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SAZETAK

Tema ovog zavrSnog rada je analiza organizacije nabave na primjeru poduzec¢a Lonia d.d..
Nabava je klju¢na funkcija poduzeéa koja osigurava opskrbu svim potrebnim resursima za
nesmetano poslovanje i postizanje ciljeva. Tradicionalna uloga nabave prvenstveno se
fokusirala na smanjenje troskova i zadovoljenje internih potreba organizacije. Medutim, s
vremenom se taj cilj razvio u suvremeniji koncept, koji obuhvaéa zadovoljavanje potreba ne
samo vlastite organizacije, ve¢ 1 dobavljaca, kupaca te Sireg drustva. Uz redefinirane ciljeve,
proces nabave kontinuirano se unapreduje, primjerice, uvodenjem umjetne inteligencije. U
prakticnom dijelu rada analizirano je poslovanje poduze¢a Lonia d.d., s posebnim naglaskom

na organizaciju poslovanja, sektor nabave i njegovu sistematizaciju.

Kljuéne rije¢i: nabava, umjetna inteligencija, Lonia d.d., Ultra gros d.0.0., Lonia trgovina d.o.o.
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1. UVOD

1.1. Predmet i cilj rada

U danasnjem dinami¢nom i globaliziranom poslovnom okruzenju, funkcija nabave zauzima
klju¢nu ulogu u postizanju konkurentske prednosti i efikasnog poslovanja poduzecéa. Nabava je
jedna od najbitnijih funkcija poduzeca koja se brine o njegovoj opskrbi svim potrebnim
resursima za neometano poslovanje i ostvarivanje ciljeva. Njezina organizacijska struktura, kao
temeljni segment poslovnih operacija, direktno utjeCe na troSkovnu efikasnost, kvalitetu

proizvoda i usluga te na ukupno zadovoljstvo kupca.

Predmet ovog rada je prikazati i analizirati teorijski okvir nabave te njezinu organizacijsku
strukturu. Nadalje ¢e se prikazati nafin implementacije tog teorijskog okvira na primjeru
organiziranja nabave u trgovackom lancu Lonia d.d.. Lonia d.d. je jedno od vodecih
maloprodajnih poduzeca u Hrvatskoj s bogatom povijesti koja se proteze viSe od Sest desetljeca.
Tijekom svojeg dugogodisnjeg poslovanja Lonia d.d. je svoju tadasnju primarnu djelatnost
trgovine izdvojila iz svojeg poslovanja kao novi poslovni subjekt, Lonia trgovinu d.o.o. te se

zbog toga u radu obraduju oba poduzeca.

1.2. Izvori podataka i metode prikupljanja

Podaci koriSteni za izradu ovog rada su iz raznih domacih te stranih primarnih i sekundarnih
izvora. Primarni izvori odnose se na podatke dobivene iz intervjua sa direktorom poduzeca
Lonia d.d., dok se sekundarni izvori odnose na knjige, znanstvene Clanke te publikacije
objavljene na Internetu koji su vezani uz temu ovog zavrsnog rada. Osim toga, koristeni su 1

interni poslovni dokumenti i publikacije poduzeca.

Kod istrazivanja u ovom radu koriStene su sljede¢e metode: metoda deskripcije, metoda
indukcije 1 dedukcije, metoda analize i1 sinteze, metoda komparacije, metoda kompilacije 1

metoda specijalizacije.

1.3. Sadrzaj i struktura rada

Sadrzaj rada oblikovan je tako da, uz uvod i zakljuc¢ak, obuhvaca tri glavna poglavlja.

Prvi dio rada fokusira se na proces nabave, pocevsi od pojmovnog odredenja, odnosno
definicije nabave u uzem i Sirem smislu. Nakon toga se prelazi na ciljeve i funkcije nabave,

gdje se objasnjavaju op¢i ciljevi, razli¢ite vrste ciljeva, te funkcija nabave unutar poduzeca.
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Posebna paznja posvecena je mogucénostima unaprjedenja nabavnog procesa kroz primjenu

inteligentnih sustava, uklju¢ujuéi razmatranje izazova i rizika prilikom njihove implementacije.

Drugi dio rada daje pregled povijesti i organizacijske strukture dvaju klju¢nih poduzeca - Lonia
d.d. i Ultra gros d.o.o. Razmatra se povijesni razvoj oba poduzeca, zatim se analizira njihova
organizacijska struktura. U ovom dijelu se takoder razmatraju prednosti i nedostaci ¢lanstva u

grupi Ultra gros d.o.o., te se na kraju daje pregled strategije daljnjeg razvoja poduzeca.

Posljednji dio rada detaljno analizira proces nabave specificno u poduzec¢u Lonia trgovina d.o.o.
Ovdje se prvo prikazuje organizacija poslovanja Lonia d.d., a zatim se prelazi na organizaciju
nabave u Lonia trgovini d.0.0., s posebnim naglaskom na sistematizaciju sektora nabave i
optimizaciju radnih procesa. Na kraju, razmatra se znacaj nabave u kontekstu maloprodajnog

poduzeca, ¢ime se zaokruzuje analiza i pruza uvid u vaznost ovog segmenta poslovanja.



2. OPCENITO O PROCESU NABAVE

2.1. Pojmovno odredenje nabave

Pojam nabave oznacava funkciju i djelatnost poduzeca i drugih poslovnih sustava. On obuhvaca
brigu o opskrbi materijalima, opremom, uslugama i energijom neophodnima za ostvarivanje
ciljeva nekog poslovnog sustava (Ferisak, 2002.). Upravljanje nabavom obi¢no ima najSiru
definiciju, obuhvacajuéi svaku aktivnost koja je ukljucena u kretanje robe u poduzece (Krpan
et al., 2015.). Nabava kao djelatnost zahtjeva visoku razinu ekonomskih i tehni¢kih znanja koja
su klju¢na za uspjeh poslovanja poduzeca. Kako bi se ciljevi funkcija nabave u poslovnim
sustavima §to uspjesSnije ostvarili, potrebno je provesti adekvatno upravljanje istom. Tako se
pojavljuje koncept management nabave. Management nabave je pojam s kojim se oznacuju
instance rukovodstva nabave 1/ili procesi u kojima nastojimo s ljudima 1 uz pomo¢ ljudi te
uspostavljanjem odnosa izmedu ljudskih 1 ostalih resursa ostvariti postavljene ciljeve nabave.
Management nabave kao funkcija obuhvaca sve zadatke pomocu kojih se upravlja procesima
nabave, kao §to su zadaci postavljanja ciljeva 1 planiranja nabave te organizacije izvrSenja i
kontrole nabave, da bi se utvrdilo u kojoj su mjeri i na kakav na¢in ostvareni ciljevi nabave 1 da
bi se u novom procesu moglo s odgovaraju¢im mjera regulirati rad nabave. Pojam nabave u
poslovnoj praksi se moze podijeliti na uzi i $iri smisao gledano s aspekta funkcije Sto ih sadrzi

1 s aspekta objekta nabave.

2.1.1. Nabava u uzem smislu

U uZem smislu, nabava obuhvaca izvrSenje operativnih zadataka u procesu stjecanja objekta
nabave. Objekt nabave u uZzem smislu se podrazumijeva nabava odgovarajueg materijala,
dijelova, sklopova, sustava i solucija te trgovacke robe. Operativni poslovi su svi oni koje je
potrebno svakodnevno izvrSavati kako bi se pravodobno realizirale definirane potrebe i zahtjevi
poslovnog sustava za objektima nabave. Objekti trebaju biti nabavljeni u odgovarajucoj

kakvo¢i 1 koli¢ini, po povoljnim cijenama, u odredenim rokovima i na odredenom mjestu.

Zadaci operativne nabave su (FeriSak, 2002.):
. Primanje, ispitivanje i objedinjavanje zahtjeva za nabavu dobivenih od pripreme

rada, razvoja, skladiSta, laboratorija, 1 drugih organizacijskih jedinica

. Promatranje i prac¢enje trziSta nabave

. Izrada i postavljanje upita dobavljac¢ima

. Prijam, ispitivanje i ocjena ponuda dobavljaca
. Vodenje pregovora s dobavljacima



. Izbor najpovoljnije ponude i naru¢ivanje (stvaranje pravnih i financijskih obaveza

prema dobavljacima)

. Pracenje rokova isporuke i koordinacija svih izravnih veza s dobavljacima
. Prijam i ispitivanje posiljki robe

. Kontrola racuna dobavljaca

. Reklamacije zbog neodgovarajuceg izvrsenja obveza dobavljaca

. Vodenje evidencija/datoteka nabave

. Kontrola zaliha

. Prodaja otpadaka 1 viSkova materijala

Problemi operativne nabave nastaju zbog turbulencija na trziStu ili promjena dispoziciji koje
Cesto zahtijevaju hitne isporuke objekta nabave pa zbog kratkih rokova nije moguce obaviti sve
operativne poslove ili ih nije moguce obaviti kvalitetno. Obavljanje operativnih poslova
iziskuje mnogo vremena, a svezi s njima svakodnevno se javljaju razni problemi kao npr.
problemi pravodobnog alimentiranja potreba, problemi zbog kaSnjenja isporuka, zbog isporuka
neodgovarajuce robe (prema vrstama, koli¢ini, kakvoc¢i) i reklamacijama, problemi plac¢anja

robe, kompenzacija i sl.

2.1.2. Nabava u Sirem smislu
Nabava u Sirem smislu, osim operativnih zadataka, obuhvaca i strategijske zadatke o kojima
ovise ucinci i dobit poslovnog sustava. Njezini zadatci su Sto bolje iskoristiti moguénosti trzista
nabave, pozitivno utjecati na proizvodnu potroSnju i prodaju definiranjem vrsta, oblika i
strukture inputa uz koristenje potencijala dobavljaca 1 vodeci racuna o zastiti okoliSa, s ciljem

da se $to bolje zadovolje zahtjevi potrosaca i maksimizira dobit poslovnog sustava.

S aspekta objekta nabave u Sirem smislu obuhvaca pored nabave materijala (predmeta rada) i
nabavu usluga, prava (licenci, franSiza, najma, zakupa, lizinga), energije i1 sredstva za rad
(opreme 1 investicijskih dobara) (Ferisak, 2002.). S obzirom da je za rad potrebno pribaviti i
financijska sredstva (kapital) i djelatnike (radnu snagu) valja naglasiti da se s tim objektima

bave posebne poslovne funkcije i to financijska 1 kadrovska (FeriSak, 2002.).

Zadaci strategijske nabave (FeriSak, 2002.):
e Stohasticko i deterministi¢ko istrazivanje potreba

¢ Planiranje nabave



e ABC-XYZ analiza

e Stohasticko i deterministicko linearno programiranje

e Izvor sustava nabavljanja

e Izracunavanje ekonomicnih koli¢ina nabave i normativa zaliha

e Kontroling nabave

e Istrazivanje trziSta nabave, izrada trziSnih studija, sustavno poticanje konkurencije u
ponudi roba

e Vrijednosna analiza

e Analiza organizacije nabave 1 priprema organizacijskih sredstava itd.

e (dlucivanje o politici nabave

e Suradnja kod razvoja novih proizvoda, donoSenje investicijskih odluka za logistiku 1
proizvodnju, organizacije zbrinjavanja otpadaka

e Planiranje miksa marketinga nabave

Nabava u Sirem smislu obavlja uz operativne 1 strateSke zadatke, koji su podloga snizenja
troskova nabavljanja i zbrinjavanja otpadaka te ucinkovitijeg operativnog poslovanja nabave i
cijelog sustava. Za njihovo izvrSavanje potrebna su odgovarajuc¢a znanja s podrucja primjene
statistickih metoda, ekonomske analize, organiziranja, linearnog programiranja, tehnologije,
kontrolinga, revizije 1 dr. Kada se govori o nabavi u Sirem smislu, onda se obicno u nabavu
ukljucuje zadatke skladiStenja, transporta i zbrinjavanja otpadaka, viskova materijala te

nepotrebne opreme, iako su to funkcionalni elementi materijalnog poslovanja (Ferisak, 2002.).

Prednost je podjele strategijskih i operativnih zadataka bolje vodenje nabave i1 nabavljanje
prema nacCelima ekonomike, a u skladu s terminskim potrebama (Ferisak, 2002.).
Segmentacijom strateSkih 1 operativnih zadataka omogucuje se fokusiranje na operativne
aspekte. Fokus na operativnim zadacima omogucuje sustavno pracenje dobavljaca i trziSnih
uvjeta radi postizanja boljih rezultata. Ova orijentacija se temelji na objektivnom vrednovanju
dobavljaca, kvalitete robe, uvjeta nabave i potreba korisnika. Drugim rije¢ima, ona olakSava

rukovanje detaljima nabave.



2.2. Ciljevi i funkcije nabave

2.2.1. Opcenito o ciljevima

Ciljevima se definiraju stanja koja se zele ostvariti, odrzati ili sprijeciti. Kada su poznati ciljevi,
onda postoji moguénost svrhovito usmjeravati poslovne aktivnosti (Ferisak, 2002.). Opéem
cilju maksimiziranja 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
(FeriSak, 2002.). Drugim rije¢ima, op¢i cilj klasi¢éne nabave promatra se jednodimenzionalno,

tj. isklju¢ivo kroz snizenje troskova zadovoljavanja potreba vlastite organizacije.

U suvremenoj nabavi sniZenje troSkova nabave materijala i usluga je samo jedan od ciljeva.
Troskove valja promatrati cjelovito, da bi se ostvarile i koristi za dobavljace 1 za kupce

proizvoda i usluga vlastite organizacije, i za drustvo u cjelini (Ferisak, 2002.).

U suvremenom poslovanju op¢i su ciljevi nabave da se pribave materijali i usluge (Ferisak,
2002.):

e Funkcionalno odgovarajuée kakvoce

e Po najpovoljnijoj cijeni

e U ekonomic¢noj koli¢ini

e U pravo vrijeme

¢ S najpovoljnijih izvora

e Uz visoki servis isporuke

e Uz postizanje najve¢e moguce zasite okolisa i prirodnih resursa

e Uz najmanje rizike

e Uz najnize troskove

e Uz dobre odnose s dobavljacima.

2.2.2. Vrste ciljeva
Kriteriji za razlikovanje ciljeva jesu: sadrzaj, dimenzije, hijerarhija, meduovisnost i znacenje
ciljeva. Ciljeve prema sadrzaju se dijele na ekonomske, socijalne te ekoloske ciljeve (Ferisak,

2002.):

e Ekonomski ciljevi mogu biti monetarni i nemonetarni ciljevi



o monetarni ciljevi: ostvarenje dobiti, ostvarenje prodaje, rentabilnost poslovanja,
kreditna sposobnost, osiguranje likvidnosti, ekonomi¢nosti poslovanja i sl.;

o nemonetarni ciljevi: neovisnost, prestiz, trziSna mo¢, drustveni utjecaj, politicki
utjecaj, proSirenje trziSta, partnerstvo s dobavljac¢ima, sigurnost opskrbe,
fleksibilnost opskrbe i sl.

e Socijalni ciljevi: socijalna sigurnost djelatnika, zadovoljstvo poslom, moguénost
napredovanja u poslu, razvoj licnosti, mala fluktuacija djelatnika i sL.;
e FEkoloski ciljevi: osigurati kruzni tijek materijala, saCuvati resurse, smanjiti potroSnju

vode 1 energije, koristiti sigurniji prijevoz opasnih materijala i sl.

Ciljeve prema dimenziji se razlikuju prema opsegu ciljeva te vremenskoj 1 prostornoj dimenziji
(Ferisak, 2002.):
e Opseg ciljeva: koli¢ine koje valja nabaviti, koli¢ine isporuke, visine zaliha 1 sl.;
e Vremenska dimenzija: dugoro¢ne, srednjoro¢ne i kratkoroCne potrebe, vrijeme
nabavljanja, vrijeme isporuke, vrijeme drzanja zaliha i sl.;
e Prostorna dimenzija: mjesto potrosnje materijala, mjesto isporuke, mjesto skladistenja i

sl.

Ciljevi prema hijerarhiji se dijele na temeljne ciljeve, ciljeve poslovnih funkcija i
instrumentalne ciljeve na pojedinim podruc¢jima rada (FeriSak, 2002.):
e Temeljni ciljevi: ciljevi cjelokupnog poslovanja (strateski i takticki ciljevi) u svezi s
ekonomijom poslovanja zaStitom okolisa 1 sl.;
e C(Ciljevi poslovnih funkcija: uskladeni rad poslovnih funkcija, snizenje troskova
cjelovitih procesa, povecanje kakvoce rada, povecanje opéeg boniteta poslovanja i sl.;
e Instrumentalni ciljevi na pojedinim podru¢jima rada: npr. na podrucju nabavljanja
ciljevi kooperacije, prisutnosti na trzistu, stalnosti izvora nabave, stalnosti koli¢ine

nabave 1 sl.

Ciljevi prema njihovoj meduovisnosti mogu biti komplementarni, konfliktni ili neutralni

(Ferisak, 2002.):
e Komplementarni ciljevi: ostvarivanje jednog cilja ovisi o ostvarenju drugog cilja (tu je
rije¢ o harmoniji ciljeva). Kod ciljeva koji su komplementarni (nadopunjuju se) valja

paziti na hijerarhiju ciljeva te koji se cilj mora ostvariti u kojem opsegu i u kojem



vremenu, da bi se mogao ostvariti neki drugi cilj (npr. veée nabavne koli¢ine 1 nize
nabavne cijene);

e Konfliktni ciljevi: postoje konkurentski odnosi pa opseznije ostvarenje jednog cilja
dovodi do slabijeg ostvarenja drugih ciljeva (npr. ciljevi sigurnosti i ekonomi¢nosti) i
zbog toga je potrebno postaviti prioritete ostvarenja ciljeva;

e Neutralni ciljevi: odnosi izmedu pojedinih ciljeva su indiferentni (nisu medusobno

ovisni).

Prema znacenju ciljevi mogu biti glavni ili dodatni (FeriSak, 2002.):
e (Glavni ciljevi — imaju veliko zna¢enje (npr. pravodobna opskrba);

e Dodatni ciljevi — imaju manje znacenje (npr. smanjenje koli¢ina prosjecnih zaliha)

U skladu s ciljevima poduzeca postavljaju se ciljevi pojedinih poslovnih funkcija, koji
osiguravaju njihov uskladeni rad 1 §to ve¢i doprinos ostvarenju ciljeva poduze¢a. U okviru
nabave moraju se takoder postaviti ciljevi koji ¢e omoguciti kompatibilni rad s drugim
funkcijama, a prvenstveno uskladiti konfliktne ciljeve. Nabava mora $to viSe doprinijeti
stvaranju vrijednosti u lancu procesa. Ona je dio lanca procesa cijelog poduzeca. Vodi racuna

da npr. zbog snizenja... (Ferisak, 2002.)

2.2.3. Funkcija nabave

Nabava se kroz povijest promatrala kao pasivna i1 operativna poslovna funkcija koja odgovara
na zahtjeve drugih poslovnih funkcija (Zibret, 2007.). Svrha je funkcija nabave da ostvari
postavljene ciljeve u svezi s opskrbom organizacije, ¢iji je sastavni dio, svim potrebnim
sredstvima, uslugama 1 energijom $to se ne proizvode u vlastitoj reziji. Kod toga vodi racuna
da opskrba bude odgovaraju¢e kakvoce, u potrebnoj koli¢ini, po povoljnim cijenama, s
isporukom u pravo vrijeme i na pravom mjestu, s pouzdanih izvora, odnosno od dobavljaca koji

pravodobno i savjesno izvrSavaju preuzete obveze i pruzaju odgovarajuci servis prije i poslije

prodaje (FeriSak, 2002.).

U suradnji s drugim poslovnim funkcijama i organizacijskim jedinicama nabava mora osigurati
harmoni¢no odvijanje procesa poslovanja u skladu s interesima tvrtke, djelatnika i drustvene
zajednice. Odnosno svrha nabave je povezati i uskladiti potrebe vlastite organizacije za

sredstvima, uslugama i energijom, §to ih sama ne proizvodi, s interesima dobavljaca objekta



opskrbe (Ferisak, 2002.). Porast znacaja nabave uvjetovan je sve ve¢om drustvenom podjelom
rada i poveéanjem broja predmeta nabave (Krpan et al, 2015.). Cesto se zadaci nabave
obavljaju u okviru drugih poslovnih funkcija, ali da bi se obavili efikasno i efektivno funkcija
nabave mora imati odgovarajuci polozaj u organizacijskoj strukturi i managementu te dovoljan

broj kvalificiranih i motiviranih djelatnika (Ferisak, 2002.).

Efikasnost nabave sastoji se u pribavljanju potrebnih sredstava, usluga i energije uz Sto
povoljnija ulaganja, tj. u obavljanju zadataka na odgovarajuci nacin. Efikasnost nabave mjeri
se odnosom izlaza procesa odnosno rezultata nabave 1 ulaza. Efikasnost se temelji na nac¢elima

ekonomicnosti 1 Stedljivosti (FeriSak, 2002.).

Dok je efikasnosti orijentirana ukupnim rezultatima, ekonomic¢nost je orijentirana procesima i
mjeri se odnosom ostvarene vrijednosti nabave i troskova, $to zna¢i da zadatke nabave valja
obaviti troskovno u¢inkovito. Nabava ¢e to posti¢i ako opskrbu odredenog opsega realizira uz
Sto manje troSkove ili ako s raspolozivim sredstvima ostvari Sto bolje rezultate opskrbe (FeriSak,

2002.).

Prema nacelu Stedljivosti nabava mora ograniCiti uporabu raspolozivih sredstava samo na
izvrSenje zadataka opskrbe u potrebnom opsegu. U realizaciji nacela ekonomicnosti u
Stedljivosti u nabavi se narocito koriste nacela minimuma i maksimuma (npr. minimalne zalihe

1 maksimalne zalihe, koli¢ina isporuka, itd.) (FeriSak, 2002.).

Ekonomic¢nost je dakle uzi pojam od efikasnosti i uzima u obzir samo odnose vrijednosti nabave
1 troskova, dok se kod efikasnosti promatraju ukupni ucinci i1 ulaganja na koje imaju utjecaj

razne mjere (politicke i1 druge), a ne samo troskovi (Ferisak, 2002.).

Svrha je funkcije nabave da ciljeve postavi efektivno, odnosno ucinkovito. Efektivno oznacuje
odnos izmedu postavljenih ciljeva irezultata (u¢inaka) nabave, tj. promatra se obavlja li nabava

prave zadatke koji su zna¢ajni za ekonomicnu i Stedljivu opskrbu (Ferisak, 2002.).

2.3. Mogu¢énosti unaprjedenja procesa nabave primjenom inteligentnih sustava
U danaSnjem brzo promjenjivom i kompleksnom poslovnom okruzenju, tradicionalni sustavi

nabave Cesto nisu dovoljno fleksibilni i efikasni. Primjena inteligentnih sustava, kao §to su



umjetna inteligencija (Al), strojno ucenje i napredna analitika, moZe znacajno unaprijediti

procese nabave, povecati efikasnost, smanjiti trosSkove i poboljsati kvalitetu odluka.

2.3.1. Inteligentni sustavi
Umjetna inteligencija (UI, prema engl. akronimu Al, od Artificial Intelligence), dio racunalstva
koji se bavi razvojem sposobnosti racunala da obavljaju zadaée za koje je potreban neki oblik
inteligencije; takoder oznaka svojstva nezivog sustava koji pokazuje inteligenciju (inteligentni
sustav) (Hrvatska enciklopedija). Odnosno, Inteligentni sustavi su racunalni sustavi dizajnirani
za obavljanje sloZzenih zadataka koji obi¢no zahtijevaju ljudsku inteligenciju. Oni koriste
tehnologije umjetne inteligencije (Al) kako bi razumjeli, ucili i samostalno djelovali u razli¢itim
situacijama. Kljucne karakteristike inteligentnih sustava ukljuuju sposobnost ucenja iz
podataka, donoSenja odluka na temelju analiza, te prilagodavanja i optimizacije svojih
postupaka tijekom vremena. Medutim, potpunija definicija zahtijeva razradu pojma
‘inteligencija’. Tipicni atributi ljudske inteligencije ukljucuju:

. Kognitivne funkcije — zaklju¢ivanje, ucenje, sposobnost primjene nau¢enog u novoj

situaciji ili drugacijem kontekstu

. Vjestine rjeSavanja problema

. Percepcija okoline i1 drugih subjekata, kao i interakcija s njima.
Dakle, sustavi, odnosno, programi koji pokazuju navedene karakteristike smatraju se umjetno
inteligentnima. Medutim, postoji mnogobrojno i raznoliko algoritama koji usaduju i ugraduju
umjetnu inteligenciju. Jedni od inteligentnih sustava koji olakSavaju proces nabave su strojno
ucenje, obrada prirodnog jezika (NLP), automatizacija robotskih procesa (RPA) (Julien
Florkin).

Algoritmi strojnog ucenja “u¢e” informacije i odnose medu njima izravno iz podataka ne
oslanjajuci se na teorijske jednadZzbe 1 matemati¢ke modele (Bolf, 2021.). Cilj strojnog uenja
je konstruirati i stvoriti algoritme 1 sustave koji se vrlo lako prilagodavaju novim situacijama 1
koji uce na temelju iskustva. Nadalje, obrada prirodnog jezika (NLP) omogucuje inteligentnim
sustavima da razumiju 1 interpretiraju ljudski jezik. U nabavi NLP se koristi za zadatke kao §to
su analiza ugovora s dobavlja¢ima, upravljanje komunikacija u vezi s nabavom i automatizaciji
korisnicke podrske. Na primjeru analize ugovora s dobavlja¢em NLP moze skenirati i analizirati
ugovorne dokumente kako bi identificirao klju¢ne uvjete, probleme s uskladenos¢u i1 datume
obnove, osiguravajuci da su sve ugovorne obveze ispunjene. Robotska automatizacija procesa

(RPA) ukljucuje koriStenje softverskih robota za automatizaciju rutinskih zadataka koji se
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ponavljaju i koje obi¢no obavljaju ljudi. U nabavi RPA moze pojednostaviti procese kao §to su
obrada narudzbi, upravljanje fakturama i unos podataka. Na primjer obrada narudzbe sustavom
RPA mozZe automatski uskladiti fakture s narudzbenicama i racunima time smanjujuci pogreske

i ubrzavajuéi proces placanja.

Unaprjedenje procesa nabave pomocu inteligentnih sustava moze donijeti brojne prednosti i
poboljsanja. Analiziranjem velikih koli¢ina podataka o dobavlja¢ima, proizvodima i trziStu
inteligentni sustavi pruZaju nabavnim strucnjacima dubinske uvide 1 informacije potrebne za
donoSenje informiranih odluka. Automatizacija rutinskih zadataka poput unosa podataka,
upravljanje narudzbama 1 pracenje zaliha oslobada vrijeme nabavnih stru¢njaka, omogucujuci

im da se usredotoce na strateSko razmisljanje 1 rjeSavanje slozenih problema.

2.3.2. Izazovi i rizici implementacije inteligentnih sustava u nabavi
Osim prednosti 1 poboljSanja inteligentni sustavi jednako tako nose izazove 1 rizike njihove
implementacije. Neki od njih su (Julien Florkin):

e Privatnost i sigurnost podataka

e Integracija s postoje¢im sustavima

e Upravljanje promjenama.

Rizik privatnost i sigurnost podataka se odnosi na to da implementacija inteligentnih sustava u
u proces nabava ukljucuje obradu velikih kolic¢ina osjetljivih podataka, kao §to su informacije
o dobavljacima, detalji ugovora i financijske transakcije. Kljucni rizici bi bili povrede podataka
kao $to su neovlasteni pristupi ili problemi s uskladeno$¢u zbog potrebe pridrzavanja odredenih
propisa. Integriranje inteligentnih sustava s postoje¢im sustavima predstavlja izazov zbog
sloZzenosti resursa, pitanja kompatibilnosti sa postoje¢im sustavima i bazama podataka te pitanja
troSkova zbog toga Sto je proces integracije skup i dugotrajan te zahtijeva specijaliziranu
stru¢nost. Posljednje navedeni izazov je upravljanje promjenama u procesu nabave i tijekovima
njezinog rada. MoZe do¢i do otpora zaposlenika, nedostatka vjeStina te potrebe za stalnim
usavrSavanjem. Neke od strategija upravljanja promjenama su obuka zaposlenika te angaZiranje

dionika.
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3. OPCENITO O PODUZECU LONIA D.D. I ULTRA GROS D.0.0.

3.1. Povijesni razvoj poduzeéa Lonia d.d. i Ultra gros d.o.o.

3.1.1. Povijesni razvoj poduzecéa Lonia d.d.

Lonia d.d. je hrvatsko trgovacko poduzece s dugom tradicijom koja se proteze kroz vise
desetlje¢a. Osnovana je 1954. godine u Kutini pod tadasnjim nazivom ,,Opskrba“, kao lokalna
trgovina.! Tijekom svojeg poslovanja poduzeée je prolazilo kroz mnogobrojne strukturne i
organizacijske promjene, te je tako evoluirala iz male lokalne trgovine u jednog od vodec¢ih

maloprodajnih lanaca u Hrvatskoj.

U svojim ranim godinama, tvrtka je bila fokusirana na pruZanje osnovnih prehrambenih
proizvoda lokalnom stanovnistvu. Tijekom 1970-ih 1 1980-1h godina, Opskrba je pocela Siriti
svoju mrezu trgovina 1 diversificirati asortiman proizvoda. Tvrtka je otvorila nove prodajne
objekte u drugim gradovima, ¢ime je povecala svoju trziSnu prisutnost. Osim prehrambenih
proizvoda, pocela je nuditi i neprehrambene artikle. Tvrtka je 1992. godine prosla kroz proces
privatizacije te je tada pocela biti poznata po danasnjem nazivu Lonia.? Naziv Lonia dolazi od
latinskog naziva za Lonjsko polje, parka prirode blizu kojeg je smjesten i sam grad Kutina,

odnosno sjediste poduzeca.

Slika 1. Logo Lonia d.d.

{lonia

Izvor: https://lonia.hr/

Na slici 1 prikazan je logotip koji je dizajnirala dugogodiSnja djelatnica Lonie, osim njega
dizajnirala je i uredila izloge prodavaonica, totema, naljepnica za vozila i ostalih vizualnih
rjesenja koji su se koristili u poslovanju. Od nekoliko ponudenih grafi¢kih prijedloga, Uprava
Lonia d.d. je 2008. godine izglasala novo graficko rjeSenje, a ono je zapravo modifikacija

»starog® loga.

! Podaci preuzeti s sluzbene web stranice https:/lonia.hr/
2 Podaci prikupljeni temeljem intervjua
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Bijela slova na zelenoj pozadini (zelena boja kao simbol livada, Suma, jasena, vrbe, topole, tako
karakteristicnih za Moslavacki kraj) zamijenjena su bijelim slovima na crvenoj pozadini, sa
stilski uredenim velikim slovom L koje ,,pociva“ na zelenoj podlozi. Primjeéuje se upotreba
komplementarnih, Cistih boja koje se medusobno nadopunjuju i ¢esto se koriste u medijima jer
pozitivno utjeu na receptore u mreznici oka. Crvena boja oznaCava snagu, popravlja
raspoloZenje, ubrzava puls i disanje, poti¢e na aktivnost (kupovinu ili barem razmisljanje o
kupovini); Zelena boja oznacava mir, nadu i sjedinjenost s okolinom, na ¢emu zaposlenici u
Lonia d.d. svakodnevno naporno rade. Mir u ku¢i i u odnosu sa susjedima predstavlja dobre
medusobne odnose unutar tvrtke kao 1 prisniju komunikaciju s kupcem (pojedini zaposlenici u
Lonia d.d. su proveli svoj cijeli radni vijek). Nada u postojanost i odrzivost u odnosu na
konkurenciju ono je Sto Loniu ¢ini boljom iz godine u godinu. Sjedinjenost s okolinom, osim
simbolike s prirodom, reprezentira i drustveno odgovorno djelovanje u lokalnim okvirima
(sudjelovanje u kulturnim 1 sportskim manifestacijama, donacijama, akciji KRUH ZA
POSLIJE, itd.) Bijela boja slova simbolizira ¢istocu 1 mladost, a Lonia je dozivljava kao teznju

za savrienstvom, idealima i jednostavnoséu.®

Prva veca akvizicija Lonia d.d. bila je sisacko trgovacko drustvo Idis d.o.0. 2010. godine s
kojom je Lonia dobila prodavaonice znatno ve¢ih kvadratura (1000 — 2500 m?) od onih u kojima
je do tada poslovala. Potom je 2013. godine uslijedila akvizicija Bjelovarske Gradske pekare
d.o.o., koja je osim proizvodnog pogona imala 1 40-tak manjih prodavaonica mjeSovitom robom
u Bjelovarsko-bilogorskoj Zupaniji. Godine 2014. uslijedilo je preuzimanje oko 40
prodavaonica Dione, time je Lonia ponovno napravila veliki iskorak u poslovanju, s obzirom
da se prvi put susrela s vrlo specificnim potrebama kupaca u metropoli, odnosno Gradu
Zagrebu. U 2019. godini kupnjom Sloga podravskih trgovina i Podravskog Mlina, Lonia je
prosirila svoje poslovanje u Koprivnicko-krizevacku zupaniju te u novu djelatnost - mlinarstvo.
Nadalje, osim prosirenjem djelatnosti, kupnjom Podravskog Mlina Lonia trgovina je zaokruzila

pri¢u o vlastitoj proizvodnji osnovnih namirnica i sigurnosti u opskrbnom lancu.*

Godine 2020. Lonia d.d. izdvojila je iz svog poslovanja Lonia trgovinu d.o.o., koja je ostala u
njenom vlasniStvu. Lonia trgovina d.o.o. upravljala je s viSe od 300 prodavaonica smjestenih u

sedam zupanija kontinentalne Hrvatske, kao i s osam veleprodajnih centara.® Njihova prisutnost

3 https://jatregovac.com/vizualni-identitet-lice-tvrtke/
% Podaci prikupljeni temeljem intervjua
® Podaci prikupljeni temeljem internih izvjestaja
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obuhvacala je Grad Zagreb, Zagrebacku, Sisacko-moslavacku, Bjelovarsko-bilogorsku,

Pozesko-slavonsku, Brodsko-posavsku i Koprivni¢ko-krizevacku zupaniju.

U okviru trgovacke mreze Lonia d.d. nalazile su se tvrtke: Lonia trgovina d.o.o., Sloga
prodavaonice, Gradska pekara d.o.o. s dva proizvodna pogona u Bjelovaru i Kutini, Podravski
Mlin d.o.0. za proizvodnju brasna te Spuga-k vinarstvo d.o.o. (prikazano na grafu 1). Grupa je

do 2022. godine zaposljavala preko 1400 zaposlenika.

Graf 1. Trgovacka mreZa Lonia d.d.

LONIA D.D.

Spuga-k vinarstvo
d.o.o.

Lonia trgovina d.o.o.

Sloga podravska

troOVi Gradska pekara d.o.o. Podravski Mlin d.o.o.
govina d.o.o.

Izvor: Interni izvjestaj Lonia d.d.

Nakon prodaje Lonia trgovine d.o.o. Studencu d.o.o0. iz Omisa 2022. godine, Lonia d.d. se
fokusirala na ulaganje u nekretnine, investiraju¢i u trgovacki centar u Vinkovcima, retail

parkove u Samoboru i Virovitici, te u Novom Marofu.®

Lonia je trgovacko dionicko drustvo, ¢ija je osnovna djelatnost maloprodaja trgovacke robe,

osim prodaje robe Siroke potroSnje poduzece se bavilo prodajom namjestaja 1 bijele tehnike.

® Podaci prikupljeni temeljem intervjua
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3.1.2. Povijesni razvoj poduzeca Ultra gros d.o.o.

Lonia d.d. Kutina, Trgocentar Zabok i Japeti¢ Jastrebarsko su 1996. godine udruzile svoje
nabavno poslovanje u okviru drustva Spuga-K d.o.o. Tako je nastalo prvo trgovacko udruzenje
na podruc¢ju Republike Hrvatske. Uvidajuéi potrebu za proSirenjem broja ¢lanica te promjenama
na domacem trzistu uzrokovanim ulaskom stranih trgovackih lanaca, isti su inicirali osnivanje
Ultra grupe d.o.o. 2001. godine. Ultra grupu d.o.o0. osnovali su osnivaci Spuga-K d.o.o., Trgostil
d.d. Donja Stubica, Trgonom d.o.o. Novi Marof, Sonic Zadar, Gavranovi¢ Zagreb te
Strahinj¢ica Krapina. U trenutku osnivanja Ultra grupe, Spuga-K gubi svoju funkciju obzirom

da su se ¢lanice osnivaci prebacili u Ultra grupu. ’

Ultra gros drustvo s ograni¢enom odgovornosti, skra¢eno Ultra gros d.o.o., nastalo je 2005.
godine spajanjem ¢lanica Unigrossa d.o.0. Pazin u tadaS$nju Ultra grupu d.o.o., koja je potom
promijenila naziv u danas poznat Ultra gros d.o.o. U trenutku osnivanja Ultra grupe paralelno
se i osnivala i CBA grupa, danasnji Narodni trgovacki lanac, odnosno NTL d.o.o. Clanice
osnivaci Ultra grupe bili su trgovacke kucée koje su prosle privatizaciju, kao Lonia, Trgocentar
Zabok, Japeti¢ Jastrebarsko, Trgonom Novi Marof, Trgostil Nova Stubica. CBA je naziv
madarskog trgovackog lanca s kojim su novo osnovani trgovci htjeli dodatno povezati, odnosno
osim §to su htjeli povezati 1 okrupniti hrvatske trgovce htjeli su se povezati i s madarskim CBA

trgovackim lancem.®

Danas clanice Ultra grosa posluje na preko 1.000 prodajnih mjesta koji uklju¢uju maloprodaju,
veleprodaju i specijalizirane prodavaonice s 6.926 zaposlenih te broji dvadeset i jednu ¢lanicu.
Osnovna djelatnost Ultra grosa je trgovina na veliko 1 malo robom Siroke potrosnje: prehrana i
ne prehrana, pifa, duhanske preradevine, kozmeticki proizvodi, gradevinski materijal,
namjestaj, tehni¢ka roba i bijela tehnika, tekstil i obuca te turisti¢ka djelatnost. Clanice posluju
s uglednim domacim proizvoda¢ima i distributerima stranih proizvodaca, a na nivou grupacije

postignuti su dogovori sa preko 200 zajednic¢kih dobavljaca. °

Ultra gros je 2003. godine predstavio vlastitu robnu marku ,,Ultra plus®, a rije¢ je o proizvodima
u kategorijama: bezalkoholna pi¢a i voda, alkoholna pifa, osnovna prehrana (namirnice za

pripremu jela — braSno, ulje..), mlijeko 1 mlije¢ni proizvodi, mesne preradevine 1 suhomesnati

" Podaci prikupljeni temeljem intervjua
8 Podaci prikupljeni temeljem intervjua
9 Podaci preuzeti s sluzbene web stranice: https://ultragros.hr/
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proizvodi, ukiseljena i konzervirana hrana, smrznuti program, slatkisi i grickalice, higijenska i
papirnata konfekcija, sredstva za pranje, ¢iS¢enje i osvjezavanje prostora te hrana za kuéne

ljubimee.

Jedno vrijeme se razmatrala moguénost spajanja Ultra grosa i NTL-a, ali zbog razli¢itih stavova
oko buduéeg upravljanja grupacijom, do spajanja nije nikada doslo. Razlike medu grupacijama
su na primjer §to se u NTL-u upravlja prometom, odnosno jacina glasa u grupaciji ovisi o
veli€ini ostvarenog prometa Clanice, dok u Ultra grosu su svi imali jednaku ja¢inu, neovisno o

veli¢ini ostvarenog prometa. 1!

Osim ¢lanstva u Ultra grosu d.o.o0. Lonia je bila ¢lanica Narodnog trgovackog lanca, tzv. NTL-
a., nakon preuzimanjem poduzeca Idis d.o.0. 2010. godine. Osim prelaska Lonie iz Ultra grosa
u NTL, presli su 1 Trgocentar Zabok 1 Gavranovi¢ Zagreb. Nakon provedenih dvije godinu u
organizaciji, Lonia d.d. izlazi iz grupacije skupa s Tommy-em d.o.o. 1 Kerum-om d.o.0., zbog
procjene da je Ultra gros sigurnije okruzenje za daljnji rast i razvoj, dok je Tommy ostao
samostalan, a Kerum d.o.o. je bio prisiljen na izlazak zbog nemogucnosti izvrSenja obaveza

prema dobavljadima, te je kasnije tvrtka proglasila stecaj.*?

3.2. Organizacijska struktura Lonie d.d. i Ultra grosa d.o.o.

3.2.1. Organizacijska struktura Lonie d.d.

Dionicko drustvo je trgovacko drustvo u kojem ¢lanovi, odnosno dionicari sudjeluju s ulozima
u temeljnom kapitalu podijeljenim na dionice. DruStvom upravlja skupstina dionicara kojom
predsjeda predsjednik skupstine. Dionicari ne odgovaraju za obveze drustva, te je u drustvu

moguce postajanje samo jednog dionicara.

Drustvom upravlja uprava koja se moze sastojati od jednog ili viSe direktora, broj se odreduje
statutom te u slucaju vise ¢lanova uprave potrebno je imenovati predsjednika. Uprava vodi
poslove drustva na vlastitu odgovornost i zastupa drustvo za sve pravne radnje pred sudom i
drugim organima vlasti. Clanom uprave moZe biti svaka fizi¢ka osoba koja je potpuno poslovno

sposobna te se u statutu mogu odrediti uvjeti za imenovanje ¢lanova uprave. (Zakon.hr)

10 https://jatrgovac.com/ultra-gros-trgovacka-marka-poveznica-udruzenja/
11 podaci prikupljeni temeljem intervjua
12 podaci prikupljeni temeljem intervjua
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Prema Pravilniku o organizaciji i sistematizaciji radnih mjesta Lonia d.d. je u svojoj upravi
imala dva izvr$na direktora od kojih je jedan bio glavni izvr$ni direktor. Zastupaju drustvo
pojedinacno i samostalno te organiziraju i objedinjuju funkcije potrebne za neometani rad,

integritet 1 sigurnost sustava u cjelini.

Upravu drustva nadzire nadzorni odbor, odnosno nadzire vodenje poslova drustva te podnosi
pisano izvjes¢e glavnoj skupstini o obavljenom nadzoru. U izvjeséu je duzan posebno navesti
djeluje 1i drustvo u skladu s zakonom i aktima drustva te odlukama glavne skupStine. Nadzorni
odbor se treba sastojati od najmanje tri ¢lana koje bira glavna skupstina drustva. Statutom se
moze odrediti 1 ve¢i broj clanova nadzornog odbora s time da njihov broj mora biti neparan.
Clanom nadzornog odbora moZe biti fizicka osoba koja je potpuno poslovno sposobna.
Statutom se mogu odrediti uvjeti koje mora ispuniti osoba da bi bila imenovana u nadzorni
odbor. Clanovi nadzornog odbora biraju se, odnosno imenuju na najvise &etiri godine i mogu
biti ponovno birani, odnosno imenovani. Clan nadzornog odbora ne moze biti istovremeno i

¢lan uprave. (Zakon.hr)

Glavna skupstina ¢ine dionicari drustva te oni odlucuju u pitanjima koja su izri¢ito odredena
zakonom 1 statutom drustva, a osobito o (Zakon.hr):
e [zboru i opozivu ¢lanova nadzornog odbora
e Upotrebi dobiti
e Davanju razrjeSnice ¢lanovima uprave i nadzornog odbora
e [zmjenama statuta
e Povecanju i smanjenju temeljnog kapitala drustva
¢ Imenovanju revizora za ispitivanje radnji obavljenih u osnivanju drustva ili radnji
vodenja poslova i utvrdivanju naknade za njihov rad
e UvrStenju dionica drustva na uredeno trziste radi trgovanja i o povlacenju dionica s istog
uvrstenja
e Prestanku drustva
O pitanjima vodenja poslova drustva glavna skups$tina moZze odlucivati samo onda ako to od

nje zatraZi uprava.
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3.2.2. Organizacijska struktura Ultra grosa d.o.o.

Ultra gros je osnovan kao drustvo s ograni¢enom odgovornosti, odnosno ono je trgovacko
drustvo koje moze osnovati jedna ili viSe pravnih ili fizickih osoba koje upla¢uju poslovne
udjele u unaprijed dogovorenom temeljnom kapitalu, dok ti poslovni udjeli ne moraju biti
jednaki. Ukupan iznos svih poslovnih udjela mora odgovarati iznosu temeljnog kapitala
drustva. Drustvo se sklapa temeljem drustvenog ugovora. Svi osniva¢i moraju potpisati
drustveni ugovor koji se sklapa u obliku javnobiljeznickog akta ili privatne isprave koju potvrdi

javni biljeznik.

Organi drustva s ograni¢enom odgovornoscu su uprava, nadzorni odbor 1 skupStina. Uprava se
moze sastojati od jednog ili viSe direktora, te ona vodi poslove drusStva u skladu s druStvenim
ugovorom, odlukama ¢lanova drustva 1 obveznim uputama skupstine 1 nadzornog odbora ako
ga drustvo ima. Clan uprave moZe biti potpuno poslovno sposobna fizi¢ka osoba koju ¢lanovi
drustva imenuju svojom odlukom ako drustvenim ugovor nije odredeno da je imenuje netko
drugi u drustvu. Clan uprave istovremeno moze biti i lanom drustva.

Nacin rada uprave se propisuje drustvenim ugovorom. Ako neka pitanja glede nacCina rada
uprave nisu uredena druStvenim ugovorom ili Zakonom, moZze ih odrediti uprava aktom koji u
tu svrhu donosi. Drustvo zastupa uprava, odnosno, drustvo stjece prava i preuzima obveze iz
poslova koje je u njegovo ime sklopi uprava neovisno o tome je li posao izricito sklopljen u
njegovo ime ili iz okolnosti proizlazi da je volja strana u poslu bila da ga se sklopiu ime drustva.
Clanovi uprave moraju postivati ograni¢enja ovlasti za zastupanje postavljena dru§tvenim
ugovorom, odlukom ¢lanova drustva i obveznim uputama nadzornog odbora. Uprava odgovara
za uredno vodenje poslovnih knjiga 1 vodenje poslova unutarnjeg nadzora. Ona odgovara za
izradu financijskih izvje$¢a drusStva, duzna je izradena financijska izvjesc¢a i izvjeSce o stanju
drustva, ako ga je drustvo duzno izraditi, bez odgadanja dostaviti nadzornom odboru i skupstini

drustva. (Zakon.hr)

Drustvenim ugovorom se odreduje da li ¢e drustvo imati nadzorni odbor. Drustvo mora imati
nadzorni odbor (Zakon.hr):
e Ako je prosjecan broj zaposlenih u godini ve¢i od 200 ili
e Ako je to za drustvo koje obavlja odredenu djelatnost propisano posebnim zakonom,
ili
e Ako je temeljni kapital drustva ve¢i od 80.000,00 eura i ono ima viSe od 50 ¢lanova,
ili
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Ako drustvo jedinstveno vodi dioni¢ka drustva ili druStva s ogranicenom
odgovornos¢u koja moraju imati nadzorni odbor ili s viSe od 50% sudjeluje u njima
s neposrednim udjelom u temeljnom kapitalu, a u oba slucaja je broj zaposlenih u
nekome od drustva ili svim drustvima zajedno u prosjeku vec¢i od 200, ili

Ako je drustvo komplementar u komanditnom drustvu, a prosjecan broj zaposlenih

u drustvu i komanditnom drustvu zajedno veci od 200.

Nadzorni odbor se treba sastojati od najmanje tri ¢lana, jedino ako drustvenim ugovorom nije

odredeno vise, ali njihov broj uvijek mora biti neparan. Clanovi druitva svojom odlukom

izabiru ¢lanove nadzornog odbora.

Clanovi druStva u skups$tini donose odluke na koje su ovlasteni zakonom i druStvenim

ugovorom. Skupstina odlucuje o pitanjima odredenim drustvenim ugovorom, a osobito o

(Zakon.hr):

Financijskim izvjeS¢ima drustva, izvjeScuje uprave o stanju drustva, ako ga je drustvo
nuzno izraditi, upotrebi ostvarene dobiti 1 pokrivanju gubitka, davanju razrjeSnice
¢lanovima uprave 1 nadzornog odbora, ako ga drustvo ima, $to valja u€initi u prvih osam
mjeseci poslovne godine za prethodnu godinu,

Zahtjevu za uplatama poslovnih udjela; povratu dodatnih uplata novca ¢lanovima
drustva

Imenovanju 1 opozivu ¢lanova uprave

Izboru i opozivu ¢lanova nadzornog odbora ako ga drustvo ima

Podjeli, spajanju i povlacenju poslovnih udjela

Davanju prokure ili trgovacke punomoc¢i za sve pogone koju treba dati uprava
Mjerama za ispitivanje i nadzor nad vodenjem poslova

[zmjeni drustvenog ugovora

Postavljanju zahtjeva za naknadu Stete koje drustvo moze imati protiv ¢lanova uprave i
nadzornog odbora i zamjenika ¢lanova uprave te o imenovanju zastupnika u sudskom
postupku ako drustvo ne mogu zastupati ¢lanovi uprave ni nadzorni odbor

Sklapanju ugovora kojima drustvo treba trajno steci stvari ili prava za neki pogon za
koje se placa protuvrijednost koja je viSa od vrijednosti petine temeljnog kapitala
drustva kao 10 izmjeni takvih ugovora na teret drustva, $to je uvjet za njihovu valjanost,
osim kada je rije¢ o stjecanju u ovrSnom postupku, s time da se odluka mora donijeti s

vecinom od tri ¢etvrtine danih glasova.
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Skupstinu saziva uprava, ako zakonom ili drustvenim ugovorom to pravo nije dano i nekom
drugom. Skupstinu se mora sazvati barem jednom godi$nje te uvijek onda kada to zahtijevaju
interesi drustva, a bez odgadanja napose onda kada se uoci da u drustvu postoji gubitak u visini

polovine iznosa temeljnog kapitala (Zakon.hr).

U pocetku, unutar Ultra grosa su se svi ¢lanovi grupe rotirali u nadzornom odboru kako bi svi
imali priliku biti ¢lanovima tog odbora, no poslije se svatko tko je htio biti ¢lanom mogao
kandidirati te ga je bilo potrebno izglasati. Direktor Ultra grosa upravlja sluzbom nabave, koja
je organizirana sli¢no kao 1 u Loniji, a sastoji se od odjela nabave prehrambenih svjezih
proizvoda, prehrambenih pakiranih proizvoda, ne prehrane I, ne prehrane II, pi¢a te uvoza koji
je odgovoran i za nabavu proizvoda robne marke. Svakim od odjela upravlja referent za nabavu
1 pomo¢nik referenta za nabavu. Osim sluzbe nabave, u Ultri postoje jos sluzbe marketinga i

ra¢unovodstva.®

3.3. Prednosti i nedostaci ¢lanstva u grupi Ultra gros d.o.o.

Clanstvo u strateskim savezima, poput grupe Ultra gros, nosi sa sobom i prednosti i nedostatke.
Te prednosti 1 nedostaci proizlaze iz organizacijske strukture, pravila suradnje te razine
autonomije 1 obveza koje ¢lanovi preuzimaju. U slucaju Ultra grosa d.o.o., oni su definirani
temeljnim aktom drustva i njihovim Pravilima o kupnji i prodaji robe. Ovim pravilima ureduju
se odnosi i osnovna pravila kojih se Ultra gros d.o.0. mora pridrzavati u poslovanju s
dobavljacima robe, prijevoznicima i Spediterima, kao i odnosi drustva kao dobavljaca sa svojim

¢lanovima kao kupcima robe.

3.3.1. Prednosti clanstva

Unutar Pravila o kupnji i prodaji robe propisane su dvije liste dobavljaca, popis dobavljaca A
predstavlja listu dobavljaca s kojim ¢lanovi drustva moraju obavezno poslovno suradivati,
direktno ili preko jedne od €lanica druStva. Popis dobavljaca B predstavlja listu dobavljaca s
kojima drustvo sklapa ugovor, a ¢lanovi mogu ako Zele poslovno suradivati.* Uvodenjem
Popisa dobavljaca A 1 B omogucava se veca kontrola nad poslovanjem ¢lanova drustva, jer se
poslovanje s odredenim dobavlja¢ima mora odvijati kroz drustvo, §to moZe osigurati bolju

kvalitetu usluga i robe.

13 podaci prikupljeni temeljem intervjua
14 Ultra gros d.o.0.: Pravila o kupnji i prodaji robe
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Zajednickom nabavom ostvareni su bolji komercijalni nabavni uvjeti roba i usluga. Odnosno
u slucaju kad su u pravnom odnosu samo dobavlja¢ i Drustvo, te se vrsi prefakturiranje
¢lanovima, DrusStvo ostvaruje razli¢ite prodajne bonitete kao Sto su: cassasconto (rabat za
prijevremeno plaéanje), koli¢inski rabat, super rabat, te ostale prodajne pogodnosti.’® Na
primjer, ostvareni cassasconto se prenosiu cijelosti na ¢lanicu kupca, u slu¢aju da pla¢anje robe
vr$i u roku koji omoguéava koristenje cassasconta. Koli¢inski rabat kod jednostruke isporuke
prenosi se u cijelosti na ¢lana kupca u cijelosti ili se dijele na sve ¢lanove sukladno s njihovim
udjelima u koli¢ini kupljene robe. Nadalje, za ostvareni super rabat od dobavljaca za ostvarenje
ugovorenih koli¢ina, dijeli se na ¢lanove drustva sukladno njihovom uc¢es¢u u kupnji robe od

pojedinog dobavljaca.

Drustvo je duzno provoditi za svoje clanove u sklopu svojih nabavno-prodajnih aktivnosti na
sustavan nacin prikupljati informacije 1 sa trziSta nabave, te iste prenositi ¢lanovima drustva.
Drustvo posebno skuplja podatke o:

e (Cijenama robe na trziStu nabave

e Uvjetima prodaje

e Trendovima u kretanju cijena kod burzovnih roba

e Pojavi novih dobavljaca

e Pojavi novih konkurenata na trzistu.'®

Drustvo nakon prikupljenih i1 obradenih informacija ih prenosi ¢lanovima Drustva, Sto

¢lanovima daje konkurentsku prednost u odnosu na ostale na trzistu.

3.3.2. Nedostaci clanstva

Zbog obavezne suradnje s dobavljatima s A popisa stvara se ograni¢ena poslovna sloboda
¢lanova drustva, jer su primorani poslovati prema unaprijed utvrdenim pravilima. Drustvo 1
njegovi ¢lanovi time postaju ovisni 0 dobavljac¢ima s kojima su sklopili ugovore, §to isto moze

ograni¢iti moguénost promjene dobavljaca u slucaju loSih uvjeta ili kvalitete robe.

U slu€aju ne pridrzavanja pravila iz temeljnog akta i Pravila o kupnji i prodaji robe ¢lanovi

drustva mogu biti kaznjeni, $to moze dovesti do nezadovoljstva i dodatnih troSkova ¢lanovima.

15 Ultra gros d.o.0.: Pravila o kupnji i prodaji robe
18 Ultra gros d.o.0.: Pravila o kupnji i prodaji robe
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Osim ogranicene poslovne slobode i novéanih kazni, u velikom trgovackom udruzenju nastaju
sloZene procedure odluc¢ivanja. U sluc¢aju Ultra grosa, sve odluke uprave drustva moraju biti
prethodno odobrene od strane kolegija direktora, §to moze rezultirati usporenim procesom
donosenja odluka i dovesti do zastoja u poslovanju. Zbog brojnih pravila i obaveza u evidenciji
i dokumentaciji administracija drusStva postaje slozena i zahtjevna, §to moZe povecati
operativne tro$kove. Clanovi dru$tva imaju obavezu nadoknaditi troskove poslovanja drustva

proporcionalno svom prometu, §to moze predstavljati financijski teret.

Ponekad doneseno pravilo za dobrobit svih Clanica, ne mora nuzno biti dobrobit za neku
pojedina¢nu ¢lanicu. Na primjer, promotivne akcije odredene robe, akcija na sladoled Ledo,
istovremeno moZzda ta marka sladoleda u odredenim trgovinama se ne prodaje toliko dobro kao
Sto se prodaje sladoled nekog drugog proizvodaca, na primjer Italice. Te Clanice koje bi
prodavanjem i1 promoviranjem sladoleda Ledo ostvarile djelomi¢nu Stetu, su mogle ostvariti

vecéu dobit promoviranjem i stavljanjem na akciju drugog sladoleda, odnosno Italice-a.!’

3.4. Strategija daljnjeg razvoja

Lonia d.d. je kao Sto je ranije spomenuto, 2020. godine u sklopu statusnih promjena, iz svojeg
poslovanja izdvojila tvrtku Lonia trgovina d.o.o. kao nositelja maloprodajnog poslovanja te ju
je 2022. godine prodala Studencu d.o.o., ¢ime je ona prestala biti ¢lanom Lonia grupe. Loniji
tada glavna djelatnost prestaje biti prodaja prehrambene i1 neprehrambene robe te se pocinje
baviti isklju¢ivo poslovanjem s nekretninama. Osim ulaganja u nekretnine, Lonia grupa se
nastavlja baviti proizvodnjom i prodajom pekarskih proizvoda u tvrtki Gradska pekara d.o.o. te

mlinarstvom u tvrtki Podravski mlin d.o.o. koji proizvodi i prodaje brasno.

Poduzece je do sada preuzelo retail parkove u Samoboru, Virovitici i Novom Marofu te
trgovacki centar u Vinkovcima. Osim trgovackih centara, Lonia je kupila zemljiste u Pirovcu

na kojem je bilo nekadaSnje ljetovaliSte Podravke d.d. te ga ima zelju urediti i staviti opet u

funkciju.®

17 podaci prikupljeni temeljem intervjua
18 podaci prikupljeni temeljem intervjua
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4. ANALIZA PROCESA NABAVE U PODUZECU LONIA TRGOVINA D.O.O.

4.1. Organizacija poslovanja Lonia d.d.

Osnovna organizacija Lonia d.d. detaljno je opisana unutar Pravilnika o organizaciji i
sistematizaciji radnih mjesta. Njime se odreduje unutrasnja organizacija poduzeca, sadrzaj rada
organizacijskih jedinica s razgrani¢enjem njihove nadleznosti, odgovornosti poslovodnih i
funkcionalnih ovlastenja unutar poduzeca, radna mjesta s uvjetima popunjena i koeficijentima

vrednovanja, te druga pitanja koja se odnose na organizaciju 1 sistematizaciju poduzeca.

Slika 2. Organizacijska struktura Lonia d.d.

Osnovnu organizaciju Drustva &ine sljedece organizacijske jedinice:

1. Ured direktora i tajnistvo
1.1. Glavni izvréni direktor
1.2. |1zvr8ni direktor
1.3. Zamjenik izvrSnog direktora
1.4. Tajnistvo
2. Ekonomsko-financijski sektor
2.1. Sluzba za raéunovodstvo
2.2. Sluzba za financije
2.3. Sluzba robnog knjigovodstva
2.4. Sluzba kontrolinga
3. Sektor nabave
4. Sektor marketinga
5. Sektor prodaje
5.1. Sluzba maloprodaje
5.2. Sluzba veleprodaje
6 Sektor opé€ih, pravnih i kadrovskih poslova
7. Sektor informatike
8 Sektor zastite na radu, zastite od pozara i zastite okoli$a
9.Sektor tehnicke sluzbe i odrzavanja
10.Sektor skladista i transporta

Izvor: Interni izvjeStaj Lonia d.d. — Pravilnik o organizaciji i1 sistematizaciji radnih mjesta

Upravni odbor, na prijedlog izvr$nih direktora, osniva nove jedinice unutar dijelova DruStva,
ukida ih ili mijenja njihov status. DruStvo, putem izvrSnih direktora, koordinira i poslovno
usmjerava rad zaposlenika i prodavaonica kao nositelja osnovne djelatnosti te planira i nadzire
izvrSenje poslovnog plana Drustva. Za svako radno mjesto odreden je specifi¢an broj izvrSitelja

u skladu s opsegom poslova i zadataka. Uvjeti za rad na odredenom radnom mjestu ukljucuju:

. Stru¢nu spremu

. Radnu sposobnost i duzinu radnog iskustva na istom ili slicnom radnom mjestu
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. Psiho-fizi¢ke sposobnosti

. Ostale posebne uvjete, znanja, osobne kvalitete 1 posebne sklonosti.

4.2. Organizacija nabave Lonia trgovina d.o.o.
Sektor nabave predstavlja grupu korporativnih funkcija te se sastoji od sluzbi za nabavu. Odjel
nabave predstavlja menadzment opskrbnog lanca koji odrazava stratesku ulogu dobavljaca u

pridonosenju dugoro¢nog uspjeha poduzeca. Unutar sektora obavljaju se poslovi:

. Istrazivanje 1 analiza trZiSta

. Izrada mjesec¢nih 1 drugih izvjestaja o poslovanju

. Priprema 1 sklapanje ugovora s dobavljacima

. Upravljanje ugovorima dobavljaca

. Upravljanje nabavnim kategorijama

. Odredivanje i1 provodenje strategija upravljanja odnosa s dobavlja¢ima

Sektor nabave se dijeli na sluzbu pakirane prehrane, svjezeg programa, ne prehrane i pica.
Sluzba svjezeg programa vodila je odgovornost za mlijecne proizvode, suhomesnate proizvode,
svjeze meso, pekarstvo, voce, povrée i smrznute proizvode. Sluzba neprehrane se dijelila na tri
programa, prvi je pokrivao higijenske proizvode, proizvode za ¢iS¢enje, kozmeticke proizvode
1 slicno. Druga pod sluzba neprehrane vodila je brigu o sezonskim proizvodima, djec¢jim
igrackama, elektroni¢nim proizvodima, umjetnim gnojivima, plinom itd., dok u trecu kategoriju
spadaju tiskovine, duhanski proizvodi i elektronicki prepaid bonovi. Svaka sluzba ima svojeg
voditelja koji samostalno obavlja slozene komercijalne poslove vezane za zaduzeni robni
program. Osim voditelja sektora 1 Cetiri voditelja sluzbi nabave postojali su i njihovih pet

asistenata.

4.2.1. Sistematizacija sektora nabave u Lonia d.d.

Na slici su navedeni svi poslovi, zadaci 1 odgovornosti voditelja sektora nabave.
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Slika 3. Poslovi i zadaci voditelja sluZbe nabave u Lonia trgovini d.o.o.
Poslovi i zadaci:

-samostalno obavljanje slozenih komercijalnih poslova vezano za robni program za
koji je zaduzen,

-prati i izraduje komparativne analize konkurencije, konkurentnost cijena i predlaze
eventualne promjene,

-prikuplja i obraduje ponude, te operativno priprema postupke za izvodenje aktivnosti
unapredenja prodaje,

-kontrolira zalihu,

-izraduje kalkulacije i centraine cjenike,

-vréi poslovnu komunikaciju s dobavljaéima i maloprodajnim mjestima,

-odreduje asortiman prehrane prema kategorizaciji trgovina i definira maloprodajne
cijene,

-odgovara za RUC i koeficijent obrtaja,

-upravlja logisti¢kim lancem ( narudzbe, lager ),

-odabire nove povoljnije dobavljage, pregovara o uvjetima zakljucuje poslove i
sastavlja Ugovore s dobavljatima,

-provodi potrebne radnje u slu€aju reklamacije,

-izraduje izvjestaje analize poslovanja,

-izraduje ponude, upite i ostale dopise,

-azurira asortimanske oznake artikala i du¢ana,

-evidentira i prati ugovore o nabavi, te kontrolira provodenije istih i fakturira naknade
prema ugovorima (mjese¢no, kvartalno, godiénje),

-kontrolira naplatu vanfakturnih odobrenja,

-brine o ustroju i evidentiranju poslovnih biljeSki sa sastanaka s poslovnim
partnerima/telefonskih razgovora/korespodencije putem maila,

-organizira akcije i promocije,

-sudjeluje na inventurama u maloprodajnim objektima i centralnom skladistu,
-obavlja i ostale poslove po nalogu neposrednog rukovoditelja.

Odgovoran je za:
- to&no i pravovremeno izvr$avanje radnih zadataka,
- za sve propuste u radu u okviru odjela nabave koji uzrokuju povrede zakonskih
odredaba i propisa iz tog podrugja, a povlace za sobom prekrsajnu il kaznenu
odgovornost poduzeéa i odgovorne osobe unutar njega.

Izvor: Interni izvjesStaj Lonia d.d. — Pravilnik o organizaciji i1 sistematizaciji radnih mjesta

Voditelj sektora nabave mora, osim navedenih zadataka i odgovornosti, dobro poznavati sve
operativne zadatke nabave, biti u mogucénosti zamijeniti bilo kojeg od voditelja sluzbe u nabavi,

u bilo kojem trenutku, te biti u mogucnosti osigurati odgovor na sva pitanja od ¢lanova svog

odijela.

Odgovornosti voditelja sluzZbe u nabavi su:

- Nabava proizvoda po najboljim uvjetima

- Politika maloprodajnih cijena i politika razlike u cijeni
- Kontrola zaliha

- Realizacija ugovora dobavljaca

- Potpisivanje ugovora s novim dobavljacima

- Asortimanska politika
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- Politika placanja dobavljaca (CSC, kompenzacija, komisija)
- Pracenje trzista i konkurencije po pitanju cijena i asortimana
- Izrada analize poslovanja

- Provodenje reklamacija

- Pribavljanje robe za donacije i sponzorstva.

Nabavljati potrebnu robu po najboljim komercijalnim uvjetima podrazumijeva usporedbu
cijena i drugih komercijalnih uvjeta nabave iz minimalno tri ponude. Sto je vise usporedenih
ponuda, time ¢e biti rezultat analize bolji te ve¢a moguénost postizanja maksimalnih uvjeta.
Osim analize nabavnih uvjeta, treba procijeniti mogucu marzu, odnosno razliku u cijeni prema
maloprodajnim cijenama konkurencije. Jednom dogovorene cijene moraju se sustavno azurirati
odnosno provjeravati njihovi trzi$ni uvjeti, pogotovo za strateske artikle kao Sto su Secer, ulje,
mlijeko 1 sl. Vrlo je vaZzno azurno odgovarati na sve pristigle ponude te u dogovoru s
koordinatorom iste procesuirati. Dobri odnosi s dobavljaCima, zainteresiranost voditelja za
ponude 1 davanje povratne informacije, klju¢ni su dio dobrog vodenja nabave.
Nezainteresiranost voditelja u nabavi, moze dovesti do promasenih dobrih prilika, propustenog
prometa 1 marze te stvara losu sliku cijelog odjela 1 tvrtke, koja je godinama bila poznata po

brzim reakcijama i1 prepoznavanju prilika.

Osim nabavljanja proizvoda po najpovoljnijim uvjetima, slijede¢a od odgovornosti voditelja je
vodenje brige o politici maloprodajne cijene 1 politike RUC-a, odnosno marze. Ono
podrazumijeva poznavanje rada s cjenicima na TRS-u (postavke 1 vrste cjenika u informatickom
sustavu), kretanja redovnih i akcijskih lidera maloprodajnih cijena (formiranje konkurentnih
cijena, lideri ostaju po konkurentnim cijenama dok se cijena na ostalim proizvodima dize za
10-15%), poznavanje politike marziranja proizvoda robne marke (u pravilu visoka cijena, jer
nema van fakturnih rabata), analiza akcija radi boljeg planiranja u buduc¢nosti i poznavanja

tehnika za dizanje RUC-a.

Tehnike za dizanje RUC-a:
- skracivanje akcijskog perioda uz produZenja perioda isporuke po akcijskim nabavnim
uvjetima;
- vodenje racuna da zaliha akcijskih artikala nakon trajanja akcijskog rabata bude veca od
zalihe na pocetku akcije, kako ne bismo po akcijskoj mpc prodavali zalihu koja je usla

po redovnim nabavnim uvjetima! Ovo je pogotovo pogodno za vecinu trgovina koje ne
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sudjeluju u letku, a za koje vrijedi akcijski rabat na fakturi (direktno povecava razliku u
cijeni);

- 1. punjenje prodavaonica — dobavlja¢i na ne prehrani mogu i moraju odobravati rabate
za 1. punjenje (na fakturi ili kroz odobrenje), za ostale se trebaju dogovarati promocije
i gratis proizvodi za kupce;

- forsiranje prodaje robnih marki i robe dobavljaca koji zamjenjuju robnu marku;

- forsiranje prodaje impulsne robe (visoka razlika u cijeni i obrtaj) pozicionirane kupcu
nadohvat ruke, u visini o¢iju ciljanog kupca (djeteta, odrasle osobe), na delikatesnoj
vitrini, koSare itd.

- kvalitetno pozicioniranje — kvalitetne i1 konkretne upute poslovodama 1 voditeljima o
pozicioniranju i isticanju cijena, uz pretpostavku da robe ima u dovoljnoj koli¢ini moze

biti vrlo jak alat za ciljano podizanje RUC-a.

Kontrola zaliha jedan je od klju¢nih zadataka i mora se provoditi kontinuirano 1 sustavno, s
jasno razradenim planom povrata/snizenja sa svakim dobavljaCem (asortimanske liste, razni
sporazumi). Vazno je da sa svim dobavlja¢ima neprehrambenih proizvoda bude sklopljen
sporazum o rjeSavanju povrata i zaliha. Zalihe trebaju biti redovna tema na svakom sastanku s
dobavlja¢ima, bez obzira na razinu na kojoj se sastanak odrzava. Placanje dobavlja¢ima mora
biti uskladeno sa zalihama, zbog ¢ega se na neprehrambenim poslovnicama podrazumijeva
tjedno ili mjesecno pracenje te komisiono ugovaranje, odnosno pla¢anje po prodaji. Nadalje,
prekomjerne zalihe Cesto su rezultat neadekvatnog raspisa proizvoda uslijed trgovackih
marketinskih aktivnosti (plakati, letci, promocije), bilo zbog loSeg odabira artikala ili
naruc¢ivanja prevelikih koli¢ina. Ovi nepotrebni lageri i neodgovarajuéi raspisi mogu se
efikasno izbjeci ciljanim odabirom artikala, gdje sami donosimo odluke o tome Sto ¢e se
plasirati na trziSte, umjesto prihvacanja prijedloga dobavljaca koji kasne s realizacijom

marketinsSkih budzZeta.

Veliki marketinski budZeti trebali bi se djelomicno usmjeriti na dodatne pozicije koje ne
generiraju zalihe u cijeloj mreZi, s ciljem da se prodaje manji broj dodatnih pozicija na Sto dulji
vremenski period. Pracenje trZiSta i konkurencije, posebno u pogledu cijena i asortimana,
kljucan je zadatak koji se mora sustavno obavljati. To podrazumijeva redovito, na tjednoj bazi,
prac¢enje konkurencije po pitanju maloprodajnih cijena (mpc), asortimana i dobavljaca, uz
obavezno arhiviranje kataloga i letaka konkurencije, koji su vrijedan izvor informacija za

pronalaZzenje novih dobavljaca i1 pregovaranje o akcijskim uvjetima. Sve poslovne analize
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trebaju se izradivati na unificiran nacin, kako bi bile razumljive i pregledne. To ukljucuje jasno
oznacene naslove, redne brojeve redova i stupaca, objasnjenja formula, izvor podataka i ime
osobe koja je analizu sastavila. Iako asistenti trebaju biti sposobni izraditi takve analize,

kona¢nu odgovornost za njihovu tocnost snosi voditel;j.

Kada je rije¢ o rjesavanju reklamacija na proizvode iz maloprodaje, taj posao se rjeSava s

dobavljacem, no operativno bi to trebao obavljati asistent.

Odgovornosti asistenta voditelja sluZbe u nabavi:
e Mora biti sposoban zamijeniti voditelja poslovnice u svim operativnim poslovima;
e Mora znati izraditi analize 1 usporedbe cijena;
e Mora znati protumaciti ugovore s dobavljac¢ima;
e Mora poznavati sve alate u TRS-u, Bl-u 1 Excelu;
e Treba odgovarati na sve operativne upite 1 vr$iti sve administrativne poslove za svog

pretpostavljenog.

4.2.2. Optimizacija radnih procesa u sektoru nabave

Tijekom posljednje dvije poslovne godine u Lonia trgovini d.o.o. identificirani su problemi i
kaSnjenja unutar sektora nabave. Poduzece je stoga odlucilo provesti detaljnu analizu s ciljem
utvrdivanja specificnih uzroka ovih kasnjenja u nabavnom procesu. Rezultati istrazivanja,

zajedno s prijedlozima za rjeSavanje identificiranih problema, prikazani su u prilozenoj tablici.
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Tablica 1. Popis uocenih problema u sustavu nabave Lonia d.d. i prijedlozi rjeSenja

UOCENI PROBLEMI PRIJEDLOZI RJESENJA

1. Prevelika fluktuacija djelatnika sektora 1. MjeseCna ocjena i nagradivanje asistenta

nabave poslovnica
2. Kasnjenje u redovnim izvjestajima 2. Uvid u dugovanja dobavljaca
3. Nepostojeca hijerarhija vaznosti upita 3. Izrada hijerarhije upita

4. Nedostatak vremena =za edukaciju 1 4. Plan kontinuirane edukacije

upravljanje asortimanom
5. Nedovoljno jasne asortimanske oznake 5. Kontrola izrade narudzbi

6. Nejasna komunikacija s dobavljacima 6. Unaprjedenje komunikacije i rokova

Izvor: Interni izvjestaj Lonia d.d.

U Tablici 1 prikazani su uoc¢eni problemi unutar procesa nabave i predlozena rjeSenja. Prva
stavka je problematika visoke fluktuacije zaposlenika u sektoru nabave, koji trenutno
zapoSljava 10 djelatnika. Od njih, dvije i1 pol zaposlenice (na pola radnog vremena za nabavu
Lonia trgovine i drugu polovicu za nabavu Gradske pekare Bjelovar) su najduze u tvrtki, s
radnim stazem od lipnja 2019. godine. Tri djelatnice su zaposlene u drugoj polovici 2019.
godine, dok su cetiri djelatnika pridruzena timu u drugom kvartalu 2020. Visoka fluktuacija
vjerojatno je rezultat prekomjernog radnog opterecenja i nezadovoljstva radnim uvjetima, Sto
uzrokuje stalno zaposljavanje novih djelatnika i1 potrebu za cestom obukom, ¢ime se ometa

kontinuitet rada.

Osim toga, postoji nedostatak vremena za dodatnu edukaciju zaposlenika te neadekvatno
upravljanje asortimanom, cijenama, akcijama i raspisima, kao i manjak trZiSne analize. Sustav
automatskog upravljanja ulazima robe ne pruza povratne informacije o neuskladenosti s
procedurama narudZbi. KaSnjenja u dostavljanju redovnih izvjestaja 1 fakturiranju naknada
prema dobavljacima, sporo odgovaranje na interne upite iz marketinga, prodaje i EFS-a, te
kasno slanje obavijesti o raspisima, akcijama i novim artiklima, stvaraju frustracije i probleme

s asortimanom 1 zalihama.
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Komercijalna sluzba prima velik broj upita bez jasne hijerarhije vaznosti, §to uzrokuje dodatne
smetnje u redovnim zadacima zaposlenika. Nepostojanje asortimanskih oznaka za sektor
neprehrane I. 1 II., zajedno s neprociS¢enim Siframa artikala, otezava upravljanje asortimanom.
Neki dobavljaci opskrbljuju drustvo robom koja se prodaje u vise sektora sluzbe nabave, a nije
jasno tko je glavni kontakt s tim dobavljacem. Ovaj nedostatak koordinacije odnosi se na veliki

broj distributera i proizvodaca, kao $to su Atlantic Grupa, Podravka i Vindija.

Preporuceni prijedlozi za poboljsanje ukljucuju:
1. Mjesecna ocjena 1 nagradivanje asistenta poslovnica - prema broju obradene
dokumentacije uz minimalni broj obradenih dokumenata.
Asistente je potrebno stalno pratiti 1 kontrolirat kako bi s vremenom postali viSe
samostalni 1 brzi u odradivanju svojih zadataka i obaveza. U jednu ruku ovaj sistem
pomaze poduzecu kako bi brze obradilo potrebnu dokumentaciju, a u drugu ruku
pomaze njima kako bi postali bolje u tome Sto rade 1 eventualno napredovali u karijeri 1
u buduénosti 1 sami postali samostalni voditelji. PredlaZze se pracenje po broju same
obradene dokumentacije 1 postavljanje granice dopustenog minimalnog broja
dokumenata. Jednako tako predlaze se da se evaluacija provodi na mjesenoj bazi i da
se organizira neki oblik nagradivanja radnika.
2. Omogucavanje voditeljima nabavih sluzbi pristup podacima o dugovanjima
dobavljaca - koji opskrbljuju njihove poslovnice.
Davanje uvida voditeljima nabavnih sluzbi pristup podacima o dugovanjima dobavljaca
koji opskrbljuju njihove poslovnice vazno je jer omogucava bolje upravljanje zalihama
1 narudzbama. Voditelji poslovnica koji imaju uvid u dugovanja prema dobavlja¢ima
mogu bolje planirati narudzbe i optimizirati zalihe te time izbje¢i nepotrebne narudzbe
kod dobavljaca s kojima postoje dugovanja. Ovo pomaze u smanjenju zaliha koje se
sporo krecu 1 smanjuje rizik od prekida opskrbe. Osim toga efikasnija je financijska
kontrola. Voditelji poslovnica s pristupom podacima o dugovanjima mogu ucinkovitije
pratiti financijsko zdravlje svoje nabavne sluZzbe i prilagodavati poslovne odluke na
temelju aktualnih financijskih informacija. To doprinosi stabilnijem i odrZivijem
poslovanju. Ovim se osigurava bolje upravljanje poslovnicama, povecava operativna
efikasnost 1 smanjuje rizik od financijskih problema.
3. Definiranje hijerarhije vaznosti upita i standarda brzine odgovora u suradnji s

sektorom maloprodaje.
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U suradnji sa sektorom maloprodaje, potrebno je uspostaviti hijerarhiju prioriteta za
razlicite vrste upita te definirati odgovarajuée standarde za brzinu odgovora, ovisno o
prirodi upita (npr.: neisporuka ili defektura robe, loSa kvaliteta isporucene robe,
odstupanja u koli¢ini isporuke, upiti vezani uz cijene i akcijske cijene, nedostatak
promotivnih materijala, kvarovi na rashladnoj opremi, itd.). Takoder, brzina odgovora
treba varirati prema vrsti poslovnice, s naglaskom na brze odgovore za svjezi asortiman
u odnosu na sezonski neprehrambeni asortiman. Preporucuje se poticanje poslovoda i
podru¢nih voditelja da dio odgovora dobiju izravno od terenskih predstavnika
dobavljaca, uz jasno definiranje koji upiti spadaju u njithovu odgovornost.

4. Razvijanje plana kontinuirane edukacije za djelatnike nabave, uklju¢uju¢i obavezu
terenskih posjeta 1 konkurentskih analiza.

Predlaze se napraviti plan kontinuirane edukacije svih djelatnika nabave u vezi
mogucénosti poslovnog izvjeStavanja (automatizirana izvjes¢a) na osnovu podataka koji
se nalaze u bazi podataka. Propisati voditeljima poslovnice tjednu obavezu obilaska
dijela terena, po nekoliko prodajnih mjesta Drustva i konkurencije, uz pisanje popratnog
izvjesca, te provjeru cijena, asortimana, akcija i promo-materijala njihove poslovnice.
5. Uvodenje stroze kontrole nad pridrzavanjem procedura narudzbi uz automatizirano
izvjeSce o nepridrzavanju.

Predlaze se uvodenje strozeg nadzora od strane voditelja sluzbe u nabavi, uz izradu
automatiziranih izvjes¢a o nepostivanju pravila izrade narudzbi od strane poslovoda.
Narudzbe bi se trebale provoditi poluautomatski, s pridruzenim asortimanskim
oznakama i prijedlozima koli¢ina temeljenim na povijesnim podacima. Automatizirana
izvjeS¢a unutar sustava poslovnog izvjestavanja identificirala bi eventualna odstupanja
od predlozenih koli¢ina i asortimana, omogucujuéi precizno pracenje krSenja od strane
pojedinih poslovoda po poslovnicama.

6. Uspostavljanje hijerarhije obrade dokumentacije i rokova odgovora kako bi se
smanjila koli¢ina e-mailova i telefonskih poziva te osiguralo pravovremeno slanje
informacija o raspisima i akcijama.

Pretpostavlja se da ¢e uvodenje hijerarhije obrade dokumentacije i postavljanje
specificnih rokova za odgovore po poslovnici, uz usmjeravanje upita prema
odgovarajucoj poslovnici, smanjiti obujam e-mailova i telefonskih poziva koje primaju
voditelji poslovnica. Time bi se omoguc¢ilo ranije slanje informacija o raspisima, vikend

akcijama 1 novom asortimanu, za jedan tjedan unaprijed u odnosu na trenutnu praksu,
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uz uklju¢ivanje direktora prodaje u proces pripreme i odobravanja raspisa i vikend

akcija.

Ove mjere trebaju smanjiti fluktuaciju zaposlenika i poboljsati efikasnost sektora nabave.

4.3. Znacaj nabave u maloprodajnom poduzeéu

Upravljanje nabavom klju¢na je funkcija unutar poslovnog ekosustava, sastavni dio postizanja
operativne izvrsnosti 1 ostvarivanja strateskih ciljeva. Njezina se uloga proteze od osiguravanja
ucinkovite nabave dobara 1 usluga do poticanja inovacija i odrZivosti unutar opskrbnog lanca.
Svaka daljnja aktivnost u poduzecéu oslanja se na kvalitetu odluka donesenih u procesu nabave.
Pravilno odabrani proizvodi u pravoj koli€ini, isporuceni na vrijeme uz minimalne troskove,

direktno pridonose poboljSanju krajnjeg poslovnog rezultata.

Nabava ima klju¢nu ulogu u maloprodajnom poduzecu jer izravno utjeCe na sposobnost
poduzeca da zadovolji potrebe kupaca i odrzavanja konkurentske prednosti na trziStu. Ovaj
proces ukljucuje odabir dobavljaca, pregovaranje uvjeta, upravljanje zalihama i pracenje

kvalitete proizvoda, Sto su klju¢ni faktori uspjeha.

Osiguravanje pravovremenih i adekvatnih zaliha klju¢no je za zadovoljstvo kupaca. Ucinkovito
upravljanje zalihama znaci dostupnost proizvoda u trenutku kada su potrebni, bez viskova koji
mogu uzrokovati gubitke zbog zastarijevanja ili ostecenja robe. Precizno planiranje i pracenje
zaliha omogucuju izbjegavanje nedostataka ili prekomjernih zaliha, $to je klju¢no za odrzavanje

profitabilnosti.

Efikasna nabava smanjuje vrijeme potrebno za narucivanje i isporuku proizvoda, $to doprinosi
ukupnoj operativnoj ucinkovitost poduzeca. Automatizacija procesa, primjena naprednih
tehnologija kao $to su softver za upravljanje zalihama i nabavu, te integracija s drugim
poslovnim funkcijama, poput prodaje i logistike, znacajno povecavaju produktivnost i

uéinkovitost.

Minimiziranje troskova uz oCuvanje kvalitete proizvoda jedan je od glavnih ciljeva nabave.
Pregovaranje povoljnih uvjeta s dobavlja¢ima, poput popusta, uvjeta placanja i drugih
komercijalnih uvjeta nabave, omogucuje maloprodajnim poduze¢ima da ponude konkurentne

cijene, $to moze povecati prodaju i trziSni udio.
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Kvaliteta proizvoda koje poduzece nudi usko je povezana s procesima nabave. Odabir
pouzdanih dobavljaca, redovno pracenje kvalitete isporucenih proizvoda te stroga kontrola
osiguravaju da na police stizu samo proizvodi koji ispunjavaju standarde poduzeca i ocekivanja

kupaca, $to direktno utjece na njihovo zadovoljstvo i lojalnost brendu.

Nabava mora biti uskladena s poslovnom strategijom poduzeéa. Ako poduzeée planira
prosirenje asortimana ili ulazak na nova trzista, nabava mora prilagoditi svoje strategije kako
bi podrzala te ciljeve. Takoder, ako se poduzece fokusira na odrZivost, nabava mora osigurati

da se proizvodi nabavljaju iz ekoloski prihvatljivih izvora.

Brzo prilagodavanje promjenama na trZiStu omogucuje poduzecu da ostane ispred
konkurencije. Pracenje trziSnih trendova, pravovremeno reagiranje na promjene u
preferencijama kupaca i osiguravanje dostupnosti najnovijih proizvoda klju¢ni su za trzi$ni
uspjeh. Stabilnost nabave oslanja se na dugoro¢ne, pozitivne odnose s dobavlja¢ima. Dobar
odnos moZe osigurati kontinuitet opskrbe 1 u kriznim situacijama, poput nestasice sirovina ili
logistickih problema. Takva partnerstva cesto donose inovacije, ekskluzivne ponude i

povoljnije uvjete nabave.

Nabava ukljucuje i upravljanje rizicima povezanim s opskrbom, poput volatilnosti cijena,
promjena regulativa i izazova u opskrbnom lancu. Efikasni menadZeri nabave razvijaju
strategije za migraciju tih rizika, poput diversifikacije dobavljaca, sklapanja dugorocnih

ugovora i osiguranja alternativnih izvora opskrbe.
U zakljucku, nabava u maloprodajnom poduzec¢u nije samo operativna funkcija, ve¢ strateski

partner koji pomaze poduzecu da ostvari svoje ciljeve, odrzava konkurentsku prednost i

kontinuirano zadovoljava potrebe svojih kupaca.
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5. ZAKLJUCAK

Nabava je klju¢na funkcija poslovnih sustava koja zahtijeva stru¢nost za uspjesnu opskrbu
resursima. Efikasno upravljanje nabavom ukljucuje planiranje, organizaciju i kontrolu, te
omogucava optimizaciju koriStenja resursa. Proces nabave se dijeli na operativnu, koja se
fokusira na svakodnevne zadatke poput koli¢ine, kvalitete i rokova, te stratesku, koja obuhvaéa
planiranje, trziSno istrazivanje i dugoro¢nu optimizaciju. Ciljevi nabave mogu se analizirati
prema sadrzaju, dimenziji, hijerarhiji, meduovisnosti i znacenju. Nabava treba uskladiti potrebe
organizacije s interesima dobavljaca, pruzajuci kvalitetu, koli¢inu, cijene, pravovremenost i

pouzdanost isporuke.

U suvremenom poslovanju, primjena inteligentnih sustava poput umjetne inteligencije (Al),
strojnog ucenja, obrade prirodnog jezika (NLP) 1 robotske automatizacije procesa (RPA) moze
poboljsati procese nabave. Ovi sustavi omogucuju bolje donosenje odluka, vecu efikasnost,
smanjenje troSkova 1 kvalitetniju analizu podataka. Medutim, njihova implementacija nosi
izazove, ukljuCujuéi privatnost podataka, integraciju s postoje¢im sustavima 1 upravljanje
promjenama. UspjeSna primjena ovih tehnologija zahtijeva pazljivo upravljanje izazovima i

strategije za obuku i prilagodbu procesa.

Lonia d.d. je hrvatsko trgovacko poduzece osnovano 1954. godine u Kutini kao ,,Opskrba®.
Tijekom svoje povijesti, tvrtka je prosla kroz brojne strukturne i1 organizacijske promjene,
evoluiraju¢i iz male lokalne trgovine u jedan od vodec¢ih maloprodajnih lanaca u Hrvatskoj.
Lonia d.d. je kroz strateske akvizicije 1 proSirenje djelatnosti znac¢ajno povecala svoj trzisni udio

i diversificirala poslovanje.

Ultra gros d.o.o. je trgovacko drustvo s ograni¢enom odgovorno$éu osnovano s poslovnim
udjelima koje mogu imati pravne i fiziCke osobe, a upravlja njime uprava, nadzorni odbor 1
skupstina. Drustvo vodi poslove prema drustvenom ugovoru, a uprava moze imati jednog ili
viSe direktora i odgovorna je za poslovne knjige i financijska izvjeS¢a. Nadzorni odbor je
obavezan ako drustvo ispunjava odredene uvjete poput broja zaposlenih ili kapitala, a ¢lanove
odabire skupstina druStva. Skupstina donosi klju¢ne odluke kao Sto su financijska izvjesca,
imenovanje uprave i nadzornog odbora, i promjene drustvenog ugovora. Clanstvo u strateskim
savezima poput Ultra grosa donosi prednosti kao $to su bolja kvaliteta roba i usluge, lakse

ostvarivi bolji komercijalni uvjeti nabave, konkurentske prednosti kroz zajednicku kupnju i
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informacije o trzistu. Medutim, postoje i nedostatci kao $to je ograni¢ena poslovna sloboda,

slozenost odluc¢ivanja i administracije unutar udruzenja i moguci dodatni troskovi.

U 2020. godini, Lonia d.d. je izdvojila maloprodajno poslovanje u tvrtku Lonia trgovina d.o.o.,
koju je 2022. prodala Studencu d.o.o., ¢ime je prestala biti ¢lan Lonia grupe. Nakon toga, Lonia
se fokusirala na poslovanje s nekretninama i nastavila s proizvodnjom pekarskih proizvoda i
mlinarstvom, uz preuzimanje retail parkova i trgovackih centara te planove za uredenje

zemljiSta u Pirovcu.

Poduzece je podijeljeno na deset organizacijski jedinica, odnosno sektora, jedan od njih je i
nabava. Nabava je podijeljena na Cetiri sluzbe koje vode njihovi voditelji 1 asistenti te svima
njima upravlja voditelj sektora. Unutar procesa nabave poduzece je uocilo probleme s koje im
oteZavaju normalan rad, a to su: velika fluktuacija djelatnika sektora, kaSnjenje dogovorenih
redovnih izvjestajima, nepostojanje hijerarhije vaznosti upita, nedostatak vremena za edukacije,
nedovoljno jasne asortimanske oznake te nejasna komunikacija s dobavljaéima. Na probleme

su dani prijedlozi rjeSenja koje bi trebale smanijiti fluktuacije djelatnika

Ova analiza organizacije nabave u poduzecu Lonia d.d. pruzila je uvid u klju¢ne izazove i
prilike unutar nabavnog sektora tvrtke. Kroz detaljno ispitivanje postoje¢ih procesa,
identificirani su glavni problemi, uklju¢uju¢i visoku fluktuaciju zaposlenika, nedovoljnu
koordinaciju medu timovima te manjak standardiziranih procedura za upravljanje asortimanom
1 nabavom. Ovi problemi znacajno utjeCu na efikasnost nabave, §to se ocituje u kaSnjenju

isporuka, neuskladenosti narudzbi i opéem nezadovoljstvu zaposlenika.

Usprkos ovim izazovima, Lonia d.d. posjeduje znacajan potencijal za optimizaciju nabavnih
procesa. Uvodenje hijerarhije vaznosti upita, automatizacija procesa narudzbi te jatanje interne
komunikacije i suradnje s dobavlja¢ima mogu doprinijeti zna¢ajnom poboljSanju uc¢inkovitosti.
Implementacija preporucenih mjera moze smanjiti administrativno opterecenje zaposlenika,

poboljsati kvalitetu nabavnih odluka 1 povecati zadovoljstvo zaposlenika.

Zakljuéno, iako organizacija nabave u Lonia d.d. je pokazivala odredene slabosti, predlozene
promjene i optimizacije predstavljaju konkretne korake prema unaprjedenju cjelokupnog
sustava nabave. Dugoro¢no, ove mjere mogu doprinijeti boljoj kontroli troskova, povecanju

konkurentnosti te jaanju trziSne pozicije poduzeca.
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