution for sustainability in food market?”,
Agriculture and Agricultural Science Procedia, 8, str. 402.
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cak uklanjanju upotrebe pesticida i stoke, smanjenju oneciS¢enja tla i vode 1 pogorSanju

kvalitete tla, odrzavanju zaliha vode i, kona¢no, minimizaciji prerade hrane.

3.6. Kratki opskrbni lanac i kupci

Cini se da su potrosaci koji kupuju ili konzumiraju proizvode iz lokalnih opskrbnih lanaca
opcenito zadovoljni podrskom koju pruzaju lokalni proizvodaci, a postoje 1 pouzdane naznake

da ti potrosaci smatraju da lokalni proizvodi imaju viSe standarde kvalitete.*®

Upravljanje lancem opskrbe sastavni je dio postizanja uspjeha u trenutnom intenzivnom
natjecanju. Trenutni izazovi natjerali su prehrambene kompanije da revidiraju svoje
operativne strategije kako bi postigle konkurentsku prednost. Jedno od sredstava za postizanje

konkurentske prednosti je integracija lanca opskrbe.*®

Uprava usmjerena na kontinuirano povecanje produktivnosti i poboljSanje performansi kako
bi se unutarnja struja optimizirala sedam prava kao temeljne kompetencije isporuke: pravi
protok i kvaliteta proizvoda, isporuka na pravo mjesto i mjesto, uz pravu cijenu, pravom

kupcu, uz pravo stanje, u pravo vrijeme i pravu koli¢inu.*

Koncept upravljanja lancem opskrbe podrzava i unutarnje i vanjske potrebe te omogucuje
suradnju i koordinaciju izmedu poduzeéa S ciljem maksimiziranja koristi od primjene

koncepta upravljanja lancem opskrbe.>*

Izvorno razvijeni lanci opskrbe — funkcionalni silos bio je prva razina visefunkcionalne
integracije. To je potom preslo na potpunu internu integraciju koja je uklju¢ivala nesmetan
protok kroz unutarnji lanac opskrbe 1 na kraju na vanjsku integraciju koja je ukljucivala

dobavljace i kupce.52

* Ibid., str. 403.

* Ibid., str. 404.

* Ibid., str. 405.

1 0’Donovan, 1., Quinlan, T., Barry, T.(2012) “From farm to fork Direct supply chain relationships in
the hospitality industry in the south east of Ireland”, British Food Journal, 114,4, str. 500.

*% Ibid., str. 501.
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Glavne su koristi identificirane kao poboljSanje korisnicke usluge i smanjenje zaliha i

operativne uc¢inkovitosti.

Danasnji je svijet sloZeniji i turbulentniji. Pristupacni lanci opskrbe za vecinu povecanja u
potrazi za rastom i osiguravanjem jeftinih resursa. Pojavile su se nove zrele strategije lanca

opskrbe s novim alatima i tehnologijama, sa sve ve¢im ekologkim i etickim brigama.>®

To je katalizator za usvajanje novih praksi u lancu opskrbe Sto podize stratesku inovativnu
ulogu unutar razli¢itih vrsta organizacija. lako se status konkurentnog prehrambenog trzista

sve viSe mijenjao od potrebe za razmisljanjem i1 primjenom do integriranog lanca opskrbe.

Lanac opskrbe postavlja integraciju kao jedan od najistaknutijih Cimbenika za stvaranje
strategije orijentacije prema potraznji koja poboljSava performanse poduzeca. Stoga ¢e se na
temelju varijacije potraznje razliCitih teritorija prilagoditi i usvojiti integrirani unutarnji lanac

opskrbe.>*

%3 bid., str. 502.
 bid., str. 502.
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4. NABAVA U PREHRAMBENOJ INDUSTRIJI

Mnogi proizvodaci hrane koncentriraju se na razvijanje ucinkovitih strategija nabave u
nastojanju da ostanu konkurentni. Kupnja i nabava u prehrambenoj industriji, ako se
ucinkovito obavljaju, nude moguénosti za bolju kontrolu tro§kova uz istodobno poboljsanje

razine usluga.>

4.1. Razvijanje baze dobavljaca

Cijene roba rastu i padaju ovisno o trziSnim uvjetima. Da bi u potpunosti imale koristi od
promjena u cijenama roba, tvrtke trebaju mehanizme za prepoznavanje i1 povecanje

mogucnosti ustede, kao i fleksibilan postupak nabave.

Tehnike cistog papira omogucavaju kupcu da stvori sveobuhvatnu sliku pokretaca troSkova
postojecih i potencijalnih dobavljaca. Taj im uvid pomaze u stvaranju uc¢inkovitih zahtjeva za
kotiranje 1 odredivanju najucinkovitijih strategija pregovaranja 1 izlaska na trziste,
optimizirajuc¢i ¢imbenike kao §to su rok isporuke i stupanj u kojem ¢e se cijene indeksirati

prema osnovnim troskovima robe.

Tvrtke takoder trebaju duboko razumijevanje temeljnih struktura troSkova robe, ukljucujuci
prinose usjeva, troskove poljoprivredne proizvodnje i troskove logistike. Novi alati za analizu
omogucuju procjenu vise potencijalnih scenarija nabave — do razine pojedina¢nih dobavljaca
— dok istovremeno omogucuju optimizaciju na globalnoj razini kako bi se potaknulo

ucinkovito donosenje odluka.*®

4.2. Ometajuca tehnologija

% Kocabasoglu, C., Suresh, N.C. (2006) “Strategic Sourcing: An Empirical Investigation of the Concept and Its
Practices in U.S. Manufacturing Firms.” The Journal of Supply Chain Management 42(2)., str. 16.
56 1o

Ibid., str. 55.
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U novije doba industrija hrane i pi¢a intenzivno ulaze u najnovija tehnoloska dostignuc¢a kako
bi poboljsala svoje procese. Koristenje softvera za nabavu stvara ucinkovitiji i isplativiji

postupak nabave plac¢anja koji utjece na sve.

Programska rjeSenja za nabavu omogucuju proizvoda¢ima hrane da poboljsaju sljedivost,
povjerenje i u konacnici oblikuju lance opskrbe hranom kako bi izdrzali predvidene izazove

buduénosti.®’

Uklju¢ujuéi rjeSenja za nabavu u prehrambenoj industriji, proizvodac¢i su u moguénosti
kontrolirati i rigorozno upravljati svojim prosSirenim i sve slozenijim lancima opskrbe kako bi

postigli konkurentsku prednost.*®

Uz sigurnost hrane, kvaliteta hrane klju¢na je briga potrosaca. Isporuka predmeta visoke
kvalitete je od vitalnog znaCaja za odrzavanje reputacije i izgradnju odrzivog poslovanja.
Nadgledanje i analiza svih varijabli koje mogu utjecati na kvalitetu proizvoda, generirati
tijekove vrijednih podataka, moze pomo¢i u prepoznavanju kriticnih obrazaca i ublazavanju

bilo kakvih problema.

4.3. Upravljanje rizikom

Identificiranje najboljih materijala u upravljanju lancem opskrbe u prehrambenoj industriji
pametniji je pristup riziku. Nestabilnost cijena unutar glavnih prehrambenih proizvoda i dalje
ostaje izazov 1 moze imati zna€ajan u€inak na dno proizvodnje hrane. Mnogi proizvodaci

hrane Stite se od tih u¢inaka na tri glavna nacina.>®

Prvo, ulaganjem u tehnologiju predvidanja proizvodac¢i hrane mogu analizirati veze izmedu
cijena i vanjskih ¢imbenika poput valuta, vremena i potraznje negdje drugdje. Kao drugo,
koriste se tim predvidanjima kako bi upozorili na uporabu financijskih alata za zastitu od
budu¢ih kolebanja cijena. Napokon, mijenjaju svoje proizvode 1 lance opskrbe kako bi

smanjili utjecaj nestabilnosti.®°

Tijekom posljednjeg desetljeca dobit u prehrambenoj industriji pala je, suoCena sa znacajnim

izazovima. Sve veca konkurencija, posebno od strane proizvodaca i diskontnih kompanija s

*" Ibid., str. 57.

% Krpan, Lj., Margani¢ R., Varga D. (2015) Organizacijska struktura nabave u poslovnim procesima. Tehni&ki
glasnik, Vol. 9, 3. izdanje, str. 329.

* Ibid., str. 330.

* Ibid., str. 330.
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privatnom robnom markom, kao i kupnja vrijednosti od strane potrosaca, vrSe pritisak na

cijene.®

Utrka za korak s novim trendovima i promjenom prehrambenih preferencija povecava
volatilnost potraznje, sloZenost portfelja i troskove razvoja. U meduvremenu su cijene
sirovina, koje ¢ine 60 do 80 posto izravnih troSkova materijala i 30 do 40 posto ukupnih

troSkova, tijekom posljednjeg desetljeca postale 35 do 50 posto nestabilnij e.%?

Istodobno, fluktuacije valuta pojacale su nestabilnost medu regijama, utjecu¢i na globalno

poslovanje glavnih prehrambenih tvrtki.

U ovom izazovnom okruzenju, proizvodaci hrane prisiljeni su preispitati nac¢in na koji
odabiru, preciziraju, proizvode i upravljaju svojim sastojcima. Najbolji od njih to ¢ine
holisti¢kim pristupom koji moze otkriti inovativne nafine smanjenja ukupnih troSkova ili
otkljucavanja skrivene vrijednosti u lancu opskrbe sirovinama (dokaz). Ovaj pristup
omogucio je prehrambenim tvrtkama da uStede 2 do 6 posto na troSkovima izravnih materijala

i 8 do 22 posto na troskovima pretvorbe.®

To ga ¢ini jednom od najucinkovitijih poluga koje prehrambene tvrtke imaju u svom alatu: za

svakih 1 posto poboljSanja izravnih troSkova materijala, tvrtke mogu poboljSati svoju neto

marzu za 200 do 300 baznih bodova.

U posljednjih nekoliko godina, cijene roba naglo su pale. Medutim, da bi pravovremeno
iskoristile ove padove, tvrtke trebaju mehanizme za prepoznavanje i povecanje mogucnosti

ustede, kao i fleksibilan postupak nabave kako bi ih brzo primjenili.®*

Sve ve¢i broj sudionika u prehrambenoj industriji koristi tehnike modeliranja troskova bez
pokri¢a. Tehnike Cistog papira omogucavaju kupcu da stvori sveobuhvatnu sliku pokretaca

troSkova postojecih 1 potencijalnih dobavljaéa.65

Taj im uvid pomaZe u stvaranju ucinkovitih zahtjeva za kotiranje (RFQ) 1 odredivanju
najucinkovitijih strategija pregovaranja 1 izlaska na trZiSte, optimizirajuc¢i ¢imbenike kao $to

su rok dodjele 1 stupanj do kojeg ¢e cijene biti indeksirane prema osnovnim troSkovima robe.

® Seitz, W. D., Nelson, G. C., Halcrow, H. G. (1994) Economics of Resources, Agriculture, and Food. New
York: McGraw-Hill., str. 56.

®2 Ibid., str. 61.

®3 1bid., str. 63.

* bid., str. 64.

® bid., str. 66.
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Pristup moze predloziti i mogucnosti razdvajanja odredenih komponenata iz ponude

dobavljaca, ako se u¢inkovitije mogu isporuciti negdje drugdje.

Tvrtke takoder trebaju duboko razumijevanje temeljnih struktura troSkova robe, ukljucujuéi
prinose usjeva, troSkove poljoprivredne proizvodnje i troskove logistike. Ovdje pomazu novi
alati za analizu koji omogucuju procjenu viSe potencijalnih scenarija nabave — do razine
pojedinacnih farmi — dok istovremeno omogucuju optimizaciju na globalnoj razini kako bi se

potaknulo u¢inkovito donoSenje odluka.®

Jedna velika multinacionalna prehrambena tvrtka implementirala je mehanizam pracenja
inflacije u sve svoje glavne Kkategorije potro$nje. Ovaj joj alat daje izravne povratne
informacije o tome kako se njegovi napori usmjeravaju na kretanje trziSta i omogucuje brze

reagiranje na promjene u temeljnim trendovima cijena.®’

Proizvodaci hrane takoder moraju osigurati da kratkoro¢ni uc¢inak njihove baze opskrbe
sastojcima ne dolazi na Stetu njegovog dugorocnog zdravlja. Vodece tvrtke poduzimaju mjere

kako bi osigurale odrZivost buduée opskrbe.®®

Primjerice, jedan od glavnih kupaca kave radio je s uzgajiva¢ima u Keniji kako bi razvio
alternativni izvor dugoro¢ne opskrbe i stvorio konkurentski pritisak u svojoj bazi dobavljaca.
Druga tvrtka udruzila se s uzgajiva¢ima rize dvije sezone prije nego Sto ju je kupila kako bi se

osiguralo da se sadi riza, a ne druga kultura poput kukuruza.

PronalaZenje 1 osiguravanje ovih izvora vrijednosti zahtijeva da prehrambene tvrtke promijene
nacin na koji provode svoje aktivnosti nabave. To pak zahtijeva nove vjestine, alate i procese.

Najbolje tvrtke sada sustavno pristupaju razvoju ovih sposobnosti.®

To mogu uciniti primanjem osoblja iz industrija, poput automobilske 1 visoke tehnologije,
koja je pionir u koriStenju naprednih tehnika nabave, i razvojem vlastitih vjestina. Pokrecuéi
svoje napore u izvorima u kategorijama u kojima troSe najviSe, vodece su tvrtke osigurale
brzu ustedu, istodobno usavrSavajuci procese 1 vjestine koje mogu primijeniti u svom portfelju

proizvoda.”

® O’Donovan, I., Quinlan, T., Barry, T.(2012) “From farm to fork Direct supply chain relationships in
the hospitality industry in the south east of Ireland”, British Food Journal, 114,4, str. 509.

*" Ibid., str. 510.

* Ibid., str. 511.

* Ibid., str. 511.

"0 Jarzebowski, S., Pietrzyck, K. (2018) The Concept of Short Supply Chains in the Food Economy. The
Common Agricultural Policy of the European Union —the present and the future, EU Member States point of

21



4.4. Upravljanje rizikom

Nestabilnost cijena mnogih glavnih prehrambenih proizvoda bila je znafajna u nedavnoj
proslosti. Nestabilnost cijena pSenice, rize, kukuruza i kakaa porasla je izmedu 50 i 80 posto,

na primjer od 2008. do 2014. godine.

Vodeée se tvrtke na tri naina Stite od utjecaja tih izazova. Prvo, poboljSavaju svoje
prognozne sposobnosti, analizirajué¢i veze izmedu cijena i1 vanjskih ¢imbenika (poput
vremena, valuta, Sireg gospodarstva i potraznje negdje drugdje) i pomnim prac¢enjem klju¢nih

utjecaja.”

Drugo, te prognoze koriste za informiranje o koriStenju financijskih alata za zastitu od
budué¢ih kolebanja cijena. Napokon, mijenjaju svoje proizvode i lance opskrbe kako bi

smanijili utjecaj nestabilnosti.

To moze ukljucivati upotrebu fleksibilnih specifikacija za upravljanje kratkoro¢nim
kolebanjima, na primjer, ili vertikalnu integraciju kupnjom poljoprivrednog zemljista kako bi
se osigurala dugorocnija opskrba. Primjerice, jedna je tvrtka osigurala privilegirani pristup

. . . . L. . Y . . . - .. 72
kvalitetnim proizvodima ulaze¢i u zajednicka ulaganja s odredenim proizvodac¢ima mlijeka.

4.5. Optimizacija specifikacija

Tehnike dizajniranja 1 vrednovanja pomaZzu tvrtkama da shvate koje su znacajke njihovih
proizvoda potroSaCima najvaznije. Za igrae hrane pazljiva procjena ukusa i sklonosti
potroSaca Cesto moZze stvoriti mogucnosti za znacajne uStede promjenama specifikacija ili
zamjenom sastojaka s nizom cijenom. Oni takoder mogu povecati vrijednost proizvoda i

prodaju postupcima s dodanom vrijednosti i sastojcima.”

Jedna je velika prehrambena tvrtka uspjela zamijeniti jaja mjesavinom vegetarijanskih
sastojaka koji su replicirali slican okus i okus, na primjer. Nova formulacija nije utjecala na
boju, teksturu ili okus proizvoda, ali je smanjila sveukupne troSkove 1 imala dodatnu prednost

v . . ve . . 74
Sto je proizvod ucinio koSer.

view. Dostupno na: https://www.researchgate.net/deref/https%3A%2F%2Fssrn.com%?2Fabstract%3D3202653
(21.4.2021.)

™ Loc. cit.

2 Loc. cit.

™ Loc. cit.

™ Loc. cit.
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Slicno tome, tvrtke su uspjesno iskoristile rastu¢i interes potrosata za potencijalne
zdravstvene beneficije odredenih vrsta hrane (na primjer, prirodni proizvodi i oni bez genetski
modificiranih organizama, antibiotika, hormona i umjetnih sastojaka) kako bi razvili uspjesne

nove proizvodne linije koje poticu rast u zrele kategorij e.”®

Fleksibilni pristup takoder moze pomo¢i tvrtkama da smanje izloZenost volatilnosti cijena
robe. Na primjer, jedan proizvodac sira razvio je fleksibilnu strategiju formulacije kako bi

izgradio alternativne recepte za svaki proizvod.

Prilagodavanje njegovih sustava kako bi se omogucilo prebacivanje izmedu recepata bio je
presudan dio ove strategije; to je znacilo da bi tvrtka mogla promijeniti recept u skladu s
relativnom cijenom i dostupnoscu sastojaka ili kao odgovor na preferencije razli¢itih skupina

potrosaca.

Takva fleksibilnost takoder je tvrtkama omogucila da minimaliziraju negativne posljedice
volatilnosti valuta, omogucuju¢i im da brzo i u€inkovito prilagode svoje opskrbne lance

izvorima iz zemlje s najboljim troskovima u bilo kojem trenutku.

4.6. Razumijevanje lanca vrijednosti

Umjesto da samo prihvate sastojke koji kostaju, vodeéi igraci hrane ulazu vrijeme i trud kako
bi saznali koliko bi trebali kostati. To ¢ine gledaju¢i dalje od svojih izravnih dobavljaca 1
izgradujudi svoje razumijevanje uloge razlicitih igraca u cijelom lancu vrijednosti od polja do

tvornice, stvarnih troskova usluga koje pruzaju i dostupnih moguénosti.76

Kada je jedna tvrtka analizirala lanac vrijednosti za svoj proizvod od preradenih orasastih
plodova, utvrdila je da je klju¢na skupina posrednika imala nesrazmjeran ucinak 1 na cijenu 1

na dostupnost.”’

Umjesto da samo kupuje od proizvodaca, kao i prije, tvrtka je zapocela zasebne pregovore s

posrednicima kako bi postigla i bolje cijene i poboljsala sigurnost opskrbe.

U drugom je slucaju glavna pekara analizirala lanac vrijednosti glutena i Skroba proizvedenih

iz razli¢itih izvora (pSenica i kukuruz) i razli¢itih regija (Europa i Sjeverna Amerika).

™ Lass, D.A., Lavoie, N., Fetter, T.R. (2005) Market Power in Direct Marketing of Fresh Produce:
Community Supported Agriculture Farms, Working paper No. 2005-2, Dept. of Res. Econ., University of
Massachusetts, Amherst.

’® Canfora, I. (2016) “Is the short food supply chain an efficient solution for sustainability in food market?”,
Agriculture and Agricultural Science Procedia, 8, str. 406.

" Ibid., str. 407.
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Budu¢i da su $krob i gluten proizvodi istog porijekla, razumijevanje vrijednosti $kroba za

proizvodace pomoglo je tvrtki da odabere najbolji izvor glutena na svakom trzistu.

Razumijevanje osnovnih troskova svojih dobavljaca ne pomaze samo prehrambenim tvrtkama
da pregovaraju o nizim cijenama — takvo znanje pomaze im i da pronadu zajednicke nacine za
isporuku vrijednosti, na primjer, promjenom specifikacija proizvoda ili zahtjeva za isporukom

kako bi smanjili ukupne troSkove opskrbe.78

Dok ocjenjuju najbolji nacin djelovanja i definiraju svoje strategije, proizvodaci hrane trebali

bi razmotriti nekoliko pitanja:

a) Razumije li vasa organizacija uistinu strukturu svojih opskrbnih lanaca od farme do
tvornice, kao 1 temeljne pokretace troskova?

b) Cinite li sve §to mozZete da iskoristite trenuta¢no okruZenje niskih cijena u robama?

c) Jeste li spremni odgovoriti na strme ili dugotrajne promjene u dinamici trzista opskrbe,

poput buducih porasta cijena energije ili roba?

4.7. Odrzivo upravljanje nabavom u prehrambenoj industriji

Smanjenje rasipanja hrane moze nahraniti svijet i ublaziti neke stresove koje hrana stvara u
okolisu. lako su donacije i kompostiranje izvrsne inicijative, prehrambena industrija mora se
usredotociti na smanjenje otpada na svom izvoru. Kao u svakoj industriji, sklonosti potrosaca
i odluke o kupnji diktiraju cijene i specifikacije proizvoda. Stoga su pojedinci s kupovnom

moc¢i sposobni promijeniti industriju zahtijevaju¢i odgovornije proizvode 1 procese. S

Odgovorna kupnja trebala bi biti glavni fokus prehrambenih tvrtki i potrosaca. Doista, bolje
odluke o nabavi na maloprodajnoj, prehrambenoj i1 potroSackoj razini odjekuju sve do lanca

opskrbe hranom.

Da bi se uhvatile u kostac s otpadom, mnoge organizacije provode programe odrzivosti, iako
su ti programi obi¢no usredoto¢eni na doniranje i kompostiranje, a ne na izvor. Strategije

odrzivosti obi¢no nisu povezane sa strategijama nabave, kada bi to trebale biti.

Zapravo, odjeli za nabavu imaju mo¢ donijeti odrzivost prehrambenoj industriji nabavljanjem

odgovorno uzgojenih proizvoda, minimiziranjem ambalaze, pruzanjem podrske odgovornim

" Ibid., str. 408.
™ Leenders, M.R., Johnson, P.F., Flynn, A.E., Fearon, H.E. (2006) Purchasing and Supply Management,
13th edition. Boston: McGraw-Hill Irwin
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dobavljac¢ima 1 donoSenjem odluka na temelju analize podataka kako bi se otpad sveo na

najmanju moguéu mjeru. Male, postupne promjene dovode do velikih rezultata.®’

4.8. Odgovorni dobavljaci

Prvi nacin na koji timovi za nabavu mogu utjecati na smanjenje otpada od hrane jest provjera
odgovornih dobavljaca. Pod odgovornim se smatraju dobavljaci koji posluju uzimajuéi u

obzir socijalni i ekoloski utjecaj, kao i svoje dionike.®*

Da bi to uéinili, timovi za nabavu trebali bi definirati standarde nabave koji se odnose na
odrzivost. Takvi bi standardi trebali obuhvacati svaki korak opskrbnog lanca dobavljaca:
sljedivost sastojaka, odnosi s dobavlja¢ima, metode distribucije, potro$nja prirodnih resursa,

odabir ambalaZze 1 gospodarenje otpadom.®

Provjera dobavljac¢a na temelju standarda odrzivosti moze izravno utjecati na otpad od hrane
duz opskrbnog lanca. Zapravo se od odgovornog dobavljata ocekuje da bude svjestan
stvaranja otpada i da ga pokuSa minimalizirati. Uz to, odgovoran dobavlja¢ trebao bi
suradivati s drugim dobavljaima sa slicnim praksama, pomazuéi u poboljSanju praksi u
cijeloj industriji.

Partnerstvo s lokalnim dobavlja¢ima takoder je nacin provodenja odrzive nabave. Promovira

lokalni razvoj i smanjuje emisiju uglji¢nog otiska proizvoda koji proizlaze iz transporta.®

4.9. Kupnja odgovornih proizvoda

lako kupnja odgovornih proizvoda obicno ide zajedno s provjerom odgovornih dobavljaca,
fokus na proizvodima je drugacija strategija. Odgovornost proizvoda moze se povezati sa
njegovim sastojcima, izvorom, nac¢inima proizvodnje ili ¢ak ambalaZom. Primjerice, timovi za
nabavu mogu se usredotoCiti na pronalaZzenje inovativnih proizvoda izradenih od
nusproizvoda hrane. Danas mnoge tvrtke koriste nusproizvode iz prerade hrane kako bi

stvorile inovativne proizvode i pomogle smanjiti utjecaj otpada od hrane na okolis.

% Ibid., str. 56.

* Ibid., str. 57.

% Ibid., str. 58.

8 eenders, M.R., Johnson, P.F., Flynn, A.E., Fearon, H.E. (2006) Purchasing and Supply Management,
13th edition. Boston: McGraw-Hill Irwin
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4.10. Mjerenje i analiza podataka

Mijerenja i analitika povijesti nabave i upotrebe neophodni su za optimizaciju odluka i
minimiziranje otpada. Timovi za nabavu trebali bi analizirati povijest nabave u smislu

v . v 84
koli¢ina i utroS§enog novca.

Stvarnu upotrebu proizvoda i stvaranje otpada treba mjeriti kako bi se procijenile sklonosti
korisnika, ublazio otpad i prekomjerna proizvodnja. Za mjerenje otpada prehrambene tvrtke

mogu Koristiti sustave za pracenje otpada.

Pomocu vage i fotoaparata zaposlenici mogu vagati otpad od hrane, biljeziti odakle je potekao

1 zaSto je bacen. Podaci se biljeze i prenose na nadzornu plocu internetskog izvjestavanja.

Dobivanje takvih podataka presudno je za donos$enje odgovornih odluka o nabavi na temelju
upotrebe i otpada. Uz to, prikupljanje podataka prvi je korak u razvoju algoritama koji mogu

generirati predvideni vodi¢ za narugivanje pomoéu umjetne inteligencije.®®

Ovi vodici za naru¢ivanje mogu se temeljiti na kriterijima kao $to su povijest kupnje, stvarna
uporaba, pracenje otpada, sezonalnost, udaljenost od dobavljaca, vremenske prilike ili cak
izbijanje bolesti koje se prenose hranom. Takva tehnologija mogla bi pomo¢i timovima za

nabavu da donesu preciznije odluke i manje trose.

4.11. Obrazovanje o znacaju nabvne funkcije u prehrambenoj industriji

Napokon, obrazovanje je klju¢no. Timovi za nabavu, kuhari 1 potroSaci trebali bi biti svjesni
utjecaja hrane koju kupuju. Timovi za nabavu trebaju biti svjesni problema odrZivosti
povezanih s proizvodom koji kupuju. Napokon, potrosa¢i moraju razumjeti odakle im dolazi

hrana.®

Te su metode ucinkovit nacin na koji timovi za nabavu mogu smanjiti rasipanje hrane.
Medutim, voditelji nabave ne mogu uvijek odabrati odgovorniju opciju ¢ak 1 ako to Zele.

Moraju uzeti u obzir ¢imbenike kao $to su koli¢ine, cijena, logistika i sigurnost hrane. Da bi

8 Jarzebowski, S., Pietrzyck, K. (2018) The Concept of Short Supply Chains in the Food Economy. The
Common Agricultural Policy of the European Union —the present and the future, EU Member States point of
view. Dostupno na: https://www.researchgate.net/deref/https%3A%2F%2Fssrn.com%?2Fabstract%3D3202653
(21.4.2021.)

% Loc. cit.

8 |ass, D.A., Lavoie, N., Fetter, T.R. (2005) Market Power in Direct Marketing of Fresh Produce:
Community Supported Agriculture Farms, Working paper No. 2005-2, Dept. of Res. Econ., University of
Massachusetts, Amherst., str. 40.
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se prevladale ove prepreke i pomoglo timovima za nabavu u njihovoj borbi protiv rasipanja

hrane, moraju se razviti dva aspekta nageg trenutnog prehrambenog sustava.®’

Prvo, u procese se mora unijeti vise digitalizacije. Mjerenje 1 analiza podataka trebali bi biti
glavni fokus prehrambenih tvrtki. Previse procesa i dalje se radi ru¢no i ne temelje se na
konkretnim podacima. Timovi za nabavu donijet ¢e informiraniji i optimalniji izbor ako se
njihove odluke temelje na podacima poput upotrebe, pracenja otpada ili sklonosti potrosaca.
Uz to, prikupljanje takvih podataka prvi je korak ka razvoju inovativnih alata koji koriste

umjetnu inteligenciju i strojno ucenje koji podrzavaju odluke o nabavi.®®

Drugo, moraju se educirati dionici o pitanjima odrZivosti koja proizlaze iz proizvodnje hrane.
U danasnje vrijeme vecéina ljudi ne zna odakle im potjece hrana, niti eksternalije povezane s

donosenjem te hrane na njihov tanjur.®

8 1bid., str. 41.
8 bid., str. 42.
8 1bid., str. 43.
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5. NABAVNA FUNKCIJA U FRANCK D.D.

Pravni oblik tvrtke Franck d.d. dionicko drustvo koje ima sva tijela propisana Zakonom o
trgovackim drustvima. NajviSe tijelo upravljanja je Uprava koji se sastoji od jednog ¢lana,
odnosno direktora. Rad Uprave nadzire Nadzorni odbor koji se sastoji od tri ¢lana, a Glavnu

skupstinu &ine dionidari drustva.*

Franckova strategija odrzivosti usko je vezana uz poslovnu svrhu organizacije koja je
prvenstveno usmjerena na vracanje i ulaganje u zajednicu. Kroz sve poslovne procese Franck
uzima u obzir utjecaje na zaposlenike, zajednicu, dobavljace, okoli$ i potrosace, prema kojima
su definirana tri prioritetna cilja odrzivosti kojima ¢e tvrtka pridonijeti u sljede¢im godinama

kroz razvoj proizvoda i kvalitetu te odrzivu i odgovornu nabavu.*

Franck promice ukljuciv i odrziv gospodarski rast, puno i produktivno zaposSljavanje i
dostojanstven rad za sve. Ulaganjem u istraZivanje, razvoj i1 inovacije nastoji se poboljSati

.- . . . . .. v . v . 2
ucinkovitost iskoriStavanja resursa koji poticu gospodarski rast, a ne Stete okolisu.’

5.1. Odrzivost globalne proizvodnje kave

Svjestan uloge 1 odgovornosti koju nosi status vodeceg proizvodaca kave na hrvatskom
trziStu, Franck je posebno zabrinut zbog kvalitete sirovina i odrzivosti cijelog lanca opskrbe 1

proizvodnje.

Tvrtka sustavno ulaze u odrzavanje visoke razine kvalitete svojih proizvoda. Uz to, Franck je
usredotocen na razvojne projekte kako bi se osigurala odrZivost globalnog trzista kave i

konkurentnost malih proizvodaca kave.

Jedan od nacina da se to postigne je putem medunarodnih partnera za kavu (u sklopu drustva

International Coffee Partners,ICP), kao i inicijativa za kavu i klimu s vizijom da se

% Franck.eu (2019) Odrzivost u $alici. Dostupno na:
https://www.franck.eu/media/uploads/Franck_izvjesce_o_odrzivosti.pdf (24.4.2021.)
% oc. cit.

% Loc. cit.
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proizvodaci kave osposobe za ucinkovitu prilagodbu 1 odgovor na klimatske promjene koje

znacajno utjecu na dostupnost i kvalitetu kave.

Franck tako aktivno sudjeluje u provedbi razvojnih projekata na globalnoj razini pruzajuéi

potrebnu financijsku i savjetodavnu podriku.®

Kao dio ICP-a, Franck radi na osnazivanju i potpori malih uzgajivaca kave u primjeni
odrzivih praksi koje im omogucavaju povecanje prinosa, poboljSanje kvalitete usjeva,

povecanje konkurentnosti, u¢inkovitiji pristup trzistu i poboljSanje uvjeta rada i zivota.

5.2. Eticnost i odrzivost dobavljackog lanca

Etika i odrzivost opskrbnog lanca jedan su od najvaznijih segmenata Franckove odrzivosti.
Proces nabave sirovina, materijala, ambalaze, robe, ali i strojeva karakteriziraju visoki

standardi kvalitete sirovina i odrzivost cjelokupnog lanca opskrbe i proizvodnje.

Kroz aktivno ¢lanstvo u udrugama International Coffee Partners i Tea and Herbal Infusions
Europe te podrzavaju¢i odrzivi razvoj poljoprivrednika, Franck zeli osigurati dostupnost
najbolje moguée kvalitete sirovina tako da krajnji korisnik ima najkvalitetniji i

najpristupacniji proizvod.

Franck njeguje dugoro¢nu suradnju s ve¢inom dobavljaca koji opskrbljuju organizaciju, a
mogucée su oscilacije u suradnji s dobavljadima i promjene u nabavi jer tvrtka odabire
optimalne ponude na temelju zahtjeva za prijedlog, koje moraju nuzno udovoljavati svim

zahtjevima kvalitete i definiranim Franckovim standardima.

Proces nabave u Francku uskladen je sa zakonodavstvom Republike Hrvatske 1 Europske
unije, a opisan je osnovnim pravilima, procesima, procesnim koracima i sudionicima u nabavi

robe i usluga za Franck.

,,Rasprostranjenost je Franckovih dobavljaca Siroka te, osim iz Hrvatske, dolaze i iz
Njemacke, Velike Britanije, Nizozemske, Ujedinjenih Arapskih Emirata, Svicarske, Italije,
§panjolske, Austrije, Francuske, Poljske, Slovenije, Svedske, Ceske, Belgije, Turske, Grcke,
BiH itd. U 2019. ostvaren je promet s ukupno 1.718 dobavljaca, dok je novcana vrijednost
isplata svim dobavlja¢ima iznosila 425.657.000 HRK.*

S obzirom na kompleksnost proizvodnje, u industriji prehrane postoje razli€iti izvori nabave,

pa se tako razlikuju®*:

% Loc. cit.
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- ,,dobavljac¢i — traderi za sirovu kavu, instant-kavu, ostale sirovine;
- dobavljaci proizvodaci (proizvodaci kartonske ambalaze i aparata za kavu, tehnicke
robe i rezervnih dijelova);

- distributeri (Siroka potrosnja, papirna konfekcija).*
Sljedivost proizvoda kao preduvjet kvalitetnih sirovina

Sljedivost proizvoda uspostavlja se tako da je moguce identificirati bilo koju pravnu ili fizicku
osobu koja je dobavlja¢ sirovina koriStenih u proizvodnji, kroz sve faze proizvodnje, prerade i

distribucije.

Po zavrsetku proizvodnog procesa proizvodi dobivaju jedinstvene logisticke podatke iz

poslovnog sustava SAP na transportnoj kutiji koji nadzire stanje i kretanje proizvoda.

U svrhu praéenja i mjerenja ugradena je oprema za mjerenje i nadzor. Mjerila mase koja
podlijezu nadzoru vezanom uz pravilnike o pakovinama umjerava ovlastena sluzba sa

sljedivim etalonima te o provedenom umjeravanju izdaju potvrde, certifikate ili umjernice.

Posebna paznja posvecena je nadzornoj i mjernoj opremi koja se koristi u podrucjima

znacajne potro$nje energije.
5.3. Auditi dobavljaca

Nadzor procesa koji se odvijaju kod dobavljaca osiguran je provodenjem revizija na lokaciji
dobavljaca najmanje jednom u ciklusu od tri kalendarske godine, odnosno ovisno o obvezama

dobavljaca definiranim pojedina¢nim ugovorima o proizvodnji usluga.

Kako bi osigurao zdravstvenu sigurnost ovih proizvoda, kao 1 uskladenost sa standardima,
Franck ocekuje da ¢e dobavljaci u zadanom zakonskom roku udovoljiti zahtjevima Zakona o

hrani, u segmentu primjene sustava samokontrole temeljenog na HACCP nadelima.”

5.4. Franckov standard kvalitete

Osim oznake zemlje porijekla (engl. origin), svaka kava takoder je definirana medunarodnim
standardom kvalitete, tj. specifikacijom. Standard za svaku vrstu i podrijetlo kave propisuje
minimalne fizikalno-kemijske parametre koje kava mora zadovoljavati i opis Salice ili

napitka.

* Loc. cit.
% | oc. cit.
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Uzimaju¢i u obzir dugu tradiciju i iskustvo u radu s kavom, Franck je razvio dodatne interne
specifikacije, odnosno interne standarde kvalitete za svaku vrstu kave. Ovaj je postupak strozi
zbog visokih standarda, medutim, Franck je prepoznao ovu metodu kao jedini nain da

zadovolji svoje kupce 1 zasStiti njegovu kvalitetu.*®

5.5. Podrska lokalnim dobavlja¢ima

Upravo zbog posla s proizvodnjom kave kojim se Franck prvenstveno bavi, nije moguce imati

lokalnu nabavu, jer se osnovne sirovine uzgajaju u udaljenim dijelovima svijeta.

Ulazu se veliki napori kako bi se Sto viSe nabavili lokalno i regionalno, §to rezultira
smanjenjem negativnog utjecaja prometa na okolis, ali i nizim troskovima prijevoza. Kad god

je to moguce, Franck nabavlja sirovine za proizvodnju u Hrvatskoj.

Tijekom svog dugogodiSnjeg rada Franck je uspostavio suradnju s mnogim domacim
proizvodac¢ima. Franck otkupljuje sve Zitarice od lokalnih dobavljaca, kao i kamilicu, §to je
vazno zbog specificnog okusa, odnosno organoleptickih svojstava koje krase hrvatsku

kamilicu bogatu esencijalnim uljima.

Lokalni dobavljaci dolaze iz svih dijelova Hrvatske, na primjer u Hrvatskoj se nabavlja veéina
ambalaze za pakiranje gotovih proizvoda, raznih sirovina i sirovina koje su sastavni dio

proizvoda tvrtke, a koje udovoljavaju Franckovim standardima.

Odredene sirovine, trgovacku robu i repromaterijal moguce je nabaviti samo u Europi, gdje

postoje specijalizirani proizvodaci ili distributeri, na primjer aparata za kavu.

Upravo zbog certifikata koje Franck posjeduje, posebna paznja mora se posvetiti nabavi

sirovina 1 repromaterijala koji moraju to¢no ispunjavati Franckove trazene speciﬁkacije.97

5.6. Franckova dugogodisnja posveéenost lokalnom proizvodu
Cikorija koju Franck upotrebljava za klasicne napitke od Zitarica i1 cikorije uzgaja se i u
potpunosti preraduje u Hrvatskoj.

Osusene kockice cikorije prze se, melju 1 pakiraju u klasi¢ne kavovine ili se, prema
provjerenim receptima, mijeSaju sa Zitaricama i je¢menim sladom kako bi se dobio ukusni

napitak bez kofeina bogat inulinom u kojem mogu uzivati i djeca i odrasli.

% | oc. cit.
 Loc. cit.
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Priblizavaju¢i se suvremenim potrosac¢ima 1 njihovim potrebama, Franck se dodatno
prilagodio danasnjem brzom nacinu zivota nude¢i pi¢a u ovoj kategoriji, koja i dalje

naglagava potrebu za brigom o zdravlju i prehrani.*®

Naime, uz klasi¢na pi¢a poput Divke i Kneippa, pokrenuta je i linija instant napitaka od

zitarica i cikorije Bianka koja je u 2019. godini obogac¢ena novitetom Bianka Classic BIO.

Svi sastojci Bianca BIO — Zitarice, radi¢ i smokve — organskog su podrijetla i nose oznaku
BIO Europske unije, §to znaci da su proizvedeni u skladu s uvjetima i strogim propisima za

ekoloski uzgoj Europske unije.

Franck suraduje s domac¢im uzgajivacem cikorije koji se koristi u proizvodnji Zitarica i pi¢a
od cikorije, a ta suradnja traje ve¢ dugi niz godina i daleko nadilazi bitni poslovni odnos

kupnije sirovina.®

Tvrtka, naime, nastoji kontinuirano ulagati u stru¢no znanje i primjenu pozitivnih praksi kako

bi poboljsala i uzgoj usjeva i proizvodne procese u Franckovim proizvodnim pogonima.

5.7. Auditi dobavljaca

Nadzor procesa koji se odvijaju kod dobavljaca osiguran je provodenjem revizija na lokaciji
dobavljac¢a najmanje jednom u ciklusu od tri kalendarske godine, odnosno ovisno o obvezama

dobavljac¢a definiranim pojedina¢nim ugovorima o proizvodnji usluga.

Kako bi osigurao zdravstvenu sigurnost ovih proizvoda, kao i uskladenost sa standardima,
Franck ocekuje da ¢e dobavljaci u zadanom zakonskom roku udovoljiti zahtjevima Zakona o

hrani, u segmentu primjene sustava samokontrole temeljenog na HACCP nacelima.

Podrzana je nabava energetski ucinkovitih proizvoda i usluga te dizajn koji poboljSava

energetsku uc¢inkovitost.

Politika energetske uc¢inkovitosti dostupna je svim zaposlenicima, kao i vanjskim suradnicima
u svrhu podizanja svijesti o potrebi racionalne uporabe energije u obavljanju posla te

upoznavanja i poticanja aktivnog doprinosa davanjem prijedloga za poboljSanje energetske

% | oc. cit.
% | oc. cit.

32



ucinkovitosti. Politika energetske ucinkovitosti pregledava se najmanje jednom godisnje i

.o . 100
azurira prema potrebi.

1% Franck.eu (2019) Odrivost u Salici. Dostupno na:
https://www.franck.eu/media/uploads/Franck_izvjesce_o_odrzivosti.pdf (24.4.2021.)
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6. ZAKLJUCAK

Svrha funkcije nabave je ucinkovita opskrba organizacije predmetom rada, sredstvima rada 1
uslugama potrebnim za kontinuiranu proizvodnju i poslovanje. Nabava je vrlo vazna funkcija
svake tvrtke kako bi opstala na trziStu. Nizom operacija nabava moze pridonijeti razvoju
poslovanja tvrtke, ustedi tamo gdje je to moguce i razvoju boljeg odnosa s dobavljacima.
Zadace nabave su pripremiti najbolju mogucéu upotrebu trzista nabave, kako bi pozitivno
utjecale na proizvodnju 1 potrosnju. Kada je rije¢ o nabavnoj funkciji u prehrambenoj
industriji, potrosac¢ima je potrebna visokokvalitetna, sigurna, zdrava i prikladna hrana. Fokus
se preusmjerava na svjeze, kao i na gotove proizvode s dodanom vrijednosti. Kao rezultat
toga, raznolikost proizvoda znatno se povecala. lako se danas poti¢e suradnja s lokalnim
dobavlja¢ima, zbog posla s proizvodnjom kave kojim se Franck prvenstveno bavi, nije
moguce imati lokalnu nabavu, jer se osnovne sirovine uzgajaju u udaljenim dijelovima
svijeta. Ipak, ulazu se veliki napori kako bi se §to vise nabavili lokalno i regionalno, §to
rezultira smanjenjem negativnog utjecaja prometa na okolis, ali 1 nizim troSkovima prijevoza.
Kad god je to moguée, Franck nabavlja sirovine za proizvodnju u Hrvatskoj te je izvrstan

primjer odrzivog poslovanja.
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