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Sazetak

Za svako uspjedno poslovanje poZeljno je jasno i precizno definirati postupak provodenja
svega onog $Sto organizacija radi, tj. poslovnih procesa. Za izvodenje poslovnih procesa
podaci su neophodni ili bolje re€eno izvodenje poslovnih procesa temelji se na koristenju
podataka. Skup svih poslovnih procesa €ini poslovni sustav. Kako bi se ostvarila bolja
strukturiranost poslovnih procesa, poslovni sustavi dijele se na podsustave unutar kojih se
nalaze medusobno povezani procesi. Tako na primjer kod proizvodne organizacije imamo
podsustav nabave koji se sastoji od poslovnih procesa usmjerenih na opskrbu proizvodnje
potrebnim repromaterijalom od dobavlja¢a i pri izvodenju tih procesa koriste se razni podaci,
kao npr. upiti, ponude, narudzbe. Sluzeci se informacijama o nabavi unutar PIK-a Vrbovec
koje sam dobio komunikacijom s njima, u radu sam prikazao dosta precizan postupak
nabave u PIK-u, koristeéi se modelima procesa i podataka, koji opéenito omogucuju bolje

razumijevanje i pojednostavljen prikaz poslovnih procesa i podataka.

Kljuéne rije€i: podaci, poslovni procesi, poslovni sustav, nabava, model procesa, model

podataka
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1. Uvod

Ne postoji poslovna organizacija koja moZze uspjeSno poslovati bez kupca/korisnika.
Oni su ti koji kupnjom nekog proizvoda ili usluge organizaciji donose prihode. Ukoliko nema
prodaje, sve ostale aktivnosti koje organizacija provodi gube svoj smisao i samo stvaraju
troSak. | bas zbog toga je iznimno vazno da sve aktivnosti poslovne organizacije omoguce ¢im

vece zadovoljstvo kupca/korisnika proizvodom/uslugom.

Ako uzmemo primjer fakulteta, da bi studenti bili $to zadovoljniji fakultetom, tj. uslugom
koju pruza, potrebno je omoguéiti im potrebno znanje koje ¢e modéi primijeniti u stvarnom
svijetu, osposobiti ih za trziSte rada, a za mogucnost pruzanja te usluge potrebno je mnogo
toga napraviti, od utvrdivanja kolegija, do odabira/pronalaska profesora, pa do organiziranja
dvorana za predavanje/seminare/laboratorijske vijezbe, same opskrbe potrebnim resursima
(laptopi, stolovi, stolice, projektori,...) i mnogo&ega drugog. Uzmimo za primjer i organizaciju
koja se bavi proizvodnjom stolova, stolica i sl. Da bi kupce tih proizvoda koje proizvodi u€inila
zadovoljnim bitno je da ih isporuci u odredeno vrijeme, da ti proizvodi budu kvalitetni i u skladu
sa zahtjevima kupaca. Iza toga stoji isto tako dosta aktivnosti, kao npr. opskrba potrebnim
sirovinama i materijalima koiji ¢e se koristiti u proizvodnji, opskrba alatima i strojevima koji ¢e
se koristiti za proizvodnju, zatim organizacija proizvodnje, skladiStenje proizvoda, distribucija

proizvoda i sl..

Mozemo se sloziti s tim da je upravo zbog hrpe aktivnosti koje se provode u organizaciji
dosta bitno da se one provode na jedan standardiziran nacin, tako da se zna §to, tko, kada,
gdje, kako i zasto radi. Sve te aktivnosti pozeljno je dobro definirati i povezati u jednu smislenu,
logi¢ku cjelinu koja ¢e omoguciti ostvarenje sto boljih poslovnih rezultata. A viSe o tome mozete

procitat u cjelini Podatkom do informacijskog sustava.

Svaki sustav skup je odredenog broja podsustava. Tako je u svakoj organizaciji
neophodan i podsustav nabave. U primjerima koje sam naveo iznad spomenuo sam i aktivnost
opskrbe onim $to je organizaciji potrebno. | svaki put kad poslovna organizacija nesto kupuje,
bilo za potrebe proizvodnje, za potrebe pruzanja usluge ili nesto trece, ona u biti provodi proces
nabave. U cjelini Poslovni proces nabave mozete se malo detaljnije upoznat s tim procesom i

aktivnostima koje se unutar nje odvijaju.

Nakon toga slijedi glavni, a ujedno i prakti¢ni dio rada, a to je cjelina pod nazivom
Modeli procesa i podataka — nabava PIK Vrbovec. Koristeci primjer PIK-a opisani su procesi
koji se odvijaju u nabavi PIK-a i podaci koji se koriste pri obavljanju tih procesa, te su prikazani
na pojednostavljen nacin kroz grafi¢ki prikaz procesa i podataka (model procesa i model

podataka).



2. Metode | tehnike rada

Rad je temeljen na dobro proucenoj literaturi s Google Scholar-a, portala Hréak, portala
Dabar i dostupnih materijala onih kolegija koje sam pohadao na fakultetu. U pocetku se
pojasnjavaju glavni pojmovi, opisuje njihova povezanost i smislenost, a nakon tog slijedi
primjena toga u praksi na konkretnom primjeru proizvodne organizacije, koristeci se izvorima

koje posjeduje web stranica tog poduzeéa i informacija koje su mi udijelili.



3. Podatkom do informacijskog sustava

U danasnjem poslovnom svijetu sve je viSe organizacija koje su prepoznale vaznost
dobro osmisljenog i strukturiranog nacina poslovanja. Zna se tko je zaduzen za koji posao, na
koji nagin ga obavlja, sto, kome i kada Salje, sami poslovi se obavljaju brze, tj. manje je praznog
hoda i sl. pa je samim time posao koji se obavlja kvalitetniji, a interesne skupine, medu kojima
i potrosaci, su zadovoljniji. One organizacije koje ne pridaju vaznost definiranju i unapredenju
procesa, dolaze u opasnost izgubiti dio trzidta, i samim time ostvarivati manje prihoda te
povecati vjerojatnost skorog prestanka poslovanja, a razlog tomu je $to ¢e potroSaci uvidjeti
razne konkurentske prednosti koje velikim dijelom proizlaze upravo iz jasnog definiranja i

redovitog unapredenja poslovnih procesa, a ponekad i cijelog poslovnog sustava.

3.1. Podaci u poslovnom svijetu

Kud god da se osvrnemo oko sebe svuda oko nas nalaze se svakakvi podaci. Ova
reCenica koju Citate je podatak, isto kao Sto je podatak komentar na ovaj rad. Podatak je ispit
koji polaze$, ocjena koju dobijes, radun koji plaéa$, zvuk poziva na mobitelu. Panian, Curko,
Bosilj Vuksié, Ceri¢, Pejié Bach, Pozgaj i Varga (2010) navode kako je podatak skup znakova
zapisan na nekom mediju (papir, film, magnetski medij i sl.). Jednostavno re¢eno, koliko god

se trudili, ne mozemo pobjeci od podataka.

U skladu s tim podaci zahvacaju i poslovni svijet. Za pokretanje poslovne organizacije
potrebno je prikupiti i napisati brojne dokumente te platiti razne naknade, a dok poslovanje
krene potrebno je pratiti vanjsko okruzenje, od kupaca, dobavlja¢a, konkurencije, javnosti itd.,
komunicirati i poslovati s njima. Tako npr. prilikom prodaje proizvoda kupcu, nakon primitka
kupCevog upita, ispostavlja mu se ponuda, a ukoliko mu je ponuda zadovoljavajuca/prihvatljiva
Salje narudzbu i odredeno vrijeme €eka isporuku proizvoda uz otpremnicu i raéun nakon ¢ega
Salje potvrdu o uplati. Osim u vanjskom, podaci se koriste u unutarnjem okruzeniju, a ukljucuju
sve ono S§to se stvara i Cita unutar same organizacije, od radnih naloga kojima se obavjestava
zaposlenike o poslu koji trebaju odraditi, do obraduna placa za isplatu zaposlenicima za
obavljeni posao, do primki koje se kreiraju pri primitku robe od dobavljac¢a, izdatnica kojima se
roba sa skladiSta izdaje u proizvodnju, meduskladiSnica koje se ispostavljaju pri kretanju

proizvoda do drugog skladista itd.



Da bi podatak bio kvalitetan, treba se moci procitati i interpretirati i kad je to moguce taj
podatak zapravo postaje informacija, odnosno obavijest. Ona obavjeStava o neemu, daje
temelj za donoSenje odluka. Kvalitetne odluke se ne mogu donijet bez kvalitetnih informacija,
a da bi informacije bile kvalitetne potrebno je da budu toCne, potpune, relevantne i
pravovremene (Panian i ostali, 2010.).

Ako uzmemo za primjer reklamaciju kupca, provjera kvalitete informacije bila bi

sliedeéa:
Tablica 1: Kriteriji kvalitete informacija na primjeru reklamacije kupca
To€nost Je li proizvod dostavljen nekvalitetan?
Potpunost Je liisporu€ena koli¢ina koliko je i zahtijevana?

Da li se poslana reklamacija moze prihvatiti i u skladu s tim isporugiti zamjenski

REEvEmmeE! proizvod, smanijiti cijena ili vratiti poslani proizvod?

Pravovremenost Da li je proslo definirano vrijeme za moguénost slanja reklamacije?

(Vlastita izrada)

Ako se kombinaciji podataka i informacija doda misljenje, vjestine i iskustva stru¢njaka,
prelazi se na jo$ jednu viSu razinu gdje se ,zna“ kako ¢e se ti podaci i informacije upotrijebiti.
Znanje stvara jedan opis stanja stvari u nekom podrucju ljudskog djelovanja, a za svako to
podrucje ono djeluje zasebno stvarajuéi posebne kategorije, njihovu povezanost i ograni¢enja.
Da bi poslovne organizacije donosile §to bolje odluke u poslovaniju, bitno je da ,zavladaju® tim

podru¢jem kojim se bave, da upravljaju znanjem na $to bolji nacin. (Panian i ostali 2010.).

Kao primjer dobrog koristenog znanja mozemo uzet prognoziranje potroSnje, a uz to i
planiranje proizvodnje i nabave te upravljanje prihodima i troSkovima. Neka od pitanja na koja

bi bilo dobro znati §to bolje odgovorit na navedenom primjeru upravljanja znanjem su:

e Kako ¢e se kupci ponasati kada je cijena proizvoda visoka/niska?
e Kako ¢e ve¢a/manja kvaliteta utjecat na ponasanje kupaca?
e Kada i koliko narucivati potrebnog materijala za proizvodnju?

e Kako, kada i koliko proizvoditi?



3.2. Poslovni procesi

Kako su podaci nesto Sto prati poslovnu organizaciju kroz cijeli njen Zivotni vijek, vazno
je te podatke i koristit na pravi nacin, tako da doprinesu $to boljem ostvarenju poslovnog cilja,
da omoguce &im bolje funkcioniranje svega onog $to se unutar nje odvija. Jednostavno re¢eno
poslovni proces, kako kaZe i Brumec (2011), je sve to §to organizacija radi, ali da bi se procesi
mogli preciznije definirati, istraZivati i unapredivati te tako doprinijeti postizanju zadanih ciljeva,
potrebno je promidljati dublje o tom procesu, promatrati ga ,iznutra“. To znadi da, osim
podataka koje koristi i kreira, treba znati pojasniti zbog &ega taj proces uopce postoji, Cemu
doprinosi, tko, kako i kada provodi aktivnosti unutar njega i sl. Zbog toga je potrebno poslovni

proces definirati pomocu geneticke definicije:

,Poslovni proces je povezani skup aktivnosti i odluka, koji se izvodi na vanjski poticaj radi
ostvarenja nekog mijerljivog cilja organizacije, tro8i vrijeme i pretvara ulazne resurse u

specificne proizvode ili usluge od znacaja za kupca ili korisnika.“ (Tomici¢, 2019)

Ako bi detaljnije razradili ovu definiciju poslovnog procesa to bi izgledalo ovako:

Tablica 2: Karakteristike poslovnih procesa

povezani skup aktivnosti i Definirane aktivnosti i odluke usmjerene prema ostvarivanju zajednickih
odluka ciljeva.

izvodi se na vanjski poticaj U okr.uzenju.postop n.estq./netko s?o/tko povkrece/potlce njegovo provodenije.
U proizvodnim organizacijama to je narudzba kupca.

radi ostvarenja mjerljivog cilja Treba posto_Jatl cilj kc_)Jl je moguce |zrr_11er|_t| kako bi se provjerilo u kojoj mjeri
su ostvareni rezultati u skladu s planiranim.

trosi vrijeme Za provodenje procesa potrebno je i izdvojiti odredeno vrijeme.

pretvara ulazne resurse u Prima odredene ulaze i transformira ih u jedinstvene proizvode/usluge, $to
specificne proizvode ili usluge znaci da su pojedinaéno prepoznatljivi.

Ako organizacija nema kome isporuciti svoje proizvode/usluge, ona gubi
od znacaja za kupca ili svoju bit tako da sve aktivnosti trebaju biti usmjerene kako bi na kraju
korisnika kupac/korisnik dobio neku vrijednost, nesto Sto organizacija pruza

(proizvod/uslugu) i time zadovoljio svoju Zelju ili potrebu.

(Prema: Brumec, 2011)



Uzmimo za primjer poslovni proces ve¢ spomenute reklamacije kupca. Sami razlog
postojanja procesa rieSavanja reklamacija kupaca sluzi upravo tome da bi se kupcu omogudilo
da iskaze svoje nezadovoljstvo isporu¢enim proizvodom/uslugom zbog loSije kvalitete, kvara i
sl. ili da obavijesti o krivo isporu¢enoj koli€ini te da mu se na temelju toga ponudi zamjenski
proizvod, neke dodatne pogodnosti, smaniji cijena i sl., sve s ciliem da bi kupac bio zadovoljan.
Kao sami ulaz u ovaj proces poslovna organizacija prima reklamaciju kupca te nastoji
odredenim aktivnostima utjecati na krajnje zadovoljstvo kupca zbog svjesnosti da bez kupaca
nema prihoda. Kako bi ponudila kupcu rjeSenje koje bi mu bilo prihvatljivo potrebno je uloZziti
odredeno vrijeme u planiranje preciznog i kvalitetnog nacina rieSavanja reklamacija, tako da
se zna tko tu reklamaciju €ita, tko ju i na koji nacin obraduje, tko donosi odluke oko nacina
rieSavanja reklamacija, tko je zaduzen za komunikaciju s kupcem i na koji nain mu pristupa,

na koji nacin se ispostavlja zamjenski proizvod ili pak dodatna koli€ina itd.

MoZemo zaklju€iti kako je za provodenje kvalitetnih poslovnih procesa i njihovo
unapredenje potrebno upravijati sa Sto vide kvalitetnih (to€nih, potpunih, relevantnih i
pravovremenih) informacija. Od iznimne je vaznosti potrebno definirati koji je to glavni razlog i
motiv za provodenje tog procesa, a onda na temelju svih tih kvalitetnih informacija uskladiti
aktivnosti, zaposlenike, vrijieme tako da se $to bolje ostvari cilj. Brumec (2011) potvrduje isto
navodeci kako se ucinkovitost djelovanja organizacije mozZe povecati unapredenjem i
preustrojem poslovnih procesa. A da bi se ti procesi prikazali korisnicima kojima su potrebni
bitno je da im se prikazu na jednoznacan i razumljiv nacin, i upravo zbog toga poslovne
procese i podatke pozeljno je opisati skupom grafi¢kih simbola koji imaju jasno definirano
znacenije i pravila njihova povezivanja. Za potrebe toga koriste se modeli procesa i podataka,
koji ¢e bit pojasnjeni kroz primjer postupka nabave u cjelini Modeli procesa i modeli podataka

— nabava PIK-a.

3.3. Poslovni i informacijski (pod)sustav

Dosad smo definirali podatke kao nekakav zapis onoga Sto se dogada u stvarnosti, ali
ako taj podatak zelimo koristit bitno je da nam donosi jednu novost, obavijest, potvrdu i sl. Ako
poslovna organizacija ostane na toj razini i samo na temelju takvih informacija donosi neke
odluke i provodi razne aktivnosti, dovodi se u opasnost da donese prerano neke zakljucke koji
je mogu koStat (uspjeha). Stoga je pozeljno da te informacije na temelju kojih upravlja
poslovnim procesima budu to¢ne, potpune, relevantne i pravovremene, tako da i sami poslovni
procesi koji se provode unutar organizacije dovode do boljeg poslovanja. Prilikom provodenja
poslovnih procesa klju¢no je definirati zbog ¢ega se uopce provode i kako doprinose boljitku

organizacije.



U poslovnim organizacijama, osobito ve¢im, provodi se puno poslovnih procesa te je
zbog toga potrebno te procese nekako strukturirati u neke smislene cjeline. Skup svih tih
procesa unutar organizacije sacinjava poslovni sustav. Sustav, kakav god da je, nikad nije sam
sebi svrha, vec sluzi tome da objedini elemente od kojih se sastoji kako bi oni zajedno
doprinijeli ostvarenju zajedni¢kog cilja. Tako je i poslovni sustav skup svih elemenata iliti
podsustava koji medusobnom interakcijom nastoje ostvariti neku funkciju cjeline. (Pavlic,
Jakupovi¢ i Candrli¢, 2014; Panian i ostali, 2010)

Bez procesa sustav ne bi mogao transformirati ulaze u izlaze, stoga pri definiranju
poslovnog (pod)sustava potrebno je povezati sve te procese koji se odvijaju unutar njega, a
kako drukcije nego pomocu podataka, odnosno kvalitetnih informacija. Svaki proces unutar
poslovnog (pod)sustava ima ulogu obaviti odredenu funkciju, pretvoriti ulaze u izlaze, kao §to

je prikazano putem modela na slici ispod. (Pavli¢ i ostali, 2014)

Sustav

Slika 1: Model sustava (Prema: Pavli¢ i ostali, 2014)

Bilo koji prikaz sustava na ovakav nacin predstavlja takozvani informacijski sustav, pa
mozemo slobodno informacijski sustav definirati kao dio Sireg sustava koji sluzi transformaciji
ulaznih informacija u izlazne. (Panian i ostali, 2010) Informacijski sustav prikazuje sustav Ciji
je on dio na nacin da bude jasniji, pregledniji i jednostavniji. Osim procesa koji se odvijaju
unutar sustava pretvarajuci ulaze u izlaze, informacijski sustav omogucuje i prikaz nacina
povezanosti s okolinom sustava. U skladu sa svim tim mozemo donijet i precizniju definiciju

sustava i informacijskog sustava:

~Sustav je skup medusobno povezanih elemenata u okviru granice koja ih razdvaja od okoline,
a s okolinom je povezan ulazima i izlazima tako da se cilj sustava ostvaruje izvodenjem

procesa nad ulazima i slanjem izlaza u okolinu.” (Pavli¢ i ostali, 2014)

.informacijski je sustav uredeni skup elemenata, odnosno komponenata koje u interakciji
obavljaju funkcije prikupljanja, obrade, pohranjivanja i diseminacije (izdavanja na koriStenje)

informacija.“ (Panian i ostali, 2010)



Pogledajmo detaljnije $to se zapravo krije iza ove definicije sustava:

Tablica 3: Karakteristike poslovnog sustava

LD I I e [l Svi podsustavi unutar sustava koji suraduju kako bi ostvarili zajednicki cilj.

elemenata

(elementi) u okviru granica Tocno se zna koji se procesi provode unutar (pod)sustava, a koji se

koja ih razdvaja od okoline smatraju dijelom okoline jer postoji jasno utvrdena granica sustava.

s okolinom je povezan Odredeni podsustavi zaduzeni su za ostvarivanje komunikacije s kupcima
ulazimai izlazima (prodaja), dobavljacima (nabava) i ostalim interesnim skupinama.

cilj sustava ostvaruje se

izvodenjem procesa nad Bez procesa ulaz ostaje ulaz, stoga se na temelju onoga $to organizacija
ulazimai slanjem izlaza u prima iz okoline provodi odredeni proces koji taj ulaz transformira u izlaz.
okolinu

(Prema: Panian i ostali, 2010)

Karakteristiku da je poslovni sustav ,skup medusobno povezanih elemenata®, odnosno
podsustava jo§ nisam pojasnio kroz primjer. Ako putem modela zelimo prikazat povezanost
podsustava medusobno i s okolinom ono bi na najklasi¢nijem primjeru proizvodne organizacije

izgledalo ovako:

Dobavlja¢ Proizvodnja Kupac

Nabava Prodaja

Slika 2: Model s podsustavima (Prema: Panian i ostali, 2010)

Napominjem kako je ovo samo ugrubo primjer radi boljeg razumijevanja. Na modelu
prikazani su samo materijalni ulazi u podsustave i materijalni izlazi iz podsustava (,Sirovine i
materijal“ i ,Proizvod®), i da samo tako ostane to ne bi bilo ispravno jer nema informacijskih
ulaza i izlaza koji su inace neophodni u informacijskom sustavu. U iducoj cjelini pojasnit ¢emo
sami postupak nabave, a u cjelini nakon te putem modela detaljnije prikazati tijek procesa u
(pod)sustavu nabave i svih informacija koje se Citaju, spremaju, doraduju i Salju pri provodenju

postupka nabave, i sve to na primjeru proizvodne organizacije.



4. Poslovni proces nabave

Nije rijetkost da ode§ u prodavaonicu i ponestane kruha? Krovopokriva€ ti duze
vremena popravlja krov zbog potrebe za dodatnim crjepovima? Vedi je red korisnika usluge
frizerskog salona zbog tupih Skara? U restoranu ru€ak je manje ukusan zbog krive procjene
potrebne sirovine za kuhanje? Ovo su jedni od mnogobrojnih primjera gdje je kupac/korisnik

zapostavljen zbog toga $to je zakazala nabava.

Kao i svaki poslovni proces, nabava nije samoj sebi svrha i trenutno se moZzemo sloZiti
da je nabava u biti isto $to i kupnja, samo promatrajuci s druge strane, gdje smo mi u ulozi
kupca (preciznija definicija bit ée pojadnjena malo kasnije). Ako se ne ostvaruje nikakav prihod,
nabava samo stvara tro$ak, stoga je i potrebno da se na temelju onog $to je nabavljeno (i
proizvedeno) ostvari prodaja koja ¢e donijeti prihod. Ako se usredoto€imo samo na proizvodne
organizacije koje za potrebe proizvodnje trebaju nabavljati odreden repromaterijal, odnosno
sve ono Sto Ce se Koristiti u proizvodnji proizvoda, i sve to s krajnjim ciljem da se taj proizvod
ispostavi kupcu, ugrubo bi taj lanac poslovnih procesa (ne uklju€ujuci informacije koji ulaze u

proces i izlaze iz njega) izgledao ovako:

Nabaviti Proizvesti Prodati
repromaterijal proizvod proizvod

Slika 3: Model glavnih poslovnih procesa u proizvodnoj organizaciji (Prema: Panian i ostali,
2010)

Prvi od ova 3 poslovna procesa, odnosno poslovni proces nabave bit ¢e detaljnije

pojasnjen u ovoj cjelini, i to kroz definiciju poslovnog procesa (definirane u prethodnoj cjelini):

.Poslovni proces je povezani skup aktivnosti i odluka, koji se izvodi na vanjski poticaj radi
ostvarenja nekog mijerljivog cilja organizacije, troSi vrijeme i pretvara ulazne resurse u

specificne proizvode ili usluge od znacaja za kupca ili korisnika.“ (Tomici¢, 2019)

Kroz ovu cjelinu mozete procitat Sto nabava zapravo je, koja je njena svrha, koje ciljeve
nastoji ostvariti i zbog ¢ega je ona jedna od klju¢nih dijelova proizvodne organizacije, to je
pokrece i $to donosi, od kojih se aktivnosti sastoji te na koji su nacin te aktivnosti povezane i

kako dovode do zadovoljstva kupca/korisnika.



4.1. Definicija nabave

Svaka proizvodna organizacija nastoji ostvariti prodaju onih proizvoda koje proizvodi.
Za potrebe proizvodnje neophodne su joj razne sirovine, materijal, poluproizvodi i dijelovi koji
Ce se koristiti u proizvodniji, jednom rijecju repromaterijal, a osim toga potrebni su joj i strojevi,
alati i oprema uz pomoc kojih ¢e se proizvoditi, odnosno transformirati ulazni repromaterijal u
izlazni proizvod koji ¢e se otpremiti kupcu. Svi oni poslovi koji se odvijaju od kad proizvodna
organizacija spozna potrebu za odredenim repromaterijalom, proizvodnom opremom, kao i
kad bilo koja druga poslovna organizacija potrebuje odredenu opremu za obavljanje

poslovanja, pa sve do same isporuke, dio su procesa nabave.

Buntak i Suljagi¢ (2014) istiéu kako nabava ima zadatak osigurati raspoloZivost te

odrzavati i razvijati kapacitete dobave, a nacini kojima to ostvaruje su:

upoznavanjem kapaciteta dobave na sadasnjim trzistima

2. poticanjem dobavljata da opskrbe organizaciju Zeljenim/potrebitim proizvodima
koristeCi se marketinSkim instrumentima

3. ocjenjivanjem onih proizvoda na potencijalnim trzistima nabave koji bi mogli

unaprijediti poslovanije i/ili doprinijeti rieSenju problema organizacije

S onim $to je dosad napisano, moguce je definirati nabavu kao skup aktivnosti kojima
se poslovna organizacija opskrbljuje potrebitim predmetima nabave. Krpan, Varga i Marsanic
(2015) piSu kako je zbog poslova koji se obavljaju unutar nabave potrebno odvoijiti one poslove
koji su redoviti, odnosno pripadaju kategoriji operativnih poslova, s poslovima od strateSkog
znacaja. Nabavu u uzem smislu definiramo kao provodenje operativnih poslova u procesu
nabavljanja predmeta nabave, a nabavu u Sirem smislu kao provodenje strateskih poslova u
vezi s nabavljanjem koji nastoje utjecat na ucinke i dobit poslovne organizacije, odnosno
poslovnog sustava. Sto su bolje odradeni ti poslovi od strate$kog znaé&aja, bolje ¢e funkcionirati
svi oni operativni poslovi i bit ¢e manje operativnih problema. Drugim rije€ima, operativna
ucinkovitost neostvariva je ukoliko se ti problemi pojavljuju. Zbog toga je od iznimne vaznosti
potrebno poznavati politiku nabave, jasno definirati ciljeve nabave i strategije kojima bi se ti

ciljevi ostvarili.
Ako promatramo s aspekta ciljeva, mogli bismo i ovako definirati nabavu:

.Nabava je nabavljanje materijala ili usluga, odgovarajuce kvalitete iz odgovarajuceg izvora te
njihova pravovremena dostava na odgovarajuc¢e mjesto uz odgovarajucu cijenu.“ (Krpan i
ostali, 2015)
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4.2. Nabava u Sirem smislu — politika, ciljevi, strategija

Nabava u Sirem smislu usmjerena je na obavljanje stratesSkih zadataka kojima utjece
na ostvarenje $to boljih uinaka i dobiti poslovnog sustava. Prikaz svih zadataka nabave vidljiv

je na slici ispod.

ZADACI NABAVE U SIREM SMISLU

Slika 4: Zadaci nabave u Sirem smislu (Prema: Kruhak, 2016)

Zadatak nabave u Sirem smislu pretezito se odnosi na istrazivanje trzista nabave i
njegove moguénosti te napraviti podlogu za $to bolje koristenje tih moguénosti, kako bi se kroz
poslovne procese unutar (pod)sustava nabave ostvario pozitivan utjecaj na proizvodnu
potrosnju i prodaju. Za takve zadatke preteZzito su zaduzeni menadZeri, a ako su u tome strucni,
iskusni, odnosno ako znaju kvalitetho upravljat svojim znanjem i sposobnostima, tada
poslovnim organizacijama mogu donijeti velike uStede koje su vazne za konkurentnost na
trzistu i tako doprinijeti ostvarenju cilja. Npr. ako znaju komunicirati, pregovarati i ostvarivati
Cvrste poslovne odnose s dobavljaCima, osigurat ¢e organizaciji potrebne, a kvalitetne
predmete nabave po niZoj cijeni i tako stvoriti troSkovnu prednost. (Androi¢, 2016; Kruhak,
2016; Krpan i ostali, 2015)
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4.2.1. Politika nabave

Skup stavova i zamisli koji omoguéuju da se odrede i ucinkovito ostvare ciljevi
poslovanja Cine politiku poslovne organizacije. Ista koncepcija moze se prenijeti i na bilo koji
segment poslovanja, pa tako i na nabavu. U tom slu€aju, politiku nabave mozemo promatrat
kao sastavni dio politike poslovne organizacije koji se sastoji od skupa zamisli i stavova na
temelju kojih se odreduju ciljevi poslovanja nabave te postavlja strategija, odnosno odabiru
putovi, nacini, sredstva i mjere koje ¢e omogucit njihovo racionalno i u€inkovito ostvarenje.
Zamisli nacina realizacije politike nabave, odnosno koncepcija nabave, donosi kriterije
ponasanja rukovodstvu i osoblju nabave pri rieSavanju zadataka koji su u skladu s postavljenim
cilievima nabave i opéim stavovima kojih se pametno pridrzavat u poslovanju i radu nabave.
(Kruhak, 2016)

Neki od tih stavova prikazani su na slici ispod.

Stavovi politike nabave

Slika 5: Stavovi o djelatnosti i potrebnom ponasanju nabave (Prema: Androi¢, 2016)
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Politika nabave sastoji se od skupa podpolitika iliti instrumenata koji se odnose na
koli€inu, cijenu i kvalitetu predmeta nabave, na dobavljaée, nacin dopreme i sl., tako da u biti
spominjemo instrumente politike nabave, od kojih su najéeSée koristeni politika koli€ine,
politika kvalitete i politika zaliha, koje ¢emo i pojasnit, a postoje jo$ i politika nabavnih cijena,
politika izvora nabave i odnosa s dobavljadima, politika odnosa s javnoséu, politika
oglasavanija, politika oblikovanja proizvoda itd. Svi ti instrumenti imaju svrhu kroz raznorazne
kombinacije, odnosno kroz takozvani miks nabave, stvoriti sinergijski u¢inak koji ¢e utjecat na

ostvarivanje ciljeva nabave. (Kruhak, 2016)

Opis i svrhu politike koli€ine, politike kvalitete i politike zaliha moZzete vidjeti u

sljedecoj tablici:

Tablica 4: Opis politika nabave

Usmijerena je na ostvarivanje ekonomicnosti, odnosno ¢im veéeg smanjenja troSkova nabave,
ali je vazna i sigurnost opskrbe te je zbog toga vazno uskladiti zahtjeve sigurnosti i ekonomicnosti
i naci najpovoljniju, optimalnu koli¢inu.

Politika
kolicine

Definira podlogu za odredivanje i ostvarivanje ciljeva vezanih za vrstu i osobine predmeta
Politika nabave tako $to specificira odredene znacajke tog predmeta nabave (dimenzije, kemijski sastav,
kvalitete razna svojstva, funkcionalnost, ekoloSki sastav,...). Razina kvalitete definirana je zapravo od
strane kupca/korisnika i uvjetima primjene dobara.

Nastoji osigurati dostatnu koli¢inu zaliha za kontinuirano odvijanje procesa proizvodnje i prodaje.
Prati stanje na trziStu nabave za nabavljanje potrebnog predmeta nabave u najpovoljnijim
situacijama te s promjenom uvjeta na trziStu nabave mijenja i potrebe proizvodne potrosnje i
prodaje.

Politik Izbjegava sljede¢e poremecaje:
olitika
zaliha e prekonormne zalihe — poveéanje zaliha zbog zastoja u proizvodnji, izmjene plana

proizvodnje, vecée isporuke dobavljac¢a, manje potroSnje potroSaca

e nedostatne zalihe — isporu¢ena nedovoljna kolic¢ina repromaterijala za proizvodnju ili
isporucena prekasno ili se radi o prostorno neodgovaraju¢em pokrivanju potreba

e nekurentne zalihe — zalihe koje nemaju dovoljan koeficijent obrtaja

(Prema: Androi¢, 2016)
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4.2.2. Ciljevi i strategija nabave

Opcenito ono Sto se nastoji ostvariti kroz obavljanje odredenih aktivnosti predstavlja
cili. Da bi ostvario taj cilj potrebno je da usmijeris i povezes te aktivnosti koje obavljas, da taj
cili bude definiran precizno, jednostavno, smisleno, da taj cilj bude mjerljiv. Pri definiranju
nabave u Sirem smislu naveli smo kako je ona usmjerena prema maksimiziranju uc€inaka i
dobiti poslovnog sustava, a da to postize odredenim strateSkim aktivnostima. Podlogu za
specificiranje ciljeva i strategija nabave definirali smo politikom nabave. Iz toga moZemo izvudi
kako je glavni/opci cilj nabave maksimizacija dobiti, kako je potrebno taj cilj podijelit na vise
manijih, ali preciznih, jednostavnih, smislenih i mjerljivih ciljeva, a nacini, putovi, sredstva i

mjere kojima poslovna organizacija to ostvaruje Cine strategiju nabave.

Od nabave poslovne organizacije imaju odredena oCekivanja, kao $to je prikazano na
slici ispod.

OCEKIVANJA NABAVE

Slika 6: Oc¢ekivanja nabave (Prema: Androi¢, 2016)

Od prikazanih o€ekivanja svakako bih izdvojio vaznost svodenja investicija i gubitaka
vezanih uz zalihe na minimum jer ako se ne vodi dovoljna briga o tome mogu nastati jako
visoki troskovi, npr. ako nabava naruci preveliku koli¢inu predmeta nabave, a ne koristi ga u
procesu reprodukcije, samo gomila troSak drzanja zaliha. (Androi¢, 2016)
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Upravo zbog takvih nepotrebnih troSkova, potrebno je ne samo nastojati smanijiti troSak
nabave, vec i te troSkove usporedit s koristima koje donose, odnosno potrebno je promatrati
ih cjelovito nastojeci ostvariti i koristi za dobavljace, i za kupce/korisnike, i za drustvo u cjelini,
a sve viSe i za ekologiju. Na taj nacin doprinosi zadovoljenju opcéeg cilja maksimiziranja dobiti.
(Androic, 2016)

Jos preciznija definicija opéeg cilja nabave u suvremenoj nabavi moze se prikazati

sljiede¢om slikom:

Opéi ciljevi
nabave

Slika 7: Op¢i ciljevi nabave u suvremenoj nabavi (Prema: Le$njak, 2016)

Dakle, nabava u Sirem smislu usmjerena je na obavljanje zadataka koji su od
strateSkog znacaja za poslovni sustav, na izbor nacina, puteva, sredstva i mjera za ostvarenje
ciljeva nabave, a $to su bolje odradeni strateSki zadaci nabave, tim ¢e se bolje odvijat oni

operativni zadaci.
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4.3. Nabava u uzem smislu — aktivnosti i elementi

Nabava u uzem smislu svakodnevno obavlja poslove kojima nastoji opskrbiti poslovni
sustav pravim predmetima nabave (repromaterijalom), prave kvalitete, koli€ine i cijene, na
pravi nacin, na pravo mjesto i u pravo vrijeme. (LeSnjak, 2016) Ugrubo re¢eno ono ukljucuje
aktivnosti vezane za pripremu i kupnju, za isporuku, dopremu, prijam i skladidtenje predmeta
nabave i njihovo disponiranje u skladu sa zahtjevima kupaca/korisnika. (Kruhak, 2016)

Tijek aktivnosti unutar poslovnog procesa nabave u uzem smislu prikazan je na

sljedeéoj slici, odnosno modelu:

Primiti predmete nabave te

lzdati, prikupiti | obraditi Pratiti izvrSenje ugovora i ispitati kolicinu i kvalitetu
zahtjev za nabavu narudzbi (poslati reklamaciju po
paotrebi)
Utvrditi izvor nabave i Sklopiti ugovor o nabawi | Skladistiti
potencijaine dobavijade nabaviti predmete nabave predmete nabave
|zraditi | dostaviti upite Ocijeniti | usporeditl ponude: E— -
dobavijagima te odabirati najpovoljniju FrloEilhegns

Sastaviti posiljku i izdati
predmete nabave
korisnicima

Prikupiti i ispitati ponude Voditi pregovore s
dobavljaca dobavljactima

Slika 8: Model poslovnog procesa nabave (Prema: Kruhak, 2016)

Modelom su prikazane aktivnosti procesa nabave koji zapoc€inje izradom, prikupljanjem
i obradom zahtjeva za nabavu, a zavrSava izdavanjem predmeta nabave korisnicima. Okolina
i elementi nisu posebno prikazani u modelu, ali se iskazuju kroz nazive aktivnosti, kao to je
to npr. izraditi upite dobavlja¢ima gdje se navodi dobavija¢ koji ne ulazi u granice sustava te

je dio okoline i upit koji se smatra elementom nabave.
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Elementi nabave predstavljaju informacije unutar procesa nabave koji se Ccitaju,

spremaju, kreiraju, doraduju (potvrduju) i/ili alju, i prikazani su u tablici ispod.

Dokument koji navodi potrebu za nekim predmetom nabave, a izdaje ga odjel

) kojem je potreban.
Zahtjev za nabavu ) o L . e .
(interna narudzbenica) Osim predmeta nabave, bitni dijelovi koje sadrzi su potrebna koli¢ina, rokovi,

zadana kvaliteta (odredene osobine i ispitivanja koja treba proc), namjena (npr.
supstitut, potroSni materijal), prijedlog potencijalnog dobavlja¢a i nagin pakiranja.

Dokument kojim se od dobavlja¢a zahtjeva da dostavi ponudu ili informacije o
proizvodima/uslugama koje nudi te se provodi ispitivanje situacije na trzistu
nabave. Sluze¢i se web stranicama, online bazama podataka, katalozima
proizvoda i internim podacima poznatih dobavljaa donosi se odluka kojim
dobavljaima ¢e se poslati upit, vodeci brigu o informacijama definiranim u

Upit dobavljacu zahtjevu za nabavu, o trZi$noj ponudi, o lokaciji i nekim drugim uvjetima
dobavljac¢a.

Sastoji se od podataka vezanih za koli€inu, cijenu, kvalitetu, rokove isporuke i
ostale pogodnosti koje su organizaciji, odnosno odjelu koji je izdao zahtjev za
nabavom, bitne.

Dokument dobavljac¢a koji nudi proizvode/usluge pod odredenim uvjetima
potencijalnim kupcima/korisnicima i kojim se obvezuje izvrSiti ono Sto je
ponudeno ukoliko kupac prihvati ponudu.

Ponuda dobavljaca Poslovna organizacija prije nego prihvati ponudu ispituje da li su uvjeti u skladu
za zahtjevima iz upita i ukoliko je u mogucnosti izbora izmedu viSe ponuda
dobavlja¢a, radi usporedbu ispitujuc¢i odnos koli¢ine, kvalitete, cijene i ostalih
uvjeta nabave, a prihva¢anjem ponude sklapa ugovor.

Dokument kojim se dobavlja¢ i poslovna organizacija obvezuju na ispunjenje
razmjene predmeta nabave i novca, odnosno svega onog Sto je dogovoreno,

Ugovor o nabavi tako da prilikom obavljanja posla nabave zbjegnu nepotrebni problemi. Ujedno
sluzi kao dokaz prihvacenih obostranih prava i obveza za potrebe regulacije
njihove realizacije i ukoliko dode do spora.

Dokument, odnosno nalog kojim se od dobavljaca zahtjeva opskrba odredenim
predmetom nabave uz ranije definirane uvjete, a zahtjeva samo opis predmeta

Narudzba dobavljacu nabave, koli€inu, cijenu rok i mjesto isporuke te nacin plac¢anja. Dobra je praksa
zahtijevati od dobavljaa i potvrdu primitka narudzbe za dodatnu sigurnost
prihvacanja svih uvjeta nabave.

Dokument koji dobavlja¢ ispostavlja pri isporuci predmeta nabave na kojem je

Otpremnica dobavljaca navedeno koliko je kojeg materijala otpremio sa svog skladista.

- o Dokument koji sadrzi iznose isporuc¢enog predmeta nabave za koje dobavljac
Racdun dobavlja¢a -
zahtijeva uplatu.
Primka Dokument kojim se potvrduje primitak predmeta nabave na skladiste. Ako se
radi npr. o repromaterijalu onda se on izdaje u proizvodnju.
Ako se prilikom provjere koli¢ine i kvalitete predmeta nabave ustanovi odredeni
Reklamacija dobavljacu  problem, poslovna organizacija ima pravo ispostaviti prigovor, tj. reklamaciju u
definiranom roku uz potvrdu ukoliko je to moguce.

(Prema: Kruhak, 2016; LeSnjak, 2016)
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5. Model procesa i model podataka - nabava PIK

Vrbovec

Dosad smo se imali priliku upoznat sa nacdinom kako podaci, odnosno kvalitetne
informacije (to¢ne, potpune, relevantne i pravovremene) generiraju poslovne procese te
nacinom kojim su svi ti poslovni procesi povezani u jednom poslovnom (pod)sustavu. Pojasnili
smo i nabavu kao poslovni proces koji se sastoji od odredenih elemenata koje prima, sprema,
kreira i Salje kroz odredene operativne aktivnosti te od stratesSkih aktivnosti, tj. odluka kojima
se utjeCe na bolje funkcioniranje operativnih aktivnosti. Kroz ovu cjelinu sluzeci se primjerom
PIK-a bit ¢e pojasnjeni i simbolicki prikazani elementi podsustava nabave, odnosno model
podataka, a uz to i modelom procesa simboli¢ki prikazati sve procese kojima se mijenjaju ti

elementi.

5.1. Tko je PIK Vrbovec?

PIK Vrbovec vodeéa je mesna poslovna organizacija u Hrvatskoj, sto potvrduje i
podatak da zadovoljava gotovo 40% potreba za crvenim mesom i mesnim preradevinama od
crvenoga mesa. Ti proizvodi, osobito crveno meso koje nudi kupcima provjerene su kvalitete i
sigurnosti, §to potvrduje sustav sljedivosti koji omogucuje pracenje sirovina od njihova uzgoja,
preko prerade, proizvodnje, distribucije pa sve do polica trgovina. Usmjeruje svoje poslovanje
prema trziStu i potroSacima, prati trendove, kontinuirano ulaze u kvalitetu proizvoda, u
modernizaciju proizvodnih pogona i logisti¢kih centara, stoga nije ni zacudujuée da je iznimno
prepoznatljiv brend i trzisni lider u Hrvatskoj. Neki od znacajnijih proizvoda vrhunske kvalitete

PIK-a su: Sunke, mortadele, trajne kobasice, Piko, hrenovke i naresci. (PIK Vrbovec, bez dat.)

Nastoji §to bolje iskoristiti prednosti koje joj pruza suvremena tehnologija. U tvornici za
proizvodnju trajnih kobasica ima implementirana sva tehnoloSka dostignu¢a u proizvodniji te
se smatra najmodernija tvornicom u regiji. Super primjer kvalitetnog istrazivanja trzista,
pracenja promjena suvremenog nacina zivota i prilagodavanja svjetskim prehrambenim
trendovima koriStenjem nove vrhunske tehnologije, a onda i uvodenjem novih inovativnih
proizvoda na trziSte je pogon za narezivanje i pakiranje. Prednosti tih narezaka prvenstveno
su u ¢uvanju svjezine proizvoda, ustedi vremena potroSaca i praktiCnosti. Tako da je s punim

pravom najmoderniji pogon u ovom dijelu Europe. (PIK Vrbovec, bez dat.)
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Ispod su prikazani misija i vizija PIK-a:

“‘Misija PIK-a je stvarati, proizvoditi i isporuéivati visoko kvalitetne proizvode od svjezeg i
preradenog crvenog mesa koji ¢e predvidjeti i zadovoljiti potrebe potrosa¢a. Pritom ¢emo
graditi povjerenje potroSaca, ulagati u zaposlenike, brinuti se za njihovo zadovoljstvo kao i

zadovoljstvo druStvene zajednice i vlasnika.” (PIK Vrbovec, bez dat.)

“‘Bogatom tradicijom te najmodernijom tehnologijom, inovativnim rjeSenjima, ljudima kao
nasom najvecom snagom i prvenstveno kvalitetom proizvoda postati trziSni lider na
regionalnom trzistu, znacajan subjekt na trziStu EU te dodatno oja€ati vodecu poziciju u
Hrvatskoj.” (PIK Vrbovec, bez dat.)

Za ostvarenje misije i vizije, za ostvarenje postavljenih ciljeva te za stvaranje najjace
konkurentske prednosti na trziStu od iznimne je vaznosti imati motivirane, kvalitetne i stru¢ne
zaposlenike jer oni €ine najvecu vrijednost poslovne organizacije. PIK je to prepoznao te
redovito ulaZze u znanja, kompetencije i zadovoljstvo zaposlenika (stru¢ni seminari i
konferencije, interne edukacije unutar kompanije, team building, daljnje Skolovanje), a to se
vidi i na temelju vodece pozicije na trziStu i odlike jedne od najuspjesnijih hrvatskih poslovnih

organizacija. (PIK Vrbovec, bez dat.)

U sklopu PIK-a postoji i implementirani integrirani sustav upravljanja kvalitetom,
okoliSem, energetskom ucinkovito$c¢u, zdravljem i sigurnoséu te zdravstvenom ispravnoscu
koji jam¢&i sigurnost i kvalitetu proizvoda i usluga. Taj sustav je u skladu s medunarodnim
normama ISO 9001, ISO 14001, ISO 45001, ISO 50001, Codex Alimentariusa, IFS Food
(standard za auditiranje kvalitete i sigurnosti hrane za prehrambene proizvode) i IFS Logistics
(standard za auditiranje logistickih usluga). PIK ima i interni laboratorij unutar kojeg analizira
zdravstvenu ispravnost proizvoda koji ukljuCuje uzorke gotovih proizvoda i sirovina, briseva
prostora, opreme, pribora i ruku proizvodnog osoblja, a osim toga kvalitetu u proizvodnom
procesu jamce i osobe odgovorne za proizvodni proces, tj. sam PIK Vrbovec kao subjekt

poslovanja hranom. (PIK Vrbovec, bez dat.)

Fokus svega onog Sto PIK Vrbovec radi na prvom mjestu je na zadovoljstvu kupaca, a
onda i na edukaciji i motivaciji zaposlenika, zatim na zadovoljstvu drustvene zajednice,
vlasnika i ostalih zainteresiranih strana, i naravno sve to u cilju provedbe dugoro¢ne strategije
razvoja Drustva kao regionalnog lidera, inovatora i pokretaca trendova u prehrambenoj
industriji. Za ostvarenje toga najvaznija karika su joj kvalitetni zaposlenici, a osim toga i
najmodernija tehnologija, inovativna rjeSenja te sigurnost i kvaliteta proizvoda. Za osiguranje
kvalitete i sigurnosti izmedu svega ostalog vazno je i nadziranje, mjerenje, analiziranje i

neprekidno unapredivanje svih poslovnih procesa. (PIK Vrbovec, bez dat.; Ruzi¢, 2020)
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5.2. Modeliranje poslovnih procesa

U prvoj cjelini definirali smo poslovni proces kao skup medusobno povezanih aktivnosti
i odluka koje, na vanjski poticaj i radi ostvarenja nekog mjerljivog cilja organizacije, pretvaraju
ulazne elemente u specificne proizvode znacajne za njenog korisnika i naveli kako je radi
njihovog lakSeg razumijevanja pozeljno prikazat ih pomocu grafi¢kih prikaza, odnosno modela,
a kako ne bi doSlo do njihove razli€ite interpretacije potrebno je definirati znaenja (semantiku)
i pravila njihova povezivanja. Najjednostavnije reCeno modeliranje predstavlja kreiranje

modela.

Brumec (2011) navodi kako je za jednoznacno definiranje i za temeljitu analizu
poslovnih procesa te za njegovo sustavno unapredivanje potrebno koristiti Cvrsti formalni jezik,
uvesti odredene norme kojima se propisuje nacin prikazivanja poslovnih procesa i njihovih
odnosa. Suvremena i opéeprihvacena norma za modeliranje poslovnih procesa koju ¢emo i

koristiti u daljnjem radu je BPMN (Business Process Modeling and Notation).

Razlozi tolike raSirenosti primjene BPMN-a kod modeliranja poslovnih procesa su
(Gudek, 2019):

e Podrzava upravljanje poslovnim procesima

e Pruza intuitivan i jednostavan prikaz poslovnih procesa i za one koji se ne razumiju
u modeliranje

e Predstavlja semantiku slozenih procesa lako i razumljivo

e Smanjuje mogucnost pogreSke u komunikaciji izmedu stru¢njaka koji dizajniraju,
implementiraju, izvode i upravljaju tim modelima procesa

¢ Olak$ava integraciju stru¢njaka koji upravljaju poslovnim procesom, od poslovnih

analitiCara, onih koji provode procese i menadzera koji kontroliraju procese

Savjeti kojima se dobro sluziti prije poCetka modeliranja (Gudek, 2019):

Zasto modelirati Pr.ilagoditi razinu detaljnosti Razumljivost toka
procese? prikaza procesa procesa
Poslovni detalji vazniji od Naziv procesa: Naziv dogadaja:
detalja implementacije glagol + imenica imenica + glagol + objekt
Prikazati ulaz i izlaz procesa, ali i Prikazivati uloge sudionika u procesu i
ulaze i izlaze svake aktivnosti aktivnosti koje provodi unutar staza

Slika 9: Savjeti za modeliranje procesa (Prema: Gudek, 2019)
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Radi boljeg razumijevanja prikazat c¢emo na primjeru poslovnog procesa nabave unutar
proizvodne organizacije PIK Vrbovec $to zapravo znaci modelirati poslovne procese. Prije
pocetka njihova modeliranja, valjalo bi se upoznati se $to bolje s njima, odrediti cilj i strategije
ostvarenja, definirati i povezati aktivnosti i odluke, definirati ulaze i izlaze iz svake aktivnosti
(inace nema svrhu), definirati ulaze i izlaze samog procesa pomoc¢u dogadaja (povezanost sa

okolinom), odrediti zaposlenike/odjele koji su zaduzeni za obavljanje odredenih aktivnosti.

Proces nabave u PIK-u zapoc€inje primitkom zahtjeva za nabavom (u nastavku: interna
narudzbenica) odjela koji potrebuje odredeni predmet nabave, ali u modelu procesu prikazat
¢emo samo internu narudzbenicu koju generira sluzba planiranja proizvodnje gdje definira
koliko je i kad potreban repromaterijal odredene kvalitete, a zavrSava slanjem potvrde o uplati

dobavilja¢u. To su pocetni i zavrSni dogadaju koji se modelom procesa u BPMN-u prikazuju

ovako:
Zaprimiti internu Nabaviti Platiti racun
narudzbenicu repromaterijal dobavljadu
Potreba Zavriena
Za repro- nabava
materiialom

Slika 10: Poslovni proces nabave PIK (Prema: Brumec, 2011)

Prva kruznica s tankom crtom predstavlja pocCetni dogadaj Potreba za
repromaterijalom, dok je zavr$ni dogadaj Zavr§ena nabava prikazan kruznicom s debelom
crtom. Osim kruznica koje predstavljaju poc€etni i zavrdni dogadaj, na slici su prikazani i
pravokutnici koji ozna€avaju aktivnosti i strelice koje povezuju aktivnosti i definiraju redoslijed

njihova izvodenja. (Brumec, 2011)

Definiranu aktivnost Nabaviti repromaterijal mozemo promatrati kao potproces procesa
nabave te ga razloziti na viSe aktivnosti, koje smo i definirali u prethodnoj cjelini pod
aktivnostima nabave u uzem smislu, uz neke sitne razlike. Nakon primitka interne
narudzbenice referent nabave dogovara s dobavijacem uvjete nabave (kasnije ¢emo i tu
aktivnost promatrat kao potproces i razlozit na odredene aktivnosti), zatim dobavija¢ isporuCuje
repromaterijal, provjerava se stanje repromaterijala (kasnije ¢emo razlozit na vise aktivnosti) i
ako je sve u redu skladistar sastavlja primku, referent nabave je provjerava i uparuje s racunom
dobavlja¢a, i rukovoditelj nabave odobrava racun dobavlja¢a i Salje racunovodstvu na

placanje. Prikaz toga ostvaren je na sljedeco;j slici:
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Dogovoriti uvjete Platiti raéun

nabave s dobavljafem dobavljaéu
Zaprimiti internu Provjeriti stanje Odobriti raun
narudzbenicu repromaterijala dobavljaca
Potreba Dopremljen Zavriena
Za repro- repromaterijal nabava

materijalom
Upariti primku i

Sastaviti primku rafun dobavljofa

Slika 11: Poslovni proces nabave PIK - viSe aktivnosti (Prema: Brumec, 2011)

Na ovom grafickom prikazu mozemo, uz aktivnosti, slijed njihovih izvodenja te
nazivamo medudogadaj, a oznatava da se nesto dogodilo, tj. ne ukljucuje trajanje. U prikazu
modela na slici 13 ne¢emo ga koristiti, €ak ni za slanje i primanje dokumenata jer je i za njihovo

izvodenje potrebno bar nekoliko sekundi. (Gudek, 2019)

Na slici 11 je prikazan tijek procesa u slu€aju da se sve odvija regularno, ako je sve
idealno, stoga ¢emo na slici 13 prikazivati $to se radi u slu€aju da nakon provjere stanja
repromaterijala izlaz bude negativan. Ve¢ smo prije spominjali i reklamacije koje se Salju
dobavljacima u slu€aju isporuke nedovoljne koli¢ine i neprihvatljive kvalitete. Prilikom dopreme
repromaterijala u PIK-u skladiStar je zaduzen za zaprimanje robe i provjeru koli€ine, a
istovremeno sluzba kontrole kvalitete provodi laboratorijsko ispitivanje kojim provjerava
kvalitetu zaprimljenog repromaterijala. U slu€aju da se ispostavi da koli€ina ili kvaliteta nisu
zadovoljeni sluzba kontrole kvalitete sastavlja reklamacijski zapisnik, a referent nabave u
skladu s tim kroz dogovor s dobavljaem oko rieSenja donosi odluku da li zaprimiti ili vratiti
repromaterijal, i u kojoj koli€ini. | ukoliko se repromaterijal zaprima tu se pojavljuje povratna

veza prema sastavljanju primke, §to mozemo vidjet na slici 12.

Unutar procesa nabave u PIK-u referent nabave vodi evidenciju dobavlja¢a koja
omogucava suradnju s kvalitetnim dobavlja¢ima (strateSka aktivnost nabave), pa bi, kao sto je
prikazano na slici 12, ulaz u tu aktivnost bili svi oni dokumenti koji se ostvaruju kroz suradnju
s njima, a izlaz iz te aktivnosti ujedno bio ulaz u aktivhost dogovora uvjeta nabave s

dobavljaéem.
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Evidentriati i Upariti primku i
ocijeniti dobavljaéa ratun dobavl jata

Dogovorifi uvjete Provjeriti Sastaviti QOdobriti raéun
nabave s dobavljaem stanje robe primku dobavljaca

Zaprimiti internu Platiti raun
narudZbenicu dobavljagu

Potreba Dopremijen Kvaliteta Zavriena
za repro- repromaterijal zadovoljena? nabava
materijalom
J Obaviti

kontrolu
kvalitete Sastaviti

reklamacijski Vratiti

zapisnik repromaterijal

Zaprimiti Neuspjela
repromaterijal? narudzba

Dogovoriti se s
dobavljaZem oko
rjesenja

Slika 12. Poslovni proces nabave PIK — skretnice (Prema: Brumec, 2011)

Uz sve dosad navedeno, na slici 12 mozemo uoditi rombove koji se struéno nazivaju
skretnicama (eng. gateway), a omogucuju stvaranje vise putova za izvedbu procesa. Svaki
od tih putova ¢&ini jednu instancu generi¢kog procesa, tj. svaka instanca jedan je od mogucéih
nacina izvodenja procesa s razli¢itim ishodima. Tako se nakon provjere stanja i kvalitete robe
(obavljaju se neovisno jedno o drugom — skretnica s znakom ,+* prije te 2 aktivnosti; kad se
obave obje aktivnosti nastavlja se tijek procesa — skretnica s znakom ,+“ nakon te 2
aktivnosti) provjerava da li je kvaliteta zadovoljavajuca i stvaraju 2 instance procesa. Ukoliko
kvaliteta nije zadovoljavaju¢a pokre¢u se dvije aktivnosti te nakon dogovora s dobavljacem
stvaraju joS 2 instance procesa donosec¢i odluku o zaprimanju ili vraéanju repromaterijala.
Ako se repromaterijal ne zaprima, onda se vracanjem repromaterijala neuspjeSno zavrsava
nabava, a ako nije tako, proces se nastavlja kao da je kvaliteta zadovoljavajuéa, samo po
uvjetima u skladu s novim dogovorom s dobavljatem. Nakon uparivanja primke i racuna
dobavljaCa pokrec¢u se 2 aktivnosti koje ne ovise jedna o drugoj, pri kojoj jedna dovodi do

zaklju€ivanja nabave, a druga omogucuje bolju suradnju s dobavljac¢ima ubuduce.

Dosad jo$ nismo prikazali model procesa sa svim njegovim bitnim dijelovima.
Prikazali smo dogadaje, aktivnosti, njihovu povezanost i vise mogucih instanca koje se

ostvaruju skretnicama, ali nismo koristili (Brumec, 2011):

e radno mjesto, tj. izvodace aktivnosti (napisani kosim slovima u prethodnom
tekstu) koji se prikazuju unutar staze (eng. swimlane) — unutar staza se crtaju
aktivnosti koje provodi odredeni izvodag, uklju€ujuci i okolinu

e organizacijsku jedinicu (ili poslovni proces ako se cijeli proces izvodi u istoj org.
jedinici) koji se prikazuje unutar polja (eng. pool), a sastoji se od staza

e podatke/informacije koji se Citaju, spremaju, koriste, kreiraju, doraduju i Salju
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Stoga na sljedecoj slici prikazujemo model procesa sa svim tim elementima.

:l i
Pestari e - : Pasdati padin

PoSTUPAR HAZAVE.

et | ;,Ltj

Slika 13. Model poslovnog procesa nabave PIK

Mozemo uociti da imamo 1 dosta veliko polje koje predstavlja poslovni proces nabave
i sastoji od 5 staza u kojima su prikazani zaposlenici/odjeli (referent nabave, skladistar, sluzba
za kontrolu kvalitete, rukovoditelj nabave i voditelj raCunovodstva) te 3 samostalne staze
okoline (sluzba planiranja proizvodnje, dobavlja¢ i Spediter). Sluzba planiranja proizvodnje
stavljena je kao okolina sustava, odnosno procesa iz razloga $to ona generira ulaz u proces
nabave tako $to Salje internu narudzbenicu. Kao dio okoline uklju€eni su dobavljadi s kojim
razmjenjuje dosta informacija, a ako repromaterijal naru€uje od inozemnog dobavljac¢a PIK
ostvaruje suradnju i sa Spediterima. Sve $to se Salje ili prima u suradnji s okolinom prikazano
je iscrtkanom strelicom sa kruzi¢em na aktivnosti iz kojeg informacija izlazi, npr. pri aktivnosti

Dogovoriti se s dobavijatem oko rjeSenja gdje mu se Salje reklamacija, a prima odgovor.
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Ako usporedimo pocetak procesa nabave s onim definiranim na slici 12 vidjet ¢emo da
ne postoji aktivnost Zaprimiti internu narudzZbenicu, a razlog tome je jer ta aktivnost ne donosi
neku vrijednost i samo stvara guzvu na modelu. Prva aktivnost procesa nabave je Odrediti
nacin nabave koji osim interne narudzbenice Cita i ugovore sklopljene s dobavljacima. Ti
ugovori su spremljeni u bazi podataka Ugovori, koja se skupa sa svim ostalim bazama
podataka prikazuje simboli€nim elementom. Za potrebe kreiranja i dorade podataka
spremljenih u bazi koristi se iscrtkana strelica koja putuje od aktivnosti do baze podataka, a za

potrebe koristenja podataka iz nje suprotno.

Naziv druge aktivnosti na slici 12 bio je Dogovoriti uvjete nabave s dobavijacem i njega
smo razlozili na vide aktivnosti: IstrazZivati trziSte, Poslati upit dobavijacu, Sklopiti ugovor s
dobavljacem, Poslati narudzbu dobavijacu i ukoliko se ostvaruje suradnja s inozemnim
dobavljaem Dogovoriti transport sa Spediterom. Ako je ugovor skloplien zapoc€inje aktivnost
narucivanja, inaCe se prije toga odlu€uje da li ¢e se istrazivati trziste ili ¢e se odmah prijeci na
slanje upita za nabavu po potrebi ili pak na sklapanje ugovora s dobavljaéem. Prilikom
istrazivanja trzista potencijalnim dobavlja¢ima Salju se zahtjevi za tenderom (upiti o kvaliteti,
cijeni, koli€ini i ostalim bitnim uvjetima) na koje oni odgovaraju sa tenderom. Ako ima viSe
dobavljaca koiji Salju tendere, radi se selekcija te se postupak slanja tendera ponavlja sve dok
referent nabave ne bude zadovoljan uvjetima i dok ne prode rok za njihovo slanje. Tender koji
sklopiti i samo na temelju prethodno sklopljenih ugovora). Bilo da sklapa ugovor ili da Salje
viSe upita i za njih prima ponude, na temelju toga referent nabave u PIK-u Salje narudzbu
dobavljacu te od njega zahtijeva potvrdu narudzbe. Pri suradnji s inozemnim dobavljaem
nakon primitka potvrde narudzbe od dobavlja¢a Spediteru se ispostavlja dispozicija (dokument

kojim se potvrduje sklapanje ugovora o otpremi).

Umjesto medudogadaja Dopremljen repromaterijal prikazanog na slici 11 i 12 u modelu
na slici 13 prikazano je 5 aktivnosti koje provodi Speidter. 2 aktivhosti koje se sigurno provode
pri svakoj isporuci su Primiti racun dobavljaca i Primiti otpremnicu dobavljaca, ako je rije¢ o
tuzemnom dobavljacu provodi se samo aktivnost Primiti repromaterijal od dobavljaca, inace
Primiti repromaterijal od Speditera i Primiti racun Speditera. Sve ostale aktivnosti smo pojasnili
ranije, samo je na modelu jo$ prikazano tko izvrSava te aktivnosti te koji se podaci spremaju,

koriste i Salju pri njihovom izvrSavanju.

Slozio bih se s Brumec (2011) kako je modeliranje poslovnih procesa puno viSe logi¢ko
promisljanje nego $to je primjena informacijske tehnologije. Cim se proces dobro provede
analiza relativno je jednostavno izmodelirat neki poslovni proces koji u konacnici moze

unaprijediti samo poslovanje, donijet pozitivhe ucinke i vecu dobit.
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5.3. Model podataka

Sve one informacije koje se koriste u modeliranju procesa pametno je prikazati i
pomoc¢u modela podataka da bi se vidjelo na koji nadin su povezani, te nakon toga se
omogucilo i fiziCku implementaciju tih modela i primjenu toga u poslovanju. Pogledajmo model

podataka u nabavi PIK-a.

Slika 14. Model podataka u nabavi PIK
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6. Zakljuc¢ak

Za uspjesno upravljanje poslovnom organizacijom poZeljno je prikazati je kao jedan
poslovan sustav koji se sastoji od medusobno povezanih elemenata, odnosno podsustava,
koji teze ostvarenju odredenog cilja. Unutar svakog poslovnog sustava provode se odredeni
procesi koji ¢ine medusobno povezane aktivnosti kojima se nastoji one ulazne informacije, za
koje se preporu¢a da budu istinite, potpune, relevantne i pravovremene, transformirati u
specificne proizvode koji ée zadovoljiti potrebe korisnika. Poslovni proces nabave sastoji se
od skupa aktivnosti i odluka kojima se nastoji utjecat 3to viSe izgradit Cvrsti i kvalitetni odnosi
s dobavlja¢ima, omogucit kvalitetan, a Sto jeftiniji materijal u odredenoj koli€ini, u odredeno
vrijeme, §to bolje upravljat svim onim operativnim aktivhostima (slanja upita, odabir ponuda
koje ¢e se uzet u razmatranje, sklapanje ugovora i slanja narudzbi, primanja materijala i
provjere stanja,...). Od iznimne je vaznosti da svatko tko je dio tog procesa zna zbog ¢ega se
uopce on provodi, $to donosi, a onda i kako i kada obavlja odredenu aktivnhost. Upravo radi
jednostavnog pregleda i boljeg razumijevanja poslovnih procesa koriste se modeli procesa,
koji su u biti apstrakcija stvarnog sustava, tj. procesa. Za potrebe modeliranja procesa sluzio
sam se BPMN standardom za modeliranje poslovnih procesa na primjeru nabave u
proizvodnoj organizaciji PIK Vrbovec. U radu ujedno mozete vidjeti model podataka kojim se

prikazuju svi podaci koji se koriste u procesu nabave u PIK-u i njihovu povezanost.
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