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Sazetak

Nabava je jedna od glavnih funkacija svakog poduzeéa. Ona vodi raduna o opskrbi
materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju cilieva
poduzecéa. Operativno poslovanje nabave se odnosi na aktivnosti koje se svakodnevno
obavljalju kako bi se na vrijeme ostvarile sve definirane potrebe poduzeca vezane za
pripremu i kKupnju, isporuku, dopremu, prijama i skladi$tenja proizvoda te njihova
disponiranja u skladu sa zahtjevima korisnika. Cilj izrade ovog rada je upoznati se s
procesom operativne nabave te prikazati na koji je nain ona implementirana na

primjeru gradevinskog poduze¢a Kamgrad d.o.o0..

Kljuéne rijedi: operativna nabava, elementi nabave, nabavni proces, gradevinsko

poduzeée



Summary

Procurement is one of the main functions of every company. It takes care of the supply
of materials, equipment, services and energy needed to achieve the goals of the
company. Procurement operations refer to activities that are performed on a daily basis
in order to achive, in a timely manner, all the defined needs of the company related to
the preparation and purchase, delivery, delivery, receipt and storage of products and
their disposal in accordance with customer requirements. The aim of this paper is to
get acquainted with the process of operational procurement and to show how it is

implemented on the example of the construction company Kamgrad d.o.o.

Key words: operational procurement, elements of procurement, procurement

process, construction company
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1. UVOD

1.1. Predmet i cilj rad

Predmet ovog rada je teorijski prikazati i analizirati aktivnosti te poslove vezane uz
postupak nabavljanja te prikazati na koji nacin je operativna nabava implementirana
na primjeru gradevinskog poduzeéa Kamgrad d.o.0.. Shodno tome, cilj rada je utvrditi
vaznost operativne nabave i njenih elemenata za uspjes$nost poslovanja poduzeéa te

koncipirati prijedlog za pobolj$anje sustava nabavljanja unutar poduzeca.

1.2. lzvori podataka i metode prikupljanja

U ovom zavrSnom radu koriSteni su sekundarni izvori podataka bazirani na stru¢noj
literaturi, online izvori, te interni dokumenti poduzeéa Kamgrad d.o.0., dok su primarni
podatci koriSteni u prakticnom dijelu rada dobiveni iz direktnog intervjua sa
zaposlenicima prilikom odrade struéne prakse. Sto se metoda tiée, u radu su koristene
induktivna i deduktivha metoda. Prva se odnosi na donesene zakljucke kojima se iz
dva ili viSe pojedinaénih sudova dobiva novi opéi sud. S druge strane, deduktivna se
metoda odnosi na oblik zakljuivanja pri kojem se od jednog opéeg suda dobiva novi

sud. Takoder, koriStene su metode deskripcije, analize te generalizacije.
1.3. Struktura rada

Zavrsni rad je strukturiran u sedam poglavlja. Prvo dio rada je uvod i u njemu se
objasnjava cilj i metode pisanja rada. Drugi dio odnosi se na opéenito upoznavanje s
nabavnom, njeni ciljevi i rizici. Treéi dio je predstavljanje poduzeéa Kamgrad d.o.o. kao
najznalajnijeg gradevinskog poduzeca Hrvatske. U cetvrtom dijelu se opisuje
operativna nabava te se utvrduje zna€enje njenih elemenata u poslovanju na primjeru
poduzeca. Peti dio rada odnosi se na poslovne postupke odjela nabave poduzeca. U
Sestom dijelu navode se poteSkoce koje su nastave usred pandemije te naposljetku

sedmi dio gdje su navedena zavr$na razmatranja proizasla iz pisanja ovog rada.



2. OPCENITO O NABAVI

2.1. Pojam nabave

Upravljanje nabavom kreée od daleke 1832. godine kada je objavljen tekst Charlesa
Babbagea pod naslovom ,O ekonomiji strojeva i proizvodniji“. 1933. godine Howard T.
Lewis je napisao prvi $kolski tekst koji se isklju¢ivo bavio nabavom. Godina 1960-tih i
1970-tih prvi put se na voditelje nabave pocelo gledati kao na profesionalce, a ne kao
na sluzbenike. Do kraja 1980-tih godina, troskovi kupovine materijala predstavljali su
otprilike 60% tro$ka prodane robe, $to je pokrenulo koncepcijski pomak od kupovine

do upravljanja nabavom.!

U povijesti se nabava bazirala bavljenjem uglavnom administrativnim poslovima
narucivanja, reklamiranja manjka robe, skladiStenja i izdavanja materijala prema
korisni¢kim zahtjevima. Danas nabava vise nije funkcija koja sadrzZi taktitke zadatke
vezane za izvrSavanje zahtjeva za nabavu uz $to niZe nabavne cijene, veé sve vise
postaje strategijska funkcija, koja temelji odluke na politici stvaranja vrijednosti i
snizenja ukupnih tro8kova. Nabava je izuzetno vazna poslovna funkcija svakog
poduzeca koja je zaduZena za realizaciju opskrbe pojedinih potreba po odgovarajucoj

kvaliteti, koli€ini, cijeni te na odgovarajué¢e mjesto iz odgovarajuéeg izvora.

Prema FeriSaku, nabava je funkcija i djelatnost poduzeca i drugih poslovnih sustava,
koja se brine o opskrbi materijalima, opremom, uslugama i energijom potrebnima za
realizaciju cilieva poslovnog sustava. Kao djelatnost je izuzetno sloZena i znaéajna za

uspjesnost poslovanja poduzecéa.?

Prema Stihovicu, nabava u Sirem smislu obuhvaca cjelokupnu djelatnost povezanu s
kupnjom sredstava za proizvodnju i usluga, uz kupnju uklju¢uje i aktivnosti koje joj

prethode i slijede.?

' Krpan, Lj., Varga, D., Mar$ani¢, R., (2015.) Organizacijska struktura nabave u poslovnim procesima,
Rijeka, str. 327 Dostupno na: file:///C:/Users/DELL/Downloads/ti 9 2015 3 327 336%20(3).pdf

2 FeriSak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i dopunjeno
izdanje, vlastita naklada, Zagreb, str. 1

3 Stihovic L., Ferisak, V., (1989.) Nabava i materijalno poslovanje, ,Informator*, Zagreb, str. 1




Autor Vilim FeriSak u svojoj knjizi je prikazao kako nabavu moZzemo gledati u aspektu

uzZe i Sire nabave.

Nabava u uzem smislu (engl. Procurement) podrazumijeva skup operativnih
aktivnosti koji se obavljaju pri procesu nabavljanja pojedinog objekta nabave. To su
aktivnosti koje se moraju kontinuirano izvoditi da bi se u adekvatno vrieme ostvarile
tocno definirane potrebe i zahtjevi opskrbe poslovnog sustava uz objekte nabave
odgovarajuce kvalitete, potrebne koli¢ine, optimalnih cijena, na zadanom mjestu te
vazeCem roku odnosno odgovaraju¢em vremenu dostave. U pogledu objekta nabave
podrazumijeva se: nabava odgovaraju¢eg materijala (sirovina, pomoc¢nih i pogonskih

materijala), dijelova, sklopova, sustava i solucija te trgovacke robe, itd.

Operativne aktivnosti u procesu nabave u uzem smislu:

- primanje, ispitivanje i objedinjavanje zahtjeva za nabavu,
- upiti dobavljadima,

- prijam i vrednovanje ponuda,

- vodenje pregovora,

- narudivanje,

- izbor dobavljaca,

- pracenje rokova isporuke,

- prijam i ispitivanje naru€ene robe i ostalih prateéih dokumenata,
- reklamacije,

- vodenje evidencija/datoteka nabave,

- kontrola poslovanje nabave,

- kontrola s drugim sluZbama poduzeca,

- izvjeStavanje instanci,

- prodaja otpatka i viSkova materijala.4

4 Feridak, V., (2006) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb,. str. 3



Nabava u Sirem smislu (engl. Purchasing; Supply Management) podrazumijeva
strategijske zadatke koji su nuzni za povecanje efikasnosti i ostvarene zarade
pojedinog poslovnog tijela. Kod objekta nabave u Sirem smislu osim prethodno
navedenih stavka kod nabave u uZem smisli podrazumijevamo i nabavu usluga
(odrzavanje, CiSéenje, Cuvarske sluZbe, istraZivanje i razvoj, itd.), prava (licenca,

franSiza, lizing, najam, itd.), energije i sredstava za rad (opreme i investicijskih dobara).
Neke od strategijske aktivnosti u procesu nabave u Sirem smislu:

= stohastiCko i derministicko istrazivanje potreba,

* Planiranje nabave,

* Benchmarking nabave,

= |zbor sustava nabavljanja,

s Kontroling nabave,

= upravljanje mrezom opskrbe,

* |zradunavanje ekonomiénih koli¢ina nabave i normativa zaliha,
= |[straZivanje trziSta nabave i izrada trzi$nih studija,

= Vrijednosna analiza nabave,

= Management odnosa sa dobavljacima,

= Priprema i sklapanje dugoro¢nih ugovora o nabavi, itd.>

% Ferisak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, str. 3



2.2. Ciljevi nabave

Ciljevi su najvaZnija svojstva svakog poduzeca i neizravno se dovode u vezu s misijom
I vizijom. VeZe ih to Sto je konkretno misija zapravo glavni cilj poduzeca te se vizija
konkretnije pokazuje kroz cilieve.® Kod klasiéne nabave cilj maksimaliziranja dobiti
poduzeca pokuSava se ostvariti na nacin da se $to viSe snize cijene materijala i usluga,
odnosno troSkovi nabavljanja. Ciljeve se promatra jednodimenzionalno, tj. Isklju¢ivo
kroz sniZzenje troSkova dozvoljavanja potreba vlastite organizacije. Snizenje tro$ka
nabave materijala i usluga jedan od ciljeva je jedan od glavnih ciljeva suvremene
nabave. Kako bi se realizirale koristi za dobavljace, kupce proizvoda i usluga, vlastitog
poduzeca te drustva u cjelini, troSkove procesa nabave je nuzno promatrati u cijelosti.
Buduéi da cijeli proces planiranja zapocinje postavljanjem ciljeva, neprikladno
postavijeni cilievi mogu ugroziti sve ostale faze planiranja i u konacnici rezultirati

nerealnim planom.”

Prema FeriSaku, cilj je sniziti ukupne troSkove u nabavnom lancu stvaranja vrijednosti,
krenuvsi od subdobavljaca, preko dobavlja¢a i viastite organizacije do krajnjih korisnika
s time da se pritom povecaju koristi krajnjem potro§acu proizvoda ili usluga.® U

suvremenom poslovanju opdi su ciljevi nabave da se pribave materijali i usluge:

* funkcionalno odgovarajuc¢e kakvoce,

® po najpovoljnijoj cijeni,

= u ekonomiénoj koli€ini,

= U pravo vrijeme,

= s najpovoljnijih izvora,

= uz visok servis isporuke,

= yz postizanje najveée moguce zastite okoli$a i prirodnih resursa,
" Uz najmanje rizike,

®* Uz najnize troskove,

= uz dobre odnose s dobavljacima.

& Galeti¢, L. (2011) Organizacija velikih poduzeéa, Sinergija-nakladnistvo, Zagreb

7 Gulin D., Tusek B., Zager L. (2012.) Poslovno planiranje, kontrola i analiza, Hrvatska zajednica
rac¢unovoda i financijskih djelatnika, Zagreb, str. 88

8 Ferigak, V., (2000.) Elementi nabave managementa, 2. izd., Zagreb



Kriteriji razlikovanja ciljeva nabave:

1. Sadrzaj ciljeva:

ekonomski: ostvarenje dobiti, povecanje likvidnosti, povecanije prodaje, itd.

monetarni: ostvarenje dobiti, ekonomiénosti poslovanja, itd.

nemonetarni: neovisnost, trZziSna mo¢, drustveni utjecaj, partnerstvo,
proSirenje trzista, sigurnost opskrbe, itd.

socijalni: socijalna sigurnost djelatnika, zadovoljstvo poslom, mogucénost
napredovanja, itd.

ekoloski: osigurati kruZni tijek materijala, sacuvati resurse, smanijiti potro$nju

vode i energije, osigurati sigurniji prijenos opasnih tvari, itd.

2. Dimenzije ciljeva:

= opseg cilieva: koli€ine koje treba nabaviti, koli¢ina isporuke, itd.

* vremenska dimenzija: dugoroéne, srednjoroéne i kratkoroc¢ne potrebe,
vrijeme isporuke, vrijeme drZanja zaliha, itd.

= prostorna dimenzija: mjesto potroSnje materijala, mjesto isporuke,

mjesto skladistenja, itd.

3. Hijerarhija ciljeva:

temeljni ciljevi: ciljevi cjelokupnog poslovanja (strateski i takticki ciljevi)
cilievi poslovnih funkcija: sniZenje troSkova procesa, povecanje kakvoce
rada, uskladeni rad poslovnih funkcija, itd.

instrumentalni ciljevi na pojedinim podruéjima rada: prisutnost na trzistu,

stalnost koli¢ina i izvora nabave, itd.

4. Meduovisnost ciljeva:

komplementarni ciljevi: ostvarenje jednog cilj ovisi i ostvarenju drugog cilja
konfliktni ciljevi: postoje konkurentski odnosi pa opseZnije ostvarenje jednog
cilja dovodi do slabijeg ostvarenja drugog cilja

neutralni ciljevi: odnosi izmedu dva cilja nisu medusobno ovisni

5. Znacenje ciljeva:

glavni ciljevi: imaju veliko znacenje

dodatni ciljevi: imaju manje znaéenje®

% Feridak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, str. 29-30



2.3. Svrha nabave

Prema FeriSaku, svrha nabave je da poveze i uskladi potrebe vlastite organizacije sa

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

tim objekata opskrbe. Svrha funkcije nabave je omogudéiti ostvarenje postavijenih

cilieva vezanih za opskrbu organizacije svim potrebnih sredstava, usluga i energije §to

ih ne proizvodi u viastitoj reZiji. Uz ti treba voditi racuna da opskrba bude odgovarajuce

kvalitete, prave koli€ine, odgovarajuc¢e cijene, pravodobnom isporukom i na pravo

mjesto, i to od pouzdanih dobavlja¢a koji savjesno izvr§avaju obveze. U buduénosti je

bitho uravnoteZiti navedene konfliktne cilieve dono$enjem ispravnih odluka i

kompromisa kako bi se ostvarila $to kvalitetnija opskrba.

Uz to treba voditi racuna:

1. da osiguraju kontinuirano zadovoljenje potrebe viastite organizacije uz

odrzavanje dobrih poslovnih odnosa s dobavljac¢ima,

2. darazvijaju alternativne i nove izvore nabave s ciljem da se izbjegnu poteskoce

u opskrbi i da se pripremi zadovoljenje novih potreba,

3. da poslove obavljaju uz postivanje etickih nacela,

4. da uspostave nacin opskrbe koji ¢e ispuniti zahtjeve sigurnosti i ekonomicnosti,

5. o razvoju kadrova i organizacijske sluzbe, te kadrova koji sudjeluju u

operativnim poslovima nabave,

6. da uspostave poslovne odnose s drugim poslovnim funkcijama u svezi s:

definiranjem potreba i njihova zadovoljavanja,

razvojem novih proizvoda,

pribavijanjem i distribucijom informacija s trzista nabave i s trendovima na
trziStu nabave,

izborom najpovoljnijih izvora nabave i dobavijaca,

osiguranjem hajpovoljnijeg odnosa kakvoéa — cijena,

vodenjem pregovora s dobavljagima.®

1% Ferisak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, str. 45



2.4. Rizik nabave

Rizik je neizbjeZiv suputnik svakog poslovnog pothvata te s time i nabave. U procesu
nabave bitno je Sto viSe smanjiti mogucu opasnost od rizika i Stetu koja moZe nastati.
Opasnosti od rizika reduciramo mjerama smanjenja rizika odlucivanja i mjerama

smanjenja rizika realizacije.

Prema Russillu, rizik nabave postoji za organizaciju kada ponasanje na trzi$tu opskrbe
i odnosi organizacije s dobavljaima stvaraju ishode koji Stete ugledu tvrtke,

sposobnosti, operativnom integritetu i financijskoj odrZivosti.!"

Jedan od bitnih preduvijeta za smanjenje rizika u procesu nabave su prikupljene
informacije. Nuzno je biti osiguran relevantnim informacijama u pogledu istraZivanja
trZiSta kako bi biili sigurni da su elementi prognoze ponude i potraZznje precizno
odredeni. Kako bi smanijili rizik u prvodobnoj fazi ostvarenja nabave, nuzni su sljededi

navedeni postupci:

= podjela Stete koriStenjem dobavljaca,
= zajednicka briga s dobavlja¢ima,
= sklapanje ugovora o osiguranju od Stete,

* preno$enje Stete na druge.'?

" Russill R., (2010) A Short Guide to Procurement, RiskGower Publishing, England, str. 12 Dostupno
na:https://books.google.hr/books?id=sRRKLVY YdYC&pg=PR4&dqg=A+Short+Guide+to+Procurement
+Risk+Gower+Publishing +England&hl=en&sa=X&ved=2ahUKEwihpcKC-
aPzAhUagfOHHRNnICukQEAFEBAgKEAv=onepage&a=risk%20is&f=false

12Perigi¢, M., Kozina, G., (2011) .Zna&aj logistickog procesa nabave u poslovnom sustavu, Tehnicki
glasnik, Vol. 5, No. 1, Varazdin, str.137 Dostupno na:

file:///C./Users/DELL/Downioads/TG 1 2011 Percic Kozina Znacaj logistickog procesa nabave u
poslovnom_sustavu.pdf




3. GRADEVINSKO PODUZECE KAMGRAD d.o.o.

3.1. Opéenito o poduzeéu Kamgrad d.o.o.

Poduzeée svoju priéu zapodéinje daleke 1979. godine, kada je Dragutin Kamenski
osnovao svoj gradevinski obrt iz kojeg se kasnije 1993. godine razvio sadasnji
Kamgrad. Naziv Kamgrad proizlazi od prezimena osnivata Kamenski, ,Kam"* te

nastavak ,grad* kao izgradnja.

Danas sa sjediStem u industriijskoj zoni Jankomir na adresi Josipa Lon&ara 1H u
Zagrebu, jedan je od vodecih domacih poduzeéa u sektoru graditeljstva Sto podupiru

godine i strpljenje uloZeno u razvitak i izgradnju poduzeca.

Zahvaljujuéi uspjeSnom viSegodiSnjem poslovanju Kamgrad se pozicionirao kao
poduzeée koje karakteriziraju profesionalnost i postivanje rokova te vrhunski strucni
zaposlenici u svakom sektoru koji posjeduju visoko tehni€ko i organizacijsko znanje.
Sto se tiée uspjeha u graditeljstvu, jedino je dokazana dugorogna pouzdanost koja
garantira uspjeh i zato ve¢ viSe od tri desetljeca u svaki svoj projekt Kamgrad ugraduje

znanje, iskustvo, vrhunske materijale i najmodernija tehnoloska dostignuc¢a. '3

«14

JKAMGRAD - sinonim za kvalitetnu gradnju

3 Opce informacije o poduzeéu Kamgrad d.0.0., Dostupno na: https://www.kamgrad.hr/o-nama/

4Slogan poduzeéa Kamgrad d.o.o.



3.2. Projekti poduzeéa Kamgrad d.o.o.

Vedéina poslova odredivana od strane poduzeéa Kamgrad d.o.o. bazirana je na
izgradnji turisti€kih, uredskih, prodajnih, proizvodnih, skladi$nih te sakralnih objekata
za poznate investitore, zatim na proizvodnji stambenih i poslovnih jedinica za viastitu
prodaju te iznajmljivanju poslovnih prostora. Cvrsta pozicija pouzdanog poduzeca
rezultirala je izgradnjom vise od 400 objekata te izvodenjem razli€itih vrsta radova iz

segmenta visokogradnje i prate¢e niskogradnje u proteklih 30 godina.

Danas je Kamgrad aktivan putem razli¢itih projekata preko cijele Hrvatske. Jedni od
najznacajnijih projekata su izgradnja zra¢ne luke Zagreb, Split i Dubrovnik, izgradnja
hotela Park u Rovinju, hotela Park u Porec¢u, Valamar Isabella resorta, Matrix Office

parka u Zagrebu i rekonstrukcija rotora u Zagrebu.

Prema Kamenskom, najznadajniji trenutaéni projekti su izgradnja KBC-a Rijeka,
izgradnja novog turisti¢kog resorta u Savudriji, Z centra u Zagrebu i hotela Brioni u
Puli. Osim u Hrvatskoj, Kamgrad je prosirio svoja gradiliSta i u inozemstvo te su ona
prisutna u Bosni i Hercegovini, Srbiji, Njemaékoj i Svedskoj. Trenutno su aktivna dva
gradilista u Svedskoj, gdje je poduzeée u ulozi glavnog izvodada radova na stambenim

zgradama za grad Géteborg.'®

Zadnji zavrseni projekt je izgradnja trgovackog centra ,Centar Z*. U projekt je uloZzeno
620 milijuna kuna omoguceno hrvatskim kapitalom i u suradnji s domacéim tvrtkama.
Centar je izgraden na 75.000 &etvornih metara povrsine u kvartu Spansko u Zagrebu.
Kao $to je prikazano na slici 1., Centar Z smjesten je izmedu trgovackog centara City
Center One West, trgovine Lidl i restorana brze hrane McDonalds Spansko. lako tek
izgraden trgovacki centar je ve¢ osvojio nagradu ,European Property Awards 2020.—

2021." u kategoriji najboljeg projekta trgovackih nekretnina u Hrvatsko;.

S Vrdoljak, J., (2021.) Intervju za globus, Jutarnji list,
Dostupno na:https://www.jutarniji.hr/globus/biznis/vlasnik-kamgrada-prijenosi-kompanija-s-generacije-
na-generaciju-su-slozeni-ali-mi-cemo-uspjeti-15051175
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Slika 1. Prikaz Z Centra u Spanskom

lzvor:https://www.zgportal.com/zgbusiness/z-centar-zagreb-mega-trgovacki-centar-od-75-000-

kvadrata-u-spanskom/ (preuzeto 12.09.2021.)

3.3. Politika sustava upravljanja

Prema Mirjani Igrec, direktorici poduzeéa Kamgrad, djelatnost drustva Kamgrad d.o.o.
usmjerena je na pruzanje cjelovite usluge vezane za razvoj, vodenje i realizaciju
projekata gradenja. Visoki standardi kvalitete pruzanja gradevinskih usluga oduvijek
su bili sastavni dio poslovne politike trgovaékog drustva Kamgrad d.o.o.. Cilj nam je
osigurati nasim klijentima pruzanje potpune usluge, od odluke o izvodenju radova do
primopredaje objekata te osiguranja eventualnih naknadnih radova, sve po razumnim

cijenama i u optimalnim rokovima.®

Kamgrad neprekidno ulaZe u realizaciju novih tehnologija i poslovnih procesa te ulaze
u edukaciju i osobno usavr8avanje znanja svakog zaposlenika sa ciliem unaprjedenja
i podizanja efikasnosti poslovanja, modernizacije poduzeca, podizanja razine sustava

upravljanja, poveéanja energetske ucinkovitosti te sigurne konkurentnosti.

'8 Igrec, M., (2019.) direktorica Kamgrad poduzeéa o politici sustava upravljanja,
Dostupno na: https://mww.kamgrad. hr/fo-nama/politika-sustava-upravljanja/
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Certifikati koje poduzece posjeduje su sliededi:

1. Sustav upravljanja kvalitetom prema normi ISO 9001:2015
Implementirana 2006. godine s ciliem zadovoljstva kupaca, dobavija¢a,
zaposlenika i ostalih zainteresiranih strana drustva svojim transparentnim
poslovanjem i kvalitetnim proizvodom.
Kamgrad je godine 2011. dobitnik Povelje Hrvatskog drustva za kvalitetu za

poticanje i primjenu kvalitete u hrvatskom gospodarstvu.

2. Sustav upravljanja zastitom okolisa prema normi ISO 14001:2015
Implementirana 2011. godine te recertificirana u 2017. godini s ciliem postizanje
vecCe brige o zastiti okoliSa, spre€avanje Stetnih utjecaja na okoli§ i podizanje

razine svijesti zaposlenika o potrebi zastite okolia.

3. Sustav upravijanje energijom prema normi ISO 50001:2018
Implementirana s ciljem davanja prednosti energetski u¢inkovitim proizvodima i

uslugama.

4. Sustav upravljanja zastitom zdravlja i sigurnosti prema normi ISO 45001:2018
Implementirana 2014. godine te recertificirana u 2020. godini s ciliem postizanja
najvece moguce razine u zastiti zdravlja i sigurnosti na radu, spretavanje
ozZljeda te podizanje razine svijesti zaposlenika o potrebi zastite zdravlja i

sigurnosti na radu.”

7 Certifikati poduzeéa Kamgrad d.o.o., Dostupno na: https://www.kamarad. hr/certificates/
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4. OPERATIVNO POSLOVANJE NA PRIMJERU GRABDEVINSKOG
PODUZECA KAMGRAD D.0.0.

Operativno poslovanje nabave ili operativni management odnosi se na proces
nabavljanja te dodatne poslove koji su usko povezani uz taj proces, kao na primjer:
prikupljanje podataka o dobavljatima, gospodarskoj situacii u zemlji te o

konkurentima, vodenje evidencija nabave, kontrola aktivnosti nabave, itd.

Proces nabavljanja pokriva sve aktivnosti vezane za pripremu i kupnju, isporuku,
dopremu, prijama i skladiStenja proizvoda te njihova disponiranja u skladu sa
zahtjevima korisnika. Cijeli taj proces takoder se jo§ naziva i tehnika nabavljanja,

postupak nabavljanja, odvijanje procedure nabavljanja i sustav nabave.

Aktivnosti procesa koje se odvijaju nakon utvrdene i opisane potrebe te izrada

konkretnog plana nabave su:

= jzdavanje, prikupljanje i obrada zahtjeva za nabavu,

= utvrdivanje izvora nabave i potencijalnih dobavljaca,

= jzrada i dostava upita dobavljag¢ima,

= prikupljanje i ispitivanje ponuda,

» vodenje pregovora,

* ocjenjivanje i usporedba ponuda te izbor najpovoljnije ponude i
donosenje odluke o nabavi,

= sklapanje ugovora o kupniji i narucivanje predmeta inputa,

= pracenje izvrSenja ugovora i narudzaba te poduzimanje mjera zastite
prava u slu€aju neispunjenja obveza dobavlja¢a u skladu s odredbama
ugovora,

= prijami ispitivanje koli¢ine i kakvoce isporuéene robe i/ili izvr§enih usluga
i reklamacije u slu€aju otklona od ugovorene koli¢ine i kakvoce,

= skladistenja predmeta nabave,

» |ikvidacija ratuna dobavljac¢a,

= komisioniranje i izdavanje predmeta nabave korisnicima. 8

'8 Feridak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, str. 417
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Prva faza operativhog procesa je narucivanje predmeta nabave (engl. purchase order
handling) koja pocinje sakupljanjem i obradom zahtjeva za nabavu, kako bi se toéno
utvrdile potrebne koli¢ine. Nakon toga slijedi utvrdivanje i izborom izvora nabave,
izradom i slanjem upita dobavljaéima te prikupljanjem i analizom ponuda. Osim toga s
dobavljatima se vode pregovori te se tek onda dolazi do sklapanja ugovora o kupniji.
Sliedece po redu je izvréenje ugovora odnosno narudzbe. To je faza u kojoj dobavijaé
treba proizvesti proizvod ukoliko ga nema na zalihi, pripremiti isporuku te zajedno sa
svim potrebnim dokumentima isporuke otpremiti kupcu kao $to je navedeno u ugovoru.
Tek tada slijede aktivnosti manipulacije (engl. Physical handling), transporta, prijama,

skladiStenja i izdavanja predmeta rada.

Poduzece uspostavlja dugoro¢an odnos sa nekoliko pouzdanih dobavljaca i ne Zeli
imati viSestruke izvore za svaki nabavljeni proizvod. Strukturu opskrbnog lanca u
mnogo¢emu odreduju tehnologija, osobito elektroni¢ka razmjena podataka, sustav

brzo reagirajuce isporuke i sustav djelotvornog prilagodivanja potrazniji.'®

Aktivnosti u procesu nabavijanja moraju biti koordinirane kako bi djelovale uskladeno
bez gublijenja resursa i vremena. Vrlo je bitno uskladiti period nabavljanja s
dobavljagima i skratiti vremenski period nabavljanja §to moZemo uciniti smanjenjem
broj koraka u procesu te bi time ubrzali informacijski tijek jer bi smanjenjem koraka
zapravo ukloniti korake koji ne pridodaju vrijednost a iziskuju odreden rad i stvaraju

troskove.20

Postoji nekoliko elemenata operativnog procesa nabave. Elementi procesa
nabavljanja vrlo je bitno dobro upoznati i u€inkovito primijeniti u nabavnom procesu iz

razloga $to su potrebni za uspje$no obavljanje zadataka i troSkova nabave.

% Vouk, R. (2005) Uloga menadzmenta opskrbnog lanca u poveéanju konkurentnosti poduzeca.,
Ekonomski pregled, Vol. 56, No.11, str. 1013 Dostupno na: https://hrcak.srce.hr/10418

20 Knezevi¢, B., (2019.) Operativna nabava, (predavanje) Dostupno na:
https://drive.google.com/file/d/18xHkgupexKplX1vU50061035kvKzmV4 Nview
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4.1. Zahtjev za nabavu

Zahtjev ili nalog za nabavu, izdaje organizacijska jedinica kojj su potrebni materijali ili
usluge. U praski se osim zahtjeva za nabavu jo$ koriste i nazivi: zahtjevnica, interna

narudzba, trebovanje materijala, itd.

Dakle, zahtjevnica je dokument kojim korisnik od narugitelja potrazuje nabavu roba ili
usluga. Zahtjevnica uz precizni opis potrebnih roba/usluga sadrzi relevantne podatke
o potrebnim rokovima realizacije te sve informacije potrebne za pokretanje postupka
nabave ili izradu prijedloga odluke o nabavi (plan, budzZet, pravo na sukladno radnom

mjestu, ugovor o radu, itd.)
Zahtjevnica mora sadrZavati sljedece elemente:

* npaziv i Sifra proizvoda,

= potrebne koli€ine,

= datum ispostave naloga i podatak o osobi koja ga je ispostavila,

= podatke roka isporuke i mjesto isporuke materijala,

= oznake namjene (sirovina, potrosni materijal, pogonski materijal, novi
uredaj, zamjenski uredaj, itd.),

= karakteristike materijala (kemijskog sastava, mehanika, tekucina, itd.),

* nuzna ispitivanja (radiografsko, ultrazvukom, hidrauli€ne testove, itd.),

= prijedlog potencijalnog dobavljaca,

= podatke o nacinu pakiranja,

* te prema potrebi drugu dokumentaciju (posebna obiljeZja i tehnicki zahtjevi)

Zbog povecanja efikasnosti procesa nabave koriste se posebni obrasci zahtjevnice,
koje odnosno ovlasStene osobe u organizacijskoj jedinici, odnosno u ovom sluéaju
odjela nabave. Kod poduzeéa koja primjenjuju kompjutoriziran pristup procesu nabave,
umjesto obrazaca zahtjevnice se koriste maske na ekranu, dok se podaci prenose

elektronicki. Ovako se skracuje vrileme procesa i smanjuju troskovi.
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Prema FeriSaku, prije donoSenja odluke o nabavi zahtjeve za nabavu potrebno je

preispitati kako bi se utvrdilo sljedeée:

* Jesu li predmeti nabave jednoznaéno specificirani?

= Je li zahtijevana vrsta i koli¢ina predmeta nabave predvidena planom nabave,
ako ne na koji ¢e nacin biti pokriveni tro§kovi nabave?

= Jesu li normirane koli€ine i rokovi nabave?

* Postoji |li ekonomska opravdanost nabave ili moguénost supstitucije s
raspoloZivim ili jeftinijim materijalom?

* Mogu li se potrebni predmeti pribaviti reciproénom nabavom, kooperacijom u
nabavi ili postoji moguénost najma ili zakupa kod strojeva?

= SadrZe li zahtjevi nuzne podatke i jesu li potpisani od strane ovlastene osobe??!

U nastavku na slici 2. prikazana je interna zahtjevnica koja se $alje putem
elektroni¢kog obrasca. Ovaj tip zahtjevnice namjenjen je kori§tenju unutar poduzeca
Kamgrad d.o.o0. izmedu odjela te sadrzZi sve potrebne podatke kako bi odjel nabave
mogao daljnje postupati u svezi s potrazivanjem proizvoda.Ona sadrzi: logo poduzeéa
s desne strane, mjesto troska koje Zeli nabaviti odreden materijal, datum zahtjeva,
kontakt osoba, broj zahtjevnice te godinu u kojoj se zahtjeb obavlja. Nakon toga slijedi
redni broj artikla, naziv artikla, Sifra artikla (koja se lako nalazi u katalogu koji se
dostupan djelatnicima svih odjela u programu koji poduzeéa koristi), jediniéna mjera,
koli€ina artikla te odreden rok isporuke. Na samom kraju dokumenta nuzno je ostaviti
ime i prezime osobe koja je zatrazila materijal te osobe koja je odobrila da se taj

materijal nabauvi.

2! Feriak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, str. 412
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! Zahtjevnica b
B0 = ZAHTJEVNICA @marad
Mjesto troska (odjel): Datumnarudibe: |Kontaktosoba: Br.zahtjevnice:
XX 20XX
b, naziv artikla §ifra artikla ied.njarn koliéina rok isporuke
1
2
3
2
5
6
7
8
9
10
1
12
13
Odobrio: Zatrazlo:

Slika 2. Primjer zahtjevnice unutar Kamgrad poduzeca

izvor: interni dokument poduzeca

4.2. Upit

Predstavlja zahtjev dobavljaéu da dostavi ponudu ili informacije o njegovim
proizvodima, odnosno uslugama. Prvobitno je potrebno prikupiti podatke o poznatim
izvorima te pretrazivanjem online baza podataka, kataloga proizvoda te drugih izvora
podataka kako bi izabrali dobavljace kojima ¢e se dostaviti upiti. (na primjer: podatci s
web stranice europages??) Svi podatci koji se prikupe moraju omoguciti upoznavanje
s trziSnim mogucénostima i orijentaciju na ispravne izvore u pogledu ekonomskih i
ekoloskih uvjeta. Upravo radi toga je bitho u procesu nabave prilikom istrazivanja
optimalnih dobavljac¢a voditi ra¢una o zna€enju predmeta nabave za poduzece, o

koli¢inu i vrijednosti prometa, o trZisnoj ponudi, o lokaciji potencijalnih dobavljaca, itd.

22 The Europpage, The B2B Sourcing Platform, Dostupno na: https://www.europages.com/
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Upiti se Salju:

Kada nabava mora na temelju plana potreba ili zahtjeva korisnika pribaviti
predmete rada u koli€inama i vrijednosti za koje oéekuje da ¢e posti¢i znacajne
ustede izborom najpovoljnijeg rieSenja,

Ako nabava Zeli iskoristiti povoljnu trziSnu situaciju (sezonski proizvodi),

Kada se jave teSkoce u opskrbi s postojecih izvora i valja se orijentirati na nove
izvore nabave odnosno dobavljace,

Kada se Zeli potencijalne dobavljae upoznati s ocekivanim specifi¢nim
potrebama u sljede¢em planskom razdoblju i upitom ispitati trZiste bez
vremenskog pritiska,

Zbog prikupljanja informacija o moguénostima i uvjetima nabave predmeta rada
za potrebe izrade novih proizvoda, ispitivanja mogucnosti supstitucije koristenih

materijala i usporedbu cijena i uvjeta nabave.?3

Kako bi na temelju upita dobili sve Zeljene informacije i optimalne ponude, dobavljau

je bitno precizno navesti sve stavke koje trazimo. S time se treba najprije odluditi koju

¢emo vrstu upita provesti:

Konstrukcijsko orijentiran upit (RFQ) - detaljno je odreden predmet nabave i ostali

specifiCni zahtjevi, trazi se ponuda bez izmjena znacajki proizvoda.

Funkcionalno orijentiran upit (RFO) - sadrzi podatke o zahtjevima koje treba ispuniti

predmet nabave, od dobavljada se traZi da ponudi rije$enje na temelju svojeg znanja i
iskustva.?4

Bez obzira na to kako je orijentiran upit, on mora sadrzavati sljedece:

2 o

Naziv i adresu poSiljatelja,
Datum i Sifra upita,
Neutralni opis predmeta,
Koli¢ina potrebna,

Rok i adresa isporuke,

Nacin plaéanja,

2 Ferigak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, str. 424

24 Knezevic, B., (2019.) Operativha nabava, (predavanje) Dostupno na:
https://drive.google.com/file/d/18xHkaupexKplX1vU50061035kvKzmV4 /view
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7. Rok dostavljanja ponude,

8. Ostali specifiéni zahtjevi poduzeca.

Upit bi po klasi€nom postupku trebao biti u formatu A4 te na samom vrhu imati ispisane
podatke o poduzedu posiljatelja upita, ispod toga adresa dobavljata a na suprotnoj
strani obrasca bi paralelno trebali biti datim i znak poduzeéa poSiljatelja. Nakon toga
dolaze oznaka upita, tekst upita, rok isporuke, nacin pakiranja, itd. Prema FeriSaku,
kod odluke kojim dobavljac¢ima poslati upit te koliko to€no upita Saljemo, odredujemo

temeljem ovih kriterija:

= Kakvo je znalenje potrebne robe s obzirom na njezinu vrijednost i
koli¢inu prema klasifikaciji u ABC analizi?

= Nabavlja li se roba po prvi puta ili se naru€ivanje ponavlja?

= Kakva je ponuda potrebne robe?

» Kako se odreduje cijena robe??®

Nadalje, imamo tri vrste skupina proizvoda po kojima odredujemo koliko je upita
potrebno poslati dobavljau. Skupina A spada roba visoke vrijednosti koja se nabavlja
prvi puta onda se Salje do Sest upita. Pod skupinu B spada roba sa srednjim godi$njim
potrebama te se kod takve robe Salje barem &etiri upita godidnje. Te zadnja skupina je
skupina C te pod nju spada roba s malim godi$njim potrebama koja ima poznatu trZisnu

cijenu i kod nje se svake grupe godine Salje jedan do dva upita.

Kao &to vidimo na primjeru slike 3. podatci poduze¢a Kamgrad d.0.0. koje Salje upit i
zainteresirano je za proizvode dobavljaca, navedeni su na vrhu desne strane, dok su
podatci dobavljaéa PONEDJELJAK d.0.0. navedeni na vrhu lijeve strane dokumenta.
Svaki upit obavezno sadrZi svoj broj, kako bi se lakS8e mogao pratit kroz nabavni
proces. U ovom slu€aju broj upita je 837/2021. Iz prikazanog vidimo da su navedeni
svi bitni elementi prema koji su potrebni dobavljacu kako bi sastavio ponudu, kao sto
su: datum izrade (koji je prema upitu 17.09.2021.), rok isporuke (koji je prema upitu
24.09.2021.), radni nalog (koji je prema upitu 07/2020), potrebni proizvod u odredenim
koli¢inama (koji su u ovom slu¢aju 3 vrste kutija za knauf te priklju¢ak za stalni spoj),
itd. Na samom kraju upita nuzan je ostaviti ime i prezime osobe koja je ovladtena za

izradu upita te kontakt osoba od strane dobaljaca.

%5 Ferigak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, str. 427
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UPIT - 837/ 2021

Datum izrade : 17.08,2021 Rok isporuke : 24,00.2021 Nagin otprems :
Danas adgode placanja Radni nalog ; 072020 Valuta ;
Nagin placan|a :
RBT1  RBT2 lznos Nealo Nab

Rbr Astiki IMJ Kofidna Cllona % % RET cjens vrijednost

312083 KUTIIA KNAUF ¢ M kam 10 0,00 0,00 0,00
Ni-47-072020/2021

216678 KUTIJA KNAUF 7M PAGBXM7  kom 10 0,00 0,00 0,00
NI-47-07202012021

317492 KUTIJA KNAUF HWADBS OUR.  kom 100 0,00 0,00 0,00
NI-47.072020/2021

328615 PRIKLJUCAK EK ZABTALNI  kom ? 0,00 0,00 0,00

SPOJ 5P 111

Ni-47-072020/2021

Ukupna nsbavnas vrjednost: 0,00

Kantakt: FILKO DAVOR
Oviadtena osoba:
EVICA SUSNJAR FISTA

M.P.

U OTPREMNI DOKUMENT OBAVEZNO UPISATI BROJ NASE NARUD2BENICE, OBAVEZNQ DOSTAVITI CERTIFIKAT KOD ISPORUKE NARUCENOG
MATERIJALA. OVA NARUD2BA E IZDANA PUTEM RACUNALA TE JE PRAVOVALJANA BEZ 2IGA | POTPI

Ukolika robu preuzimsmao ne vefam skiadidtu, malim ves da na vadem olp: uz polpia p i ijs valikim wlovima inpidste ime |
prezime osobe koju jo preuzaia robu i uphiete njezin bru) osobne isaznice - u prolivnam natema bitl u monuanolll pmnnll isporuku il vai radun,
Valutu piaéijs méuna, mé ja raduna, uz uviet dis nam je pravovremana doatavijen,

Slika 3. Primjer upita Kamgrad poduzeéa

Izvor: interni dokument poduzeéa
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4.3. Ponuda

Ponuda (engl. offer) je pismeni dokument ili usmena suglasnost od ponudaca jednoj ili
viSe odredenih osoba (kupcu) kojom nudi proizvode uz definirane uvjete. Prema
Milikotin-Tomicéu, s pravnog gledista ponuda je prijedlog za sklapanje ugovora upuéen
jednoj ili viSe odredenih osoba. Prijedlog upuéen neodredenom broju osoba smatrat

¢e se samo opozivom da se uputi ponuda.?®

U tom pogledu svi novinski oglasi, prospekti i cjenici se ne smatraju ponudama jer nisu
upucene na specificnu osobu. U trenutku kada dobavljaéu od strane poduzeca stigne
izjava o prihvatu ponude, ugovor je skloplien. Izjava o prihvatu ponude mora biti
izravna, bez nepotrebnih okoliSanja. Ponuda se moZe i opozvati, ali poviaéenje ponude
mora ponudenome stiéi prije nego §to posalje izjavu o prihvatu ponude ili u isto vrijeme

kada i ponuda.?”

Ponuda koja se vrsi usmeno ili putem telefona vrijedi samo pri trajanju razgovora. Ako
kupac ne mozZe donijet odluku o prihvatu ponude tokom usmenog razgovora, onda bi
trebao dogovoriti rok do kojeg mozZe prihvatiti usmenu ponudu. Ako ponudac ne
prihvati rok naveden od strane kupca, moze se dogoviti da ve¢ u sljede¢em razgovoru
spomene kako su uvjeti iz ponude promijenili ili da ponuda viSe ne vrijedi. Ponuda se

izraduje na temelju:

= Usmenog ili pismenog zahtjeva kupca,
= Javnog nadmetanja,
= Nadmetanjem po pozivu,

= Na vlastitu inicijativu dobavlja¢a.?8

Prema internim dokumenata poduzeca, sukladno pravilniku moguéi nacini nabave

roba putem ponude u poduzeé¢u Kamgrad su:%®

26 Mlikotin-Tomié, D., (1999.) Pravo medunarodne trgovine, Skolska knjiga Zagreb, str. 156

27 jubanovi¢, B., (1995.) Ekonomski vjesnik, Review of Contemporary Entrepreneurship, Business,
and Economic Issues, Vol. VIII, No. 1, Osijek, str. 110 Dostupno na:
https://hrcak.srce.hr/index.php?show=clanak&id _clanak jezik=331388

Knezevi¢, B., (2019.) Operativna nabava, (predavanje). Dostupno na:
hitps://drive.qoogle.com/file/d/18xHkqupexKplX1vU50061035kvKzmV4 Nview

29 |zvor: interni dokument podzeéa
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1. Javno nadmetanje

Postupak javnog nadmetanja naruditelj mozZe koristiti u svim slu€ajevima nabavke roba
i usluga, a posebno se koristi kada je on najprikladniji za provodenje nabave ili kada
se nabavlja roba koju je potrebno proizvesti prema zahtjevima narucitelja. Postupak
javnog nadmetanja koristi se za nabavku roba i usluga za koje drustvo ima kontinuiranu

potrebu u svrhu obavljanja osnovnog posia i u-znac€ajnim koli€¢inama tijekom godine.

Prikupljanje objektivnih pokazatelja zainteresiranosti dobavljaa te postizanja boljih
ugovornih uvijeta u smislu cijene, rokova isporuke, pla¢anja i kvalitete osnovni su
razlozi provodenja postupka javhog nadmetanja. Odluku o provodenju donosi uprava
poduzeca na prijedlog naruditelja u okvirima nadleznosti propisanim pravilnikom.
Narugitelj pokreée postupak javnog nadmetanja u dnevnom tisku ili ,Narodnim
novinama“. Objava se daje jednom, a moZe se ponoviti i u vise navrata u sredstvima

javnog priopéavanja.

Ponuda se podnosi isklju€ivo u pisanom obliku, prema uvjetima navedenim u pozivu
za javno nadmetanje. Sva ostala korespondencija izmedu naruditelja i ponuditelja
mora biti u pisanom obliku. Utvrdeni rok za podnoSenje ponuda mozZe se u odredenim
sluéajevima produljiti uz obvezu naruditelja da o tome obavijesti sve ponuditelje koji su
preuzeli dokumentaciju. Ponude koje se prime nakon isteka roka nece biti otvarane.
Ako se na poziv 0 javnom nadmetanju ne javi najmanje tri ponuditelja, nadmetanje se
moZze ponoviti. Komisija koja provodi ispitivanje, ocjenjivanje i usporedbu ponuda moze

izabrati najpovoljniju ponudu izmedu pristiglih ponuda, bez obzira na broj.

2. Prikupljanje ponuda po pozivu

Kod prikupljanja o pozivu naruditelj dostavlja pozivho pismo potencijalnim
ponuditeljima od kojih se mozZe olekivati ponuda traZzenih roba, usluga ili izvodenja
radova. Pozivno pismo sadrZi kratak opis robe koja se nabavlja, odnosno usluga ili
radova koje se izvode, uputu o naéinu predaje ponuda i krajnji rok za podnoSenje istih.
Pozivho pismo potencijalnim ponuditeljima obvezno sadrzi naziv investitora, naziv
objekta za koji se trazi ponuda, izvorne stavke ponudbenog troskovnika, eventualne

napomene i ostale informacije. Narugitelj ovisno o o€ekivanoj ukupnoj vrijednosti roba,
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usluga ili radova po pojedinom zahtjevu, odnosno ukupnoj godiSnjoj provjerenoj

vrijednosti obavezan je pozivno pismo dostaviti:

= Najmanje dvojci ponuditelja gdje ukupna vrijednost ne prelazi 75.000,00 kn

= Najmanije trojci ponuditelja gdje je ukupna vrijednost izmedu 75.000,00 kn i
750.000,00 kn

= Najmanje petorici ponuditelja gdje ukupna vrijednost iznad 750.000,00 kn

Ponude se podnose iskljuivo u pisanom obliku, a prema uvjetima navedenima u
pozivhom pismu. Ukoliko se prilikom provodenja natje€aja za isporuku roba za potrebe
gradiliSta i gradenja te natje€aja za isporuku ostane robe drustva za pozivno pismo ne
javi predvideni broj ponuditelja, ovisno o ukupnoj vrijednosti, nadmetanje se obavezno

ponavija.

Predviden broj ponuda je natpoloviéha veéina propisanog broja poslanih poziva za
dostavljanje ponude. Komisija za odabir najpovoljnijeg ponuditelja moze izabrati
najpovoljniju ponudu izmedu pristiglih, uz pisanu analizu i obrazloZenje odabrane

ponude.

3. lzravna pogodba

Kod izravne pogodbe, narucitelj trazi od ponuditelja podnosenje ponude ili predra¢una.
Ugovorena nabavka mora biti u okviru cijena koje prevladavaju na trzistu za takvu vrstu
nabave o éemu narucitelj posjeduje opisanu dokumentaciju (prethodni ugovori, cjenici,

itd.) te ju pohranjuje u dokumentaciju postupka nabave. 30

U nastavku su navedene neke od stavka koje ponuda od strane dobavljada na temelju

upita mora sadrzavati:

= |me, adresu, broj telefona naruditelja,

= Mijesto isporuke,

= QOpis proizvoda (vrsta, kvaliteta, koli¢ina),
= Opisioznaku grupa,

* Dokumentacija dokaza,

* Pravni oblik i uvjete koji se moraju ispuniti,

30 |zvor: interni dokument poduzeéa
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= Nacin izraéunavanja cijena i izraZenu valutu,
= TroSak, carina, provizija, osiguranje,

» Rok isporuke,

* Zahtjev u vezi jamstva,

= Rok valjanosti, itd.

Sve ponude dostavljene od strane dobavljada potrebno je paZljivo analizirati te ih
usporediti. Proces evaluacije mora biti sustavan, objektivan i sveobuhvatan. Slijedom

reGenog moguce je izabrati ponuditelja koji najbolje odgovara uvjetima natje¢aja. !

Bitno je da su ponude zaprimljene u roku koji je naveden od strane kupca u upitu zbog
postivanja rokova isporuke, da su se dobavljadi pridrzavali uputa, i da je priloZzena sva
potrebna dokumentacija. Sve ostale ponude koje nisu primljene u roku i nisu u skladu

sa zahtjevima neprihvatljive su i ne uzimaju se za razmatranje.

USPOREDBA PONUDA

Sljedecée pitanje koje si poduzece postavija je, kako izabrati najpovoljniju ponudu?
Krec€uéi od usporedbe ponude prema nizu kriterija kao 8to su: kakvoéa, cijena, rok
isporuke, sigurnosti isporuke, rok i nacin plac¢anja, pouzdanost dobavljaca, troSak
dopreme, itd. Ako su svi ostali kriteriji zadovoljeni i nemaju veliki utjecaj na odabir
ponude onda se gleda samo jedan kriterij 8to je u vecini sluajeva cijena, rok isporuke

ili kakvoéa proizvoda.

Usporedba ponude na temelju kriterija cijene mozZe se vrsiti samo u slu€aju da su
proizvodi ili usluge iste ili priblizne kakvoée i zadovoljavaju ponudene rokove te ostale
kriterije. Prema Stihoviéu, usporedba ponude bazirana na temelju kakvoée moze
dovesti do loSeg izbora od strane dobavljata iz razloga zanemarivanja ostalih
¢imbenika koji utje€u na ekonomi€nost, sigurnost i optimalizaciju nabave, dok je
usporedba bazirana na temelju roka isporuke opravdana jedino u slu€ajevima hitnih
potreba.?? Za predmete velike vrijednosti potrebno je usporedbu ponuda gledati prema

svim Kkriterijima.

3 Kartelo, R., Vi&i¢ I., (2001.) Ocjenjivanje ponuda za Projekt infrastrukturnin objekata za izgradnju
CUPQVZ-a, Gradevinar, Vol. 53, No. 04., str. 208 Zagreb, Dostupno na:
https://hrcak.srce.hr/index.php?show=clanak&id clanak jezik=18651

32 Stihovié L., Feriak, V., (1989.) Nabava i materijalno poslovanje, ,Informator®, Zagreb, str. 406
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Kako bi se smanjila pogreska u izboru ponude, vrednovanje i usporedbu ponude treba
obaviti profesionalno. U nabavnoj sluzbi se odreduje do kojeg iznosa odluku o izboru
ponude moZe donijeti referent odjela nabave dok iznad tog iznosa odluku o odabiru
donosi rukovoditelj odjela nabave ili rukovoditelj poduzec¢a, odnosno posebna tijela na
temelju prikupliene dokumentacije. Dobavljaca se zatim obavjestava o prihvacenoj
ponudi. Ostale dobavljaCe, &ije ponude nosi prihvaéene, potrebno je obavijestiti o
izboru te dati razlog (na primjer: prihva¢ena je niza cijena) s time da se ne otkriju cijene,

uvjeti te podatci o dobavljac¢ima ostalih ponuda.

Prema internim dokumentima Kamgrad poduzeca ocjenjivanje dobavljaca odvija se na

sljededi nadin:

Referent nabave jednom godi$nje provodi azuriranje popisa dobavljada i sredstava
rada putem odredenih zapisa. U postupku ocjenjivanja referent ocjenom od jedan do
pet (pri €emu je jedan najloSija, a pet najbolja ocjena) ocjenjuje sljedeca podrucja u

poslovhom odnosu s dobavljaéem u razdoblju od prethodnog ocjenjivanja:

1. Ponuda/asortiman - ocjenjuje se $irina palete ponude dobavlja¢a s obzirom na
robe koje kupuje poduzede,

2. Zalihe/kapaciteti — ocjenjuje se moguénost dobavljac¢a za isporukom potrebnih
koli¢ina roba u prethodnom razdobilju,

3. Cijena — ocjenjuje se konkurentnost dobavljata cijenom u odnosu na druge
dobavljace istih ili usporedivih proizvoda,

4. Placéanje/rok — ocjenjuju se uvjeti (nacin) i rok pla¢anja,

5. Trazeni rok isporuke — ocjenjuje se pouzdanost dobavljaa u svezi s
postivanjem traZenih rokova isporuke i pridrzavanja dogovorenih rokova,

6. Dostava i pakiranje — ocjenjuju se uvjeti pakiranja, isporuke i istovara roba
prema potrebama poduzeca,

7. Trazena kvaliteta — ocjenjuje se raspoloZivost robe trazene kvalitete,

8. Ponuda kvalitete — ocjenjuje se postojanje potvrda kvalitete za robe od
dobavljaca,

9. Ulazna kontrola robe — ocjenjuje se kvaliteta isporuka roba u prethodnom
razdoblju pri €emu postojanje neuskladivosti kod ulazne kontrole uzrokuje

smanjenje ocjene u ovom podrudju,
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10.Faza izrade — ocjenjuje se kvaliteta isporuka roba u prethodnom razdoblju pri
¢emu postojanje neuskladivosti kod izdavanja roba sa skladi$ta na gradiliste

uzrokuje smanjenje ocjene u ovom podrucju.

Temeljem ukupne ocjene dobavljaca koja predstavljaju zbroj svih navedenih ocjena,
dobavljac se svrstava u grupu kojoj pripada do sljede¢eg postupka ocjenjivanja. Grupe
dobavlja¢a su: A = 46-50 boda, B = 41-45 boda, C = 10-40 boda.

U razdoblju do sljedeceg ocjenjivanja referent nabave ¢e kod provodenja natjedajnih
postupaka (pozivni natje€aj i neposredna pogodba) preferirati dobavljade u grupi A,
dok Ce izbjegavati poslovanje s dobavlja¢ima u grupi C, osim u slu¢aju ako su oni

ekskluzivni ili jedini dobavljagi odredenih materijala na trzistu.

Nadalje, kao Sto je prikazano na primjeru slike 4. navedene su sve stavke koja ponuda
mora sadzavati. Ova ponuda od strane dobavijaéa PONEDJELJAK napravijena je na
temelju prethodno navedenog primjer upita (slika 3.). Podatci poduze¢a Kamgrad
d.o.o. kojem se nude proizvodi su navedeni su na vrhu lijeve strane, dok su podatci
dobavljata PONEDJELJAK d.o.0. navedeni na vrhu desne strane dokumenta. Svaka
ponuda obavezno sadrZi svoj broj, kako bi se lak$e mogla pratit kroz nabavni proces.
U ovom slucaju broj ponude je 309/01. Iz prikazanog vidimo da je naveden datum
izrade ponude, rok trajanja ponude (koji je prema ponudi 3 dana), kontakt osoba
dobavljada, proizvod (koji su prema upitu 3 vrste kutija za knauf te prikljuak za stalni
spoj), njihova cijena (koja je u ovom slu€aju sakrivena zbog internih podataka), rabat
te ostali potrebni podatci. Na samom kraju nuZao je ostaviti ime i prezime osobe koja

je ovlastena za izradu ponude.
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PONDELJAK d.o0.0.
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Q18: 02124285079
SWIFT ESBCHR22

www.
KAMGRAD D.0.0. E-Mail:margaretag@pondeljak. hr

Ponuda * 309/01
|Bro] dokumenta  309/01

JOSIPA LONCARA 1h Datum dokuments: 17.09.2021
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imadn A 17 007021 122814

Obradio.
Slika 4. Primjer ponude Kamgrad poduzeca
Izvor: interni dokument poduzeca
4.4. Vodenje pregovora
Prema Tudoru, pregovaranje predstavlja komunikacijski proces dviju ili vise

zainteresiranih razumnih strana kojim one pokuSavaju naci zajedni¢ko rijeSenje za
svoje potrebe i interese.® Ovdje ne postoji tre¢a osoba koja ¢e utjecati na rasplet ve¢
predstavnici strana moraju samo dod¢i do rijeSenja nakon $§to se izjasne kriteriji obje
strane. Ovdje nije rije¢ o pobjedivanju druge strane ve¢ o sklapanju partnerstva i

suradnje te otkrivanje prednosti obje strane.

3 Tudor, G., (2009.) Veliki poslovni pregovori, MEP d.o.0., Zagreb, str. 156
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Cilj pregovora je sklapanje ugovora o nabavi, poboljSanje uvjeta ugovora ili otklanjanje
ugovorenih odredbi koje treba rijesiti. Prema Celikoviéu, &ak preko dvije trecine prodaje

roba i usluga realizira se zahvaljujuéi pregovorima.34

Predmeti pregovaranja su elementi ponude kao §to su cijena, kakvoca i rok isporuke
te ostali prethodno navedeni. Pregovori se mogu rjeSavati pismenim ili usmenim
putem. Pismeni pregovori se koriste za jednostavnije sluajeve dok se usmeni

pregovori koriste kod kompliciranijih sluajeva gdje je potrebna pomo¢ struénjaka.
1. Pismeno pregovaranje

Kod pismenih pregovora poruke moraju biti napravljene na temelju precizno odabranih
cilieva te argumentirano opisanih stajaliSta. UspjeSnost ovisi o tome moze li se iz
poruke vidjeli §to se od dobavljaéa ofekuje, zasto Zelimo s njim poslovati te zasto
upravo on to koZe uciniti bolje nego njegovi konkurenti. Kvalitetha poslovna
komunikacija trebala bi biti: jasna, saZeta, uljudna, pravodobna, potpuna, poslovno
atraktivna i individualna. Kako bi poruka bila jasna i potpuna, prije sastavljanja
potrebno je prikupiti sve bitne dokumente kako bi se ona mogla sazeto, cjelovito i

uljudno prenijeti primatelju.
2. Usmeno pregovaranje

Kod usmenih pregovora uvjeta nabave i rjieSenja problema odvijaju se vecinom putem
telefona, internetaiili licem u lice*. Usmenim pregovaranjem dolazi do izrazaja osobno
umijeCe pregovaranja, pronalaZzenja i iznoSenja argumenata, samopouzdanje,
sposobnost izraZavanja, sluSanja, tumadenja govora tijela i ponasanja ljudi, odlu€nost
i unutarnji stav pregovaraCa. Do sposobnosti pregovaranja dolazi od dugotrajnog

procesa skupljanja iskustva. Za vodenje usmenog pregovora potrebno je:

= Prikupiti sve potrebne informacije,

= Dogovoriti vrijeme razgovora,

= Upoznati partnera s vlastitom situacijom,

= Koncentrirati se na partnera,

* Ne upadati u rijec,

= |zbjeci negativhe komentare, primjedbe, prijetnje,

3 Celikovié, V.V., (2012.) Pregovaracke vjedtine poduzetnika u odnosima s javnos¢u, Ugenje za
poduzetnistvo, Vol. 2, No. 1, Zagreb, str. 273-280 Dostupno na:
https://hrcak.srce.hr/index. php?show=clanak&id clanak jezik=192338
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= Postaviti tehniku pitanja kojom se kontrolira razgovor,
= Ukazati koristi za obije strane,

= Pokazati razumijevanje,

= Pokazati spremnost za kompromise,

» Zakljugiti §to je ugovoreno.3®

Komuniciranje je istodobno primanje i odasiljanje verbalnih i neverbalnih signala. Za
nju se koristiti govor tijela, mimika, o&i i ruke. Govor tijela je vrlo vazna stavka kod
uvjeravanja druge strane. Oni pregovori kojima su potrebna uvjeravanja ne mogu se
voditi putem pismeno ili online vec je potrebna komunikacija ,licem u lice* kako bi se
ostvario kompletan ucinak. Takoder, kakvoéa verbalnog pregovaranja ovisi 0

sposobnostima izraZzavanja, boji glasa, naglascima i stankama.

Prema Hercigonji, uspjeSna komunikacija je sposobnost jasnog i razumljivog iznoSenja
¢injenica, informacija i razmisljanja. Naime svjetski znanstvenici,u svojim
istraZivanjima dokazali su da 55% svojih osje¢anja izrazavamo neverbalno, a 45%
verbalno, od kojih se 38% svodi na izrazavanje glasom, a samo 7% rije¢ima. Stoga se
da zakljuditi da znaaj poruke nije u tome Sto je neka osoba rekla, niti u tome $to je ta

osoba stvarno mislila, nego na kakav je odaziv pregovaraé nai§ao.3¢

4.5. Ugovor o nabavi

Ugovor o nabavi je dokument kojim se dobavljaé obvezuje da ¢e pod odredenim
uvjetima isporuditi robu ili izvrsiti uslugu, dok se kupac obvezuje da ¢e robu preuzeti i
u ugovorenom roku platiti ugovorenu cijenu. Detaljno i precizno definirana prava i uvjeti
u ugovoru osiguravaju da se posao nabave odvija bez vecéih dodatnih problema.
Ugovor mora sadrZzavati sve stavke i uvjete koji su dogovoreni, kao i sve odredbe, kako
se ne bi tijegkom izvrSenja ugovora, ili kod mogucéeg spora, dogodila jednostrana

interpretacija. Prema FeriSaku, zaklju€ivanje ugovora o nabavi ili kupoprodajnog

% Ferigak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, str. 449

%Hercigonja, Z., (2017.) Poslovni pregovori u interkulturalnom okruzenju, TIVA Tiskara, Varazdin,
Dostupno na: file:///C:/Use rs/DELL/Downloads/907770.Poslovni_pregovori.pdf
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ugovora rezultat je suglasnosti volje kupca i prodavaoca na temelju njihove prethodne
aktivnosti u procesu nabavljanja, kojom se usklade izrazene Zelje u svezi razmjene
dobara, usluga ili prava dvaju ili viSe partnera.3” Vecina ugovori o nabavi izmedu
mocnih kupaca (na primjer: veliki trgovacki lanaci) i manjih poduzeéa u vecini slucajeva
sadrZe jednostrane obveze. Takvi kupci koriste tipizirane ugovore, koje $alju drugoj
strani te ih o€ekuju natrag potpisane. S obzirom da mala poduzec¢a najée$ée nemaju

drugog izbora, tako i naprave.

U pogledu jednokratne nabave, dobavljaéi izbjegavaju izradu detaljno oblikovanih

ugovora:

* jer njihova priprema iziskuje mnogo posla,
= jer se u danaSnjem poslovanju pokazalo da je ekonomi¢no Koristiti
jednostavnije oblike ugovora,

= jer bi ugovori mogli loSe utjecati na dosadasnje fleksibilne poslovne odnose.

Ugovori o nabavi se naj¢eS¢e zakljuuju na temelju ponude dobavljaca, te njezine
analize i rezultata pregovora vezano za uvjete kupoprodaje. Ugovori se u pravilu
zaklju€uju u pismenom ili usmenom obliku iz kojeg su vidljive obveze i prava dvije
strane ugovornih stranaka. Kada se usklade tehni¢ki i komercijalni uvjeti kupoprodaje
onda se moze sastaviti i potpisati ugovor. Ugovor je sklopljen onog trenutka kad
ponuditelj primi izjavu ponudenog da prihva¢a ponudu.® Nadalje $to se tice sadrZaja
ugovora o nabavi, postoje dvije vrste elementa koje ugovor o nabavi sadrzi: bitni
elementi i ostali elementi. Svi elementi ugovora sluZze nabavi kao dokumentacija za
izvr8avanje svih obaveza te kontrolu poslova i u konacnici za smanjenje i rieSavanje

sporova izmedu ugovornih strana.3®
Bitni elementi ugovora o nabavi su:

- oznake ugovornih stranaka,
- predmet ugovora,

- cCijena.

37 Zlatovi¢, D., (2014.) Upravljanje trgovaékim drustvima, Libertin naklada, Zagreb

%8| jubanovi¢, B., (1995.) Ekonomski vjesnik, Review of Contemporary Entrepreneurship, Business, and
Economic Issues, Vol. VI, No. 1, Osijek, str. 110 Dostupno na:
https://hrcak.srce. hr/index.php?show=clanak&id clanak_jezik=331388

SFeridak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb,. str. 450
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Ostali elementi ugovora o nabavi su:

- kakvoéa predmeta nabave,

- nadin pakiranja,

- rok, nacin i mjesto isporuke,

- uvjeti i mjesto plac¢anja,

- nadin transporta,

- osiguranje,

- jamstvo,

- nadleznost suda u slu¢aju spora ,

- drugi razni uvijeti kojih se stranke moraju pridrzavati.

Jednostavniji put je da se za ispunjenje obveza iz ugovora stranke osiguraju

sredstvima za poja¢anje ugovora. Takva sredstva su:

- jamstvo,

- ugovorne kazne,
- zatezne kamate,
- kapara,

- odustatnina,

- zalog i hipoteka.

Kada se dode do tocke sklapanja ugovora s istim ili sli€énim uvjetima, koriste se
odredeni obrasci u kojima su navedeni uvjeti za sklapanje ugovora. U praksi se koriste

dva oblika ugovora o nabavi: adhezijski i standardni.

U adhezijskim ugovorima ponudac¢ je nuzan odrediti sadrzaj i uvjete ugovora, te u
ponudenom ostavlja moguénost da te uvjete u cijelosti prihvati i potpiSe ili odbije takav

ugovor.

U standardnim ugovorima navedeni su alternativni uvjeti ugovora, dakle druga strana

moze izabrati jedno od ponudenih rjeSenja koje im najbolje odgovara.
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4.6. Narudzba

Dokument kojim kupac od prodavaéa naruCuje odredene koli¢ine proizvoda po
odredenim komercijalnim uvjetima. Narudzba je dakle kup&ev nalog prodavacu kojim

on naru&uje robu ili uslugu te odreduje uvjete izvrdenja tog naloga.

NarudZba se u vecini slucajeva sastavlja prema pisanoj ponudi dobavljaéa. Ponuda
sadrZi sve elemente prodajnog posla prema kojim kupac moZze bez problema

prodavacu ispostaviti nalog ili narudzbu.

Narudzba moze biti prezentirana u usmenoj i pismenoj formi. Pisani oblik narudzbe je
daleko sigurniji za obije strane. Kupac moZe narudzbu preciznije opisati, a proizvodac
prema podatcima narudzbe uredno robu isporuéiti. Narudzba u pisanom obliku moze

biti izdana u formi obrasca ili poslovne komunikacije.

U procesu nabave ucestalo se upotrebljavaju obrasci jer su brzi i efikasniji nagin
sklapanja posla. Obrazac narudzbe, odnosno narudzbenica sadrZi pisane osnovne
elemente narudZbe. Kupac je prema tom navedeno pisanom, odnosno tiskanom
tekstu, duzan popuniti odredene informacije za robu ili uslugu. Takav naéin
zaklju€ivanja posla moze se primijeniti u poslovanju sa stalnim dobavlja¢ima, kad

kupac vec¢ poznaje uvijete prodaje. 4

Narudzba je za nabavu najvaZnija temeljnica u poslu nabavljanja. Sto u njoj pise

odlu€ujuée je za obavljanje posla. Dobavlja€u se narudzba moze dostaviti:

» Kao prihvat ponude prodavaoca u kojem se daje izjava o prihvatu bez
navodenja svih elemenata i uvjeta ponude

= Kao nova ponuda, ako nabava nije djelom ili u cijelosti suglasna s ponudom
dobavljaca

= Kao prijedlog za zaklju€ivanje posla na temelju poznatih uvjeta prodaje
dobavljaga (npr. na temelju cjenika, kataloga prijasnje isporuke)

= Kao nalog za izvr$enje dijela isporuke robe na temelju okvirnog ili godiSnjeg

ugovora. !

40 Kliment, A., (2003.) Tradicionalne i digitalne poslovne komunikacije. 1. izd., Mikrorad, Zagreb str. 111
41 Ferigak, V., (2002.) Nabava politika strategija organizacija menadzmenta. 1. izd. Zagreb, str. 476
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Narudzba treba sadrzavati:

* paziviadresu kupca,

= naziv i adresu dobavljaca,

= datum narudZbe i oznake na koje se treba pozvati u komunikacijama,
* redni broj predmeta koji naru€ujemo,

* podaci o kakvoéi, kolicini i cijeni,

= uvjeti isporuke,

= rok i mjesto isporuke,

= rok i naéin pla¢anja,

= nacin otpreme,

= potpis narucioca.

Prihvat narudZbe zajedno sa narudzbom predstavija kupoprodajni ugovor. Prema
tome, prihvat narudzbe je potreban kao jedan od elementa ugovora te ga se valja
nastojati dobiti. Kako bi se dobavljaéu olaks$ali proces potvrde prihvata narudzbe, Salje
mu se kopija prema kojoj se dodatno potvrduje taj prihvat. Ako tekst kopije narudzbe
ne mijenja, automatski se zna da su prihvacéeni svi uvjeti nabave $to je prednost takvog
postupka. S druge strane, ako u prihvatu narudZbe ima otklona, a nabava s njima nije
suglasna, mora odmah obavijestiti dobavljata o tim propustima.*? U praksi se
izvr8avaju mnoge narudzbe &iji prihvat dobavlja€ ne potvrdi ni pismeno niti usmeno.
On izvrSava svoju radnju odnosno isporucuje robu. U takvim je slu€ajevima ugovor

sklopljen djelovanjem dobavlja¢a na temelju narudzbe.

Kao Sto vidimo na primjeru slike 5. ova narudzbenica od strane poduzeca Kamgrad
napravijena je na temelju prethodno navedenog primjer ponude dobavljaca
PONEDJELJAK (slika 4.). Podatci poduzec¢a Kamgrad d.o.0. koje narucuje navedeni
su na vrhu desne strane, dok su podatci dobavljaéa PONEDJELJAK d.o.o. navedeni
na vrhu lijeve strane dokumenta. Svaka narudzba obavezno sadrzi svoj broj, kako bi
se lakSe mogla pratit kroz nabavni proces. U ovom slu€aju broj naruzbe je 5545-2021.
Iz prikazanog vidimo da je naveden datum izrade (koji je prema narudzbenici
17.09.2021.), rok isporuke (koji je prema narudzZbenici 24.09.2021.), nacin otpreme

(koji je prema narudzbenici FCO kupac), odgoda plac¢anja (koja je prema narudZbenici

42 Ferigak, V. (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2., aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, str. 478
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60 dana), valuta plaé¢anja (koja je prema narudzbenici HRK), radni nalog te nacin
pla¢anja (koji je prema narudzbenici (01HUB1) to su sve vrlo bithe informacije za
navesti kod izrade narudzbe. Nakon toga slijedi vrsta proizvoda(koji su prema upitu 3
vrste kutija za knauf te priklju€ak za stalni spoj, koli¢ina, cijena (koja je u ovom sluéaju
sakrivena zbog internih informacija) te rabat. Navedeno je prema kojoj ponudi je
narudzba napravljena, te kontakt osoba sa skladista. Naposljetku se potpisuje

ovlastena osoba odnosno djelatnik odjela nabave koji je sastavio narudzbu.

EF0] #kamgrad

11610 Kamgrad d.o.0., za gradevinarstvo i trgovinu
:3:35:’:’2(,: N J. Lonéara 1h, 10020 Zagreb
10000 ZAGREB ZAGREB, REPUBLIKA HRVATSKA
Tal: 01 3430 419, 01 3430 485, 01 3430 421

REPUBLIKA HRVATSKA

QI8 ; 02124266079 MBS: 080178480

VAT (D : 89931241543

NARUDZBA NA - 5545/ 2021

Datum izrade 17.09.2021 Rok isporuke . 24,09.2021 Natin otpreme FCO Kupac
Dana odgode placanja : 60 Radni nalog . 072020 Valuta : HRK
Nadin plecanjs ' 01 HUB 1
RBT1  RBT2 lznoa Neto Nab,
Ry Artiki M) KokBina Cliene % % RAT lieng wipdnost
1 212083 KUTLIA KNAUF 4 M kom 10 0.00

N|-47-072020/2021

2 85T KUTIJA KNAUF 7M PABBIM7 kom 10 0.0
Nt-47.072020/2021

3 317492 KUTIJA KNAUF HWADES DUB.  kam 100 u60
NI-47-07202062021
4 325915 PRIKLJUCAK EK ZA STALNI Nom 2 0,00

SEOJSP 111
NL47.07202072021

Uirupna nabavne vrijadnost:

Napomena: Narudzba prema ponudi 308/01

Pantet: DAP skladidte Kamgrad, Kovinska 9d, 2agreb
Kontekt na skiadittu:
Tomislav Ljubi¢ 091 3430 340
Gabnjel 8Benc 099 3430 112
Roba za graditiste IM|
Oviagtena osoba

EVICA SUSNJAR FISTA

M.P,

U OTPREMNI DOKUMEN T DBAVEZNO UPISATI BROJ NASE NARUD2BENICE. OBAVEZNO DOSTAVITI CERTIFIKAT KOD ISPURLKE NARUCENOG
MATERIIALA. OVA NARUD2BA JE 1ZDANA PUTEM RACUNALA TE JE PRAVOVALJANA BEZ 21GA 1 POTPISA

Ukohxa robu preuzimemo na vadenm skiadiiu, moirm vas da na velem alp uz potpis pi Z vakkumn DANIM: sloviing ispudete tme |
prazime owiDe angs je preusela robu | updketo /ozin Brof GAOLIE BKEZINCE - u Netrernm nedeiro s u moguénoat prznal IBporLky r) vad 1eéun

Valuty plataniy réuna, radunsma od oavengs 1auns, U2 dwel da nam & oravivamena dostivien

Slika 5. Primjer narudzbenice Kamgrad poduzeéa

Izvor: interni dokument poduzeéa
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4.7. Elektronicka nabava

Prema FeriSaku, elektroni¢ka nabava je nastavak primjene kompjutora u optimiranju
procesa internog poslovanja poduzeéa i elektronicke razmjene podataka s
dobavljaéima. Elektroni¢ka trgovina (engl. Electronic commerce, skraéenica: E-
Commerce) je opcéi naziv za sve poslovne transakcije to se u razmjeni roba u cijelosti
ili djelomiéno odvijaju elektroni¢kim putem koriStenjem interneta i/ili viastitih sustava za

obradu podataka povezanih mrezom za elektronicki prijenos podataka.
Razlikuju se razni oblici elektronic¢ke trgovine, a prema sudionicima razlikujemo.

= Qdnosi transakcija izmedu poduzeca (engl. Business to business,
skraéenica: B2B)

* Trgovina izmedu poduzeca i potroSada (engl. Business to consumer,
skrac¢enica: B2C)

* Trgovina izmedu poduzeca i javih institucija (engl. Business to government,

skracenica: B2G)*3
Postoje razni oblici elektroniéke nabave, no prema sudionicima ih raziikujemo:

= Jedan dobavlja€, mnogi kupci
Ovo je prodajno orijentiran nastup. Dobavljaé postavija katalog na web kaji je
namijenjen B2B trZistu, te zatim B2B trziSte putem poduzeéa obavlja poslove

nabavljanja, prodaje robe, slanje i primanje racuna i proces pla¢anja racuna.

* Mnogi dobavljadi, jedan kupac
Ovo je kupovno orijentiran nastup. Kupac na web postavija potrebu za

materijalima i traZi ponude drugih poduzeca putem svoje e-trzista/e-burze.

= ViSe dobavlja¢a i viSe kupaca
Ovo se odnosi na online cjenkanje i pregovaranje. E-trZista su mjesta na kojem
razna poduzeca javno nude robu i usluge po dinamiénim cijenama. (cijene se

konstantno mijenjaju prema ponudi i potrazniji).

43 Ferigak, V., (2006.) Nabava: politika, strategija, organizacija, management, 2. aktualizirano i
dopunjeno izdanje, Zagreb, str. 494
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U cilju povecéanja produktivnosti poslovanja i kod sniZavanja transakcijskih troskova,
primjena interneta moze biti vrio u€inkovita kod sljedeéih nabavnih procedura: trazenje
i odabir dobavljaa, izdavanje narudzZbi i placanje, nadzor i kontrola nad tijekom
procesa te objedinjavanje viSe manjih procesa nabave u vece cjeline kako bi se

povecala uéinkovitost nabavljanja.
Prema tome, upotrebom interneta u svrhu nabave bitna su sljedeca tri procesa: 44

1. Elektroni€ko istraZivanje izvora nabave ( engl. E-sourcing)
= internetske traZilice,

= online baze podataka

2. E-nabava u uZzem smislu ( engl. E-procurement)
» e-katalog,

u  e-frziSte

3. E- plaéanje (engl. E-payment)
= internetsko bankarstvo,

= e-hovac

Elektroni¢ku nabavu mozemo definirati u Sirem i u uZzem smislu;

1. Elektroni€ka nabava u uZzem smislu
» podrazumijeva usmjerenost na transakcijske procese, odnosno na
realizaciju nabavnog posla. Internetski alati i usluge koje se koriste u ovu
svrhu su: elektronicki katalozi i elektroni¢ka trzisSta. Elektronicko placanje
orijentirano na zavr$nu fazu nabavnog procesa, odnosno na financijski tijek
izmedu dobavljada i kupca, tada se razmatra uporaba internetskog

bankarstva i elektroni¢kog novca u nabavnom procesu.

4 Knezevi¢, B., Knego, N., (2009.) Pojavni oblici i znagaj elektronitke nabave, u: Segetlija, Z., Kari¢,
M., Poslovna logistka u suvremenom menadZmentu, Osijek, str. 218 Dostupno na:
https://www.bib.irb.hr/441427
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2. Elektroni¢ka nabava u Sirem smislu
= podrazumijeva uporabu digitalnih odnosno internetskih alata u svrhu
istraZivanja trZiSta nabave, zaklju¢ka i realizacije nabavnog posla, te

placanja nabavljene robe ili usluge.*®

U nastavku su prikazane tablice s prednostima i nedostatcima elektronicke nabave.

PREDNOSTI
KUPCI DOBAVLJACI
= Vediizbor roba i usluga * Ubrzava se proces nabavog ciklusa,
= Transparenthost cijena, = Uklanjaju se administrativhe pogreske
= Lak pristup informacijama o te se povecava se produktivnost,
proizvodu, * Racionalizacija procesa e-lanca
» Globalna dostupnost preizvoda, opskrbe,
= BrZi odaziv ponudaéa. * ProSirenje trzista,

= Bolja kontrola nad budZetom,

= Bolje upravljanje informacijama,

» Unaprijedenje odnosa s dobavljadima.
* Transparentan selekcijski proces.

Tablica 2. Prednosti elektronicke nabave za kupce i dobavljace

lzvor: http://www.infotrend.hr/clanak/2016/7/prednosti-e-nabave,88, 1249.html (preuzeto: 28.09.2021.)

4 Knezevi¢, B., Knego, N., (2009.) Pojavni oblici i znagaj elektroniéke nabave, u: Segetlija, Z., Karig,
M., Poslovna logistka u suvremenom menadZmentu, Osijek, str. 221 Dostupno na:
https://www.bib.irb.hr/441427
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NEDOSTATCI

KUPCI

DOBAVLJACI

Sto je dobavljaé geografski
udaljeniji, to je nada sigurnost u

kvalitetu i rok isporuke manja.

NaruSavanje konkurentnosti (rat
cijenama),

Mogucénost korupcije,

Manja kvaliteta usluga i roba za isti
novac,

Negativan utjecaj na rast i razvoj,
Smanjenje ucinkovitosti uprave
oteZava uvodenije,

Poveéavanje troSkova poslovanja
(skupo odrzavanje sustava),
Uprava trazi dokumente iskljucivo

u fizickom obliku,

Tablica 3. Nedostatci elektroni¢ke nabave za kupce i dobavljace

Izvor: https://d1watxts1xzle7.cloudfront.net/33041547/Amazon-e_procurement-with-cover-page-
v2.pdf?Expires=1632896097&Signature=bzNOvENgfBEMJH TckUuliVPAeKMzEZ282LaXLPk5abTnio6

~EVh3bwO0ztt22zM6ysIMJASxQeifviLR 18 TmfwJct6AbWozXaoR2kH1KOKDBEtNI3aNtBdTaDQY2BI
3-drFa4plPhOujl9raXP-OTHbd3InBC5WDBspWnQmLSmC8nA~zM-

pCSeNO2xOCVLtp0sd4zArUw~~Yo0Bkj~00TiRJI1nhszCWMcjumSIQoHISJPXABJAK3ZXJ2CBN2KOx

wakfiWQVvHmYaofib1NvLR86ejWZgg8sj3cP18HTh92Ib-
OERfCRIO1~j6Xet79B75dE7GxKYIPmeOdF86k50Bg__ &Key-Pair-ld=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA

(preuzeto 28.09.2021.)
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5. POSLOVNI POSTUPCI ODJELA NABAVE U PODUZECU
KAMGRAD D.O.0O.

Sukladno odredbama pravilnika o nabavi roba, ugovaranju usluga i ustupanju radova,
procedurom o postupku i nacinu nabave roba, ugovaranja i izvodenja radova definiraju

se postupci, obveze i odgovornosti sudionika u procesu nabave i to:

- Nacin podnosenja zahtjeva od strane dobavljaa organizacijskih jedinica
Kamgrad d.o.0.,

- Realizacija zahtjeva,

- Ugovaranje usluga i ustupanje radova,

- Primopredaja nabavljene robe,

- Primopredaja realiziranih usluga i izvedenih radova,

- Nacin obrade financijske dokumentacije.
5.1. Opis postupka zakljucivanja ugovora o nabavi

Prema internim dokumentima“*® poduzeé¢a Kamgrad d.o.o. postupak zaklju¢avanja
ugovora o nabavi je sljedeé¢i. Komisija u postupku odabira ponuda na sastanku
sacinjava zapisnik u obliku komparativne tablice s prijedlogom o odabiru najpovoljnije
ponude, koji zatim potpisuju svi €lanovi komisije. Potpisana komparativha tablica
sastavni je dio dokumentacije postupka nabave i odlaZe se kao prilog Ugovora o

nabauvi.

Temeljem odabira i prihva¢anja najpovoljnije ponude drustvo sa ponuditeljima
zaklju¢uje ugovore koji su temelj za realizaciju nabave roba, usluga ili ustupanja radova
tijekom ugovorenog razdoblja. Ugovorima se definiraju standardi, rokovi, dinamika,
kvaliteta i drugi parametri bitni za pravovremenu i kvalitetnu realizaciju nabave roba i
izvr$enju usluga i radova. Rok zaklju€enja ugovora ovisan je o strateSkim interesima

drustva te o vrijednosti i vrste ugovorene nabave. Za nabavu roba, usluge ili ustupljanje

48 |zvor: interni dokument poduzedéa
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radova koji imaju jednokratni, odnosno povremeni karakter narugitelj sa ponuditeljem

zaklju€uje ugovore na konkretnu nabavu, uslugu odnosno izvodenje radova.

Kod ugovora koji se zaklju€uju dugorono obavezan je postupak revidiranja svake
godine. Kod ugovora zaklju¢enih dugoroéno obavezna je klauzura o jednostranom
raskidanju ugovora od strane narucitelja u slu¢aju nepostivanja ugovorenih klauzula ili
bitnih poremecaja na trzistu koji mogu imati povoljniji u€inak za narugitelja. Kod svih
zaklju¢enih ugovora obavezno je u ugovor ugraditi ugovorne kazne za kasnjenje ili
neizvr§avanje ugovora te kvalitetu isporu¢enih roba i usluga, kao zastitnu kiauzulu.
Kod narudzbi kod kojih je predvideno avansno plaéanje obavezno je prikupljanje
instrumenata osiguranja u 100% iznosu ugovorenog avanska. Pod instrumentom
osiguranja smatra se garancija poslovne banke ili zaduZnica. Ugovore u ime narucitelja
sukladno aktiva drustva i odredbama pravilnika potpisuje uz prethodnu suglasnosti u
obliku supotpisa pravnika drustva i direktora financija i administracija i predsjednika
komisije za vrednovanje ponuda i odabir dobavljata za predmetni postupak nabave.
Ukoliko ponuditelj &ija je ponuda prihvacena ne potpiSe ugovor o nabavi u roku od 8
dana, ovlastene osobe narucitelja koje su provodile postupak mogu odabrati drugu

izmedu ostalih vazecih ponuda.
5.2. Opis postupka nabave sirovine i materijala

Prema internoj dokumentaciji poduzeéa Kamgrad d.o.o., postupak nabave sirovine i
materijala se odvija na sljedeéi nadin. Sluzba gradenja kao korisnik nuzan je dostaviti
odjelu nabave potrebnu dokumentaciju kako bi se pokrenula realizacija nabavnog
procesa. Ta dokumentacija je u ovom sluéaju zahtjevnica uz koju je potrebno preloZiti

terminski plan gradenja i normirani ugovoreni troSkovnik radova.

Voditelj projekta po zaklju¢enju ugovora o gradnji dostavlja rukovoditelju odjela nabave
presliku terminskog plana gradenja i ugovorenog tro$kovnika kao prilog za sve buduce
narudzbe sirovine i materijala za predmetno gradiliSte. Voditelj gradilista jednom tjedno
dostavlja rukovoditelju odjela nabave zahtjevnicu za nabavu sirovine i materijala za
gradiliste s naznakom potreba po danima i naznakom stavke ugovorenog troskovnika
na koje se potrebe odnose. Obrazac zahtjevnice potpuno je definiran i implementiran

u informacijskom sustavu drustva. Zahtjevnica se dostavlja u elektronickom (putem
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informati¢kog sustava Drustva ili e-poste) ili u pisanom oblike (faks ili dostava).
Rukovoditelj odjela nabave organizira provodenje nabave sukladno ukupnim
potrebama zahtjevnica. Ako su koli¢ina i nabavna cijena naru€ene robe manja ili
jednaka kalkuliranih koli¢ina i cijena, nabava se provodi uz pisano odobrenje direktora
sektora gradenje. Odmah po odabiru dobavlja¢a i ugovaranju nabave, sluzba podrska
gradenju informira voditelja gradilista o uvjetima (prijevoz, istovar) i rokovima isporuke
te narucenim koli¢inama po dobavljac¢ima. Voditelj gradiliSta u postupku preuzimanja
ovjerava isporuku u skladu s narudZzbom (vrsta i koli¢ina roba). Rukovoditelj odjela
nabave autorizira racune i provjerava stavke rac¢una s obzirom na ugovor ili ponudu
dobavlja¢a. U poslovnom podruéju odjela nabave, rukovoditelj u sklopu provodenja
politike racionalnog poslovanja predlaze dugoroéno ugovaranje nabave robe i
materijala gdje god je to ekonomski i tehnoloSko opravdano, provodi natjeCajni
postupak i priprema prijedlog odluka uprave o odabiru dobavljaa i zaklju€enju
dugoroénog ugovora. Po odluci uprave rukovoditelj odjela nabave provodi postupak

ugovaranja nabave.
5.3. Opis postupka nabave smjestaja i prehrane radnika gradiliSta

Prema internoj dokumentaciji poduze¢a Kamgrad d.o.o., postupak nabave smjestaja i
prehrane radnika gradili§ta se odvija na sljedeéi nacin. Sluzba gradenja kao Kkorisnik
nuzan je dostaviti odjelu nabave potrebnu dokumentaciju kako bi se pokrenula
realizacija nabavnog procesa. Ta dokumentacija je u ovom slu€aju zahtjev i terminski

plan gradenja.

Voditelj projekta odmah po izradi terminskog plana gradenja za zaklju&eni ugovor o
gradnji dostavija odjelu nabave zahtjev za ugovaranjem smjestaja i prehrane radnika
za predviden broj radnika i trajanje gradenja uz naznaku eventualnih ugovorenih
obveza prema investitoru ili drugim poslovnim partnerima na podrué€ju gradilista, a u
svezi koristenja njihovih kapaciteta. Rukovoditelj odjela nabave organizira prikupljanje
i analizu ponuda te izradu odabira dobavljada koji dostavija komisiji za vrednovanje
ponuda i odabira dobavlja¢a. Po odluci komisije rukovoditelj odjel nabave realizira

ugovaranje usluga i o tome izvjescéuje voditelja gradilista. Voditelj gradiliSta provodi

4T 1zvor: interni dokument poduzeca
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prijave i odjave radnika i ovjerava koli¢ine (broj noéenja i obroka) na radunu davatelja
usluge. Rukovoditelj odjela nabave autorizira raune i provjerava jediniéne cijene

sukladno ugovoru s davanje usluge.

5.4. Opis postupka nabave opreme i strojeva koji se sluze za

izvodenje radova

Prema internoj dokumentaciji poduzeéa Kamgrad d.o.0., postupak nabave opreme i
strojeva koji se sluze za izvodenje radova se odvija na sljededéi nacin. Sluzba gradenja
kao korisnik nuzan je dostaviti odjelu nabave potrebnu dokumentaciju kako bi se
pokrenula realizacija nabavnog procesa. Ta dokumentacija je u ovom slucaju
zahtjevnica uz koju je potrebno preloziti dokumentaciju ovisno o tome da li je ulaganje

planiralo ili ne.

a. Nabava sukladna usvojenim planom

Dodatna dokumentacija: izvadak iz plana i suglasnost direktora sektora
financije, pravni, kadrovski i op¢i poslovi za terminski plan izdataka

Voditelj odjela mehanizacija ispostavlja rukovoditelju odjela nabave zahtjevnicu
za nabavu i/ili stroja s preciznom specifikacijom tehnickih karakteristika i
izvadak iz usvojenog plana. Rukovoditelj odjela nabave zatim organizira
prikupljanje i analizu ponuda te izradu prijedioga odabira dobavljac¢a koji se
dostavlja komisiji na vrednovanje. Po odiuci komisije rukovoditelj odjela nabave
realizira nabavu uz prethodnu pismenu suglasnost direktora sektora financija,
pravi, kadrovski i opéu posiovi za terminski plan izdataka. Voditelj odjela
mehanizacije i vozni park u postupku preuzimanja opreme ovjerava isporuku u
skladu s narudZbom. Rukovoditelj odjela nabave autorizira ra€une i provjerava

stavke racuna s obzirom na ugovor/ponudu dobavljaca.

b. Neplanirana nabava
Dodatna dokumentacija: studija vaznosti ili isplativosti kao osnova za izradu
prijedloga odluke uprave
Voditelj odjela mehanizacije ispostavlja rukovoditelju odjela nabave zahtjevnicu
za nabavu opreme i/ili stroja s preciznom specifikacijom tehni€kih karakteristika

i studiju isplativosti nabave predmetne opreme (ocjena troska dotrajale opreme
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ili usporedbu cijena opreme za najam u odnosu na vlastitu opremu za nabavu
zbog povecanih potreba za kapacitetima). Rukovoditelj odjela nabave zatim
organizira prikupljanje i analizu ponuda te izradu prijedloga odabira dobavljaca
koji se dostavlja komisiji na vrednovanje. Po odluci komisije rukovoditelj odjela
nabave priprema prijedlog odluke uprave o nabavi predmetne opreme od
odabranih dobavlja¢a uz ranije dostavljenu studiju isplativosti. Po pozitivhoj
odluci rukovoditelj odjela nabave realizira nabavu. Voditelj mehanizacije i vozni
park zatim u postupku preuzimanja robe ovjerava isporuku u skladu s
narudzbom. Rukovoditelj odjela nabave autorizira raune i provjerava stavke

raéuna s obzirom na ugovor/ponudu dobavljaca.
5.5. Opis postupka nabave automobila

Prema internoj dokumentaciji poduze¢a Kamgrad d.o.0., postupak nabave automobila
se odvija na sljedeéi nacin. Organizacijska jedinica drustva kao korisnik nuzan je
dostaviti odjelu nabave potrebnu dokumentaciju kako bi se pokrenula realizacija
nabavnog procesa. Ta dokumentacija je u ovom slu€aju pravilnik o koristenju
sredstava drustva, standardi vozila (opreme) po radnim mjestima i zahtjev za dodjelom

za koristenje

Po provjeri opravdanosti zahtjeva (sukladno normativnim aktima drustva) i ocjeni
nemogucnosti zadovoljenja zahtjeva ranije nabavljenim resursima, referent odjela
nabave provodi natjecajni postupak sukladno opéem opisu poslovnog postupka

nabave.
5.6. Opis postupka nabave radne i zastitne odjece i opreme

Prema internoj dokumentaciji poduze¢a Kamgrad d.o.o., postupak nabave radne i
zastitne odjece i opreme se odvija na sljedeci nacin. Zastita na radu kao korisnik nuzan
je dostaviti odjelu nabave potrebnu dokumentaciju kako bi se pokrenula realizacija

nabavnog procesa. Ta dokumentacija je u ovom sluéaju zahtjev.

Voditelj odjela zastite na radu sukladno potrebama za rasporedivanjem zastitne odjece

i opreme dostavlja odjelu nabave zahtjev za nabavu. Rukovoditelj odjela nabave
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organizira prikupljanje i analizu ponuda te izradu prijedloga odabira dobavljaca koji se
dostavija komisiji za vrednovanje. Po odluci komisije rukovoditelj odjela nabave
realizira nabavu i o tome izvjeSéuje voditelja odjela zastite na radu. Voditelj odjela
zaStite na radu zatim na rad preuzima nabavljenu odjec¢u i opremu i provodi postupke
upravljanja predmetnom robom sukladno pravilniku o gospodarenju sredstvima
Drustva. Rukovoditelj odjela nabave autorizira raune i provjerava jedini¢ne cijene

sukladno ugovoru s davateljem usluge.*®

8 |zvor: interni dokumenti poduzeéa

44



6. POTESKOCE USLIJED PANDEMIJE COVID-19

Prilikom odradivanja praktiéne nastave u odjelu nabave, odraden je intervju sa

zaposlenikom odjela nabave.*

1. Kako je utjecala pandemija Covida-19 na proizvodnju i ispostavu materijala?
* Problema nije bilo s dobavljadima niti njihovim zalihama robe i materijala iz
razloga $to pogoni nisu prestali s proizvodnjom, ve¢ je problem nastao s

prijevozom robe do gradilista ili skladista. — E.S.F.

2. U kojem smislu je nastao problem s prijevozom? Mislite na zatvaranje granica
zemalja?

= Zatvaranje granice nije bio problem, vec¢ tko i na koji nacin ¢e se materijal

transportirat do mjesta gradiliSta ili skladista. Cijena prijevoza avionom je

naglo skocila iz razloga sto se nije putovalo zbog zabrana te se zatim trebalo

snaci s alternativom zbog isplativosti posiovanja. Poduzece Kamgrad je to u

ovom sluéaju napravilo prvobitno s cestovno kontejnerskim prijevozom te

nakon toga i brodskim prijevozom. — E.S F.

3. Kakvo je bilo stanje sa zalihama? Da li je bilo potrebno prijeéi na alternativne
materijale?

= Posljedice se osjecaju tek sada nakon $to su se zalihe istopile pa je manjak

i zaostatak s isporukom odredenih materijala na trZistu gradevine. Sto se

tice alternativnih materijala, nije bilo potrebno prijeci na njih kako su tada jo3

materijali bili dostupni. Svako mijenjanje vrste materijala potrebno je odobriti

od strane investitora te navesti u ugovoru o nabavi, u ovom slu€aju takvih

problema nismo imali te investitori nisu zamjerili dobavljaima koji su kasnili

s isporukom zbog novonastalih mjera. - E.S.F.

49 Interviju sa zaposlenikom (E.S.F.) adjela nabave poduzeéa Kamgrad d.o.o.
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7. ZAKLJUCAK

Operativni dio nabave koji je u ovom zavrSnom radu objasnjen na primjeru poduzeéa
Kamgrad d.o.o. zapoéinje zahtievom za nabavu u onom trenutku kada je utvrden
manjak materijala, te zatim slijedi upit poduzeéa prema dobavijacu da dostavi ponudu
s informacijama o potrebnim materijalima. Nakon toga dobavlja¢ Salje ponudu s
navedenim materijalnima te ako je potrebno vode se pregovori oko cijene (ili nekog
drugog elementa). Ako nije potrebno pregovaranje i sve u ponudi odgovara uvjetima
navedenim u upitu, sklapa se ugovor te poduzece izraduje narudZbenicu za potreban

materijal.

Kao sto je prethodno spomenuto Kamgrad d.o.o. je poduzeée specijalizirano za
visokogradnju koje se razvilo, pocevsi od obrta, do trenutno jednog od najveéih
hrvatskih gradevinskih poduzeca. Prilikom odrade struéne prakse u odjelu nabave
osobno sam prisustvovala u nabavnom procesu poduze¢a Kamgrad d.o.0., te s time
mogu potvrditi da sustav nabave funkcionira izrazito ucinkovito. Operativni proces
nabave se odvija bez prevelikih smetnji te se redovito unaprieduje i modernizira
sukladno trendovima (na primjer: e-nabava). Nadalje, poduzeée je nedavno uvelo
sustav e-racuna, Sto uvelike olaksava, ubrzava i povecava efikasnost cijelog procesa.
Jedina smetnja koji se odvija u nabavnhom procesu su dobavljaci koji nisu u sustavu e-
racuna. Na primjer: dobavljadu se ne isplati plaéati pristojbu Fini kako bi imao pristup
e-racunu s obzirom da u cijeloj godini ima tek nekoliko narudzba. Dakle, mozemo redi
da takvi dobavljagi uzrokuju smetnju iz razloga sto se njihov racun za naplatu narudzbe
poduzecéa Salje putem poste te se time smanjuje efikasnost i brzina procesa nabave.
S druge strane, Kamgrad poduzeée uvelike postuje svakog, i najmanjeg, dobavljaca
te ne traZi od njih da se dovode u nepotreban troSak, no kao poduzeée koje si ne moze
dopustiti velike propuste u smislu produktivnosti, nastoji svesti broj takvih dobavljaca

na minimum.
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