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SAZETAK

Predmet proucavanja ovog zavr$nog rada su strateski aspekti istrazivanja trzista kao vaznog
¢imbenika vodenja 1 ostvarivanja ciljeva nabave u poduzecu. Istrazivanje trziSta nabave
pripada u menadZzment nabave koja ¢ini prvi korak u procesu opskrbe.

U ovom radu se govori i1 0 nafinima ispitivanja trziSta nabave te o objektima i podru¢jima
istrazivanja trziSta nabave kao $to su: utjecaj ekonomske politike na nabavu, predmeti rada i
njihove tehniCke karakteristike, struktura ponude i potraznje, ekoloski zahtjevi, transport,
cijene 1 dobavljaci.

U prakti¢nom dijelu rada je prikazan primjer istrazivanja trziSta u procesu nabave u poduzecu

Bijeli¢ Co.

Kljuéne rijeci: nabava, strategija, istrazivanje, trziste, objekti i podrucja istrazivanja.



ABSTRACT

This paper also discusses procurement market research methods and procurement market
research facilities and areas such as the impact of economic policy on procurement, work
items and their technical characteristics, supply and demand structure, environmental
requirements, transport, prices, and suppliers.

In the practical part of the work, an example of market research in the procurement process at

the company Bijeli¢ Co is presented.

Keywords: procurement, strategy, research, market, facilities and research areas.
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1. UVOD

U okviru zavr$nog rada pod naslovom Strateski aspekti istrazivanja trziSta nabave,
fokus je na istrazivanju trzista nabave i njegovoj vaznosti za operativni uspjeh poduzeca. Prvo
je potrebno objasniti pojam nabave. Njezina uloga nekada i danas uvelike se razlikuje jer je
nekada za uspjesnost poduzeca bilo najvaznije posti¢i vrlo nisku nabavnu cijenu i povoljne
uvjete nabave. Danas je nabava strategijska funkcija koja ima zadatak putem politike i veze s
dobavlja¢ima stvoriti smanjenje ukupnih troskova u lancima opskrbe. Istrazivanje trzista
nabave je dio strategijskog menadZzmenta nabave. Istrazivanje trziSta je proces temeljen na
znanstvenim metodama prikupljanja, interpretacije i analize podataka s ciljem prikupljanja
informacija kako bi se proveli marketinski planovi.

Prvi dio rada je teorijski dio koji se temelji na strateSkom upravljanju nabavom te
objektima i podrucjima istraZivanja trzista nabave, dok drugi dio govori o istrazivanju trzista

nabave u tvrtki Bijeli¢ Co.

1.1. Predmet i cilj istrazivanja

Tema ovog rada je pokazati metodologiju istraZivanja trZiSta nabave i identificirati
vaznost istraZivanja trZiSta nabave u procesu upravljanja nabavom. U ovom zavrSnom radu
analizirati ¢emo podrucje istrazivanja trziSta nabave tvrtke Bijeli¢ Co. Svrha ovog rada je
identificirati ulogu i1 znacaj istrazivanja trzista u procesu nabave na primjeru tvrtke Bijeli¢ Co.

Na temelju doneSenih zakljucaka proizi¢i ¢e smjernice za daljnje djelovanje.

1.2. Metodologija istraZivanja

Zavrs$ni rad se sastoji od teorijskog 1 istrazivackog dijela. Teorijski dio odnosi se na
proucavanju strucne i znanstvene literature koriStenjem sekundarnih izvora podataka. Ovaj
dio obuhvaca podatke o problematici o kojoj se vrsi istrazivanje. Istrazivacki dio rada odnosi
se na analizu strateskih aspekata 1 istraZivanje trziSta nabave. Primjenom metode dubinskog
intervjua analizirani su objekti 1 podrucja istrazivanja trziSta nabave od klju¢ne vaznosti za

tvrtku Bijeli¢ Co.



2. STRATEGIJSKO UPRAVLJANJE NABAVOM

Pojam nabave podrazumijeva sve radnje u smislu opskrbe tvrtke, a koje se vrSe unutar
poduzeca kao poslovne jedinice, i u kojoj je glavni zadatak briga o opskrbi materijalima kako
bi imali odgovaraju¢u kvalitetu i1 cijenu (Poto¢nik, 1998). Za donoSenje kvalitetnih
upravljackih odluka vazna je uspjeSnost procesa nabave tj. dobre strategije upravljanja.

Rije¢ strategija je proizisla od grcke rijeci koja znaci lukav plan kojim se pronalaze
najucinkovitiji putevi za postizanje Sto boljih rezultata u poslovanju.
Strategija predstavlja klju¢ni dio u vodenju i ostvarivanju ciljeva nabave u poduzecu. U nabavi
postoje razne vrste strategije:

e strategija kojom inovativnim proizvodima ¢inimo proizvode konkurenata manje

zanimljivim

e strategija poboljSavanja ponude proizvoda

e strategija agresivnog marketinga i niskih cijena

e strategija jaCanja polozaja na trzistu

e strategija dobrog partnerstva i pouzdanih odnosa.
Trzi$ni nadzor je prikupljanje informacija koje poduzece koristi za procjenu svoje trziSne
pozicije. Svaka tvrtka treba definirati svoje djelatnosti, mogucnosti dobavljaca i prilagodavati
se kako bi ispunilo zahtjeve trZiSta. Potrebe za istrazivanjem trzista su stalne u svim marketing
aktivnostima, no treba znati kako istraZivati: stalno ili prema ukazanoj prilici, prema

potrebama ili u kojim prilikama, kako ih prepoznati i sl.

2.1. Ispitivanje trziSta nabave

“Pod pojmom trziSte smatra se skupina ljudi koja, bilo da se radi o pojedincima ili
organizacijama, treba neke proizvode u odredenoj kategoriji proizvoda, te koja ima
odgovarajucu platnu sposobnost, spremnost i ovlastenje za kupnju odredene robe” (Dibb et
al., 1995).

Djelatnici u nabavi trebaju biti osposobljeni procijeniti, izabrati i analizirati §to ¢e 1 od
koga nabaviti, stoga trebaju promatrati i ispitivati trziSte nabave. U danasnjem poslovnom
svijetu potrebno je povezati sve cjeline poslovnih procesa i §to brze odgovoriti na trziSna
dogadanja. Novo doba omogucuje izbor robe na globalnom trzistu kroz upotrebu raznih izvora

informacija - Internet.



Elektroni¢ko poslovanje omogucuje vecu interaktivnost, fleksibilnost, brze, jeftinije i
kvalitetnije povezivanje i sklapanje poslova. Povezivanjem racunalne i komunikacijske
tehnologije lakSe se i brze prikupljaju informacije o trzistu. Npr. pracenjem kreditnih kartica
potrosaca ili pra¢enjem prometa svakog pojedinog proizvoda u odredenom vremenu itd.
Ispitivanja trzista se izvode kroz:

e izvidanje trzista i

e istrazivanje trzista.

Slika 1. Nacini ispitivanja trziSta nabave

Ispitivanje trzi$ta nabave

IstraZivanje trzista Izvidanje trzista
Vlastito prikupljanje i subjektivno Sustavno/organizirano
ocjenjivanje, te kKoriStenje prikupljanje, obrada i koristenje
informacija informacija

Izvor: Vup.hr, www.vup.hr

2.1.1. Izvidanje trzista

Istrazivanje trziSta je proces samostalnog prikupljanja informacija, njihove procjene i
koriStenja unutar poduzeca. Prikupljene informacije koriste se u rjeSavanju problema. Razlike
izmedu istraZivanja trZiSta nabave i izvidanja trzi§ta su u nacinu rada, nacinu prikupljanja,
obradi podataka, analiziranju i upotrebi podataka. Praenje trzista je prikupljanje informacija
koje tvrtka koristi za procjenu svoje trziSne pozicije. Pracenje nije fokusirano na neku

odredenu marketingku aktivnost.



2.1.2. Istrazivanje trzista

Istrazivanje trzita prvi se puta javlja kada i industrijska revolucija. Tada se pocelo
proizvoditi u ve¢im koli¢inama te je ponuda postala veca nego potraznja.
Praksa pokazuje da u nas danas postoji naivno istrazivanje trziSta koje se temelji na
procjenama pojedinaca, zatim postoji djelomicno svjesno istrazivanje kojim se bave posebne
jedinice za istrazivanje trziSta te u najmanjoj mjeri postoji sustavno organizirano istrazivanje
u okviru marketing — informacijskog sustava.
Istrazivanje trziSta, poznato kao “marketinsko istrazivanje”, aktivnost je kojom uvidamo
odrZivost novog proizvoda kroz istrazivanje s potencijalnim kupcima. Ono omugucuje tvrtki
da otkrije ciljano trziste i dobije povratne informacije od krajnjeg potrosaca o proizvodu.
“Istrazivanje trziSta se definira kao standardizirani postupak utemeljen na znanstvenim
metodama prikupljanja, interpretacije 1 analize podataka s ciljem da se dode do informacija
koje su potrebne za vodenje, provodenje marketing planova i marketing aktivnosti.”(Guti¢,
Baceli¢, Baceli¢, 2011) Zbog Cega je potrebno istrazivanje trzista?
”Potrebu istrazivanja namece u prvom redu postojanje samog trzista, odnosno na njegovu
postojanju utemeljene marketing — koncepcije. Budué¢i da su potrebe potroSaca u zariStu
promatranja marketinga i upravo su one te koje moraju prvotno biti zadovoljene, jedini nacin
njihovog spoznavanja i1 potom zadovoljavanja odgovaraju¢om kvantitetom 1 kvalitetom
proizvoda, odnosno usluga, jest upravo istrazivanje kao veza ili komunikacija proizvodaca, tj.
gospodarskog subjekta i potrosaca na trzistu. ” (Meler, 2005 )
IstraZivanja trziSta mogu se provoditi u samoj tvrtci ili pomocu specijaliziranih subjekata za
istrazivanje trZiSta. Istrazivaci trziSta prikupljaju podatke koji pomaZu razjasniti, rijesiti
probleme 1 uvesti nove ideje u poslovanje. Uglavnom se istrazuju veli€ina i rast trzista te koje
potrebe potosaca jo$ nisu zadovoljene. Oni trebaju dobro poznavati odredeno trziste, no
prilikom uvodenja novog proizvoda, Cesto se suofavaju s problemima i nedostatkom
informacija. Znaci, svrha istrazivanje trzista je proucavanje trziSta s odredenom robom kako
bi uvidjeli prihvac¢anje novog proizvoda. “Istrazivanje trziSta sastoji se od kombinacije
primarnih informacija, odnosno onih koje je prikupila tvrtka ili osoba koju je tvtrka angaZzirala
1 sekundarnih informacija, odnosno onih koje je prikupio vanjski izvor. Primarne informacije
su podatci koje je tvrtka prikupila izravno ili koje je prikupila osoba ili tvrtka angazirana za
provodenje istrazivanja. Ova vrsta informacija op¢enito spada u dvije kategorije: istrazivacko
1 specifi¢no istrazivanje. Istrazivacko istrazivanje manje je strukturirana opcija i funkcionira
putem viSe otvorenih pitanja, a rezultira pitanjima ili problemima koji se postavljaju na koje

¢e tvrtka mozda morati odgovoriti.” (Bozi¢, 2017)



Istrazivanje trziSta nabave je sastavni dio poslovnog plana koji ¢ine informacije o trzistu,

potencijalnim kupcima, dobavljac¢ima i konkurenciji. Organizirano i sustavno prikupljanje,

obrada i analiza podataka sluzi za definiranje plana trziSnog djelovanja i odredivanje nacina

prodaje vasih proizvoda. Istrazivanje trzista sluzi kao alat za prepoznavanje potreba,

potencijalnih poslovnih problema i kontrolu poslovanja. Aktivnosti istrazivanja trzista

nadopunjuju se s jednokratnim izvidanjem trziSta 1 tako se putem marketinskog

informacijskog sustava osigurava dotok informacija. Marketinski informacijski sustav prati i

stalno nadzire trziSte, daje bitne 1 to¢ne informacije koje pomazu u odlu¢ivanju i sprijeCavanju

ozbiljnih trziSnih problema. Npr. za tvrtku Bijeli¢ Co vaZan je broj trgovina, restorana i drugih

ugostiteljskih objekata zbog broja potencijalnih potrosaca i zbog izvedbe marketinga za

proizvode koji su njima potrebni.

Prema autoru FeriSaku (2006), istraZivanje trziSta nabave moze biti:

prigodno / specijalno — kada je u nabavi potrebno donijeti znacajne odluke kao npr.
proSirenja trziSta nabave, prognoza mogucih promjena na trziStu, ispitivanje novih
izvora i planova nabave, mogucénosti reciklaze otpadaka i sl., s ciljem da se utjec¢e na
povecanje konkurentske sposobnosti poduzeca snizenjem troskova materijalnog
poslovanja i poboljSanjem kakvoce proizvoda

tekuce istraZivanje — sustavno prikupljanje, obrada, memoriranje i analiza podataka o
trZiStu nabave te pomo¢ u donoSenju odluka o nabavi izvjestavanjem o prikupljenim
informacijama i rezultatima analiza kao npr. ponude, cijene, potraznja, kvaliteta,
koli¢ina, rokovi, podatci o dobavljacima, asortimanu, strategijama prodaje, servisima,

zakonskim propisima, javnom misljenju, ekoloSkim pokretima itd.

Istrazivati trziSte mozemo kroz ove metode:

intervjui — razgovor izemdu dvije strane, pitanja postavlja ispitivac, pitanja su
unaprijed pripiremljena. Ispitivac biljezi odgovore koje daje ispitanik. Prednost ove
metode su dodatna obrazloZenja odgovora, a nedostatak izostanak anonimnosti
ispitanika

telefonsko istrazivanje — telefonski operater prikuplja informacije ili stvara fokusne
grupe. Ova metoda je u velikoj mjeri poboljSala istrazivanja trzista

anketa — anketni ispitiva¢ utvrduje misljenje potrosaca na nacin da potroSacima Salje
ankete poStom. Da bi potaknuo sudjelovanje ispitanika Salje im kupone ili vaucere.

Ankete pomazu odrediti Sto potrosaci misle o proizvodu, cijeni, marki itd.



fokus grupe — ciljna grupa, manji broj reprezentativnih potrosaca koji isprobavaju
proizvod, a zatim daju povratnu informaciju o proizvodu, marki ili proizvodima
konkurencije

online istrazivanja trziSta — buduci da su se procesi istrazivanja trziSta digitalizirali,
ljudi se Cesto prijavljuju sudjelovati u anketama i davati misljenja i recenzije. Takav
nain je nenametljiv i najisplativiji. Najlaksi nacin pristupiti potroSacu je online.
Vazno je naglasiti da je takvo prikupljanje podataka anonimno i pouzdano.

Prema autoru Segetlija (2006), sve metode istrazivanja trzista i predvidanja potraznje

mogu se podijeliti na:

kvantitativne — utvrdivanje koli¢ine (vrijednosti) moguce prodaje uz odredene uvjete
(cijene, troskovi, ponuda i sl.) utvrdivanje tendencija razvoja trziSta, odredivanje
moguénosti buducega prometa i potreba nabavke i sl.

kvalitativne — saznati tko su potrosaci, a zatim 1 gdje, kada, kako 1 koju robu kupuju.
U pitanju su: navike potroSaca, obicaji, kupovna snaga... Sve to treba staviti nasuprot

cijene, kvalitete, ponude, propagande, asortimana i sl.

Trziste se brzo mijenja te kvantitativnu 1 kvalitativnhu metodu treba iznova obnavljati.



3. OBJEKTI I PODRUCJA ISTRAZIVANJA TRZISTA NABAVE

Prilikom istrazivanja trziSta nabave vazno je napraviti selekciju predmeta nabave na
temelju vrijednosti, koli¢ine potreba, cijene, sigurnosti i dr. Ponekad tvrtka posluje i s
nekoliko desetaka tisu¢a proizvoda te ih treba razvrstati u specificne skupine pomocu ABC 1
XYZ analize.

e ABC analizom robu svrstavamo u tri skupine prema udjelu u ukupnoj vrijednosti
potro$nje, zalitha i prodaje. Ovu analizu zovemo jo§ i1 Paretova analiza. Ona
omogucava razlikovanje bitnog od nebitnoga. Sadrzi podatke o godi$njim potrebama
i utrosku materijala za zadnjih 12 mjeseci. Zatim se materijali sortiraju prema
vrijednosti godi$njih potreba te se izraCunava postotni udio vrijednosti pojedinog
materijala u ukupnoj vrijednosti godi$njih potreba. Na kraju se vrSi usporedba
postotnih udjela vrijednosti godiSnje potrebe i postotnog udjela broja vrsta, na temelju
¢ega mozemo odrediti skupine A, B i C te za svaki materijal kojoj skupini pripada.

e XYZ analizom robu svrstavamo prema uvjetima potro$nje - potreba i prema stupnju
sigurnosti prognoze potrosnje.

”Objekti istraZivanja trZiSta nabave prvenstveno su predmeti rada skupine A te za proces
reprodukcije znacajni materijali s teSkocama u nabavi kao 1 investicijska dobra. Ako detaljnije
promotrimo objekte istrazivanja, onda moZzemo zakljuciti da na trziSte pojedinih predmeta
rada djeluje niz meduovisnih ¢imbenika pa su s tog aspekta objekti istrazivanja:

e utjecaj ekonomske politike na nabavu

e predmeti rada i1 njihove tehnicke karakteristike

e struktura ponude i potraznje

e ckoloski zahtjevi

e transport

e cijene

e dobavljaci

Podrugja istrazivanja su:

e pojedina trziSta

e odredeni teritorij

e odredeni proizvod.” (Ferisak, 2006)



3.1. Utjecaj ekonomske politike na nabavu

TrziSte je centralni mehanizam funkcioniranja ekonomskog sustava. Ono se temelji na
slobodi poslovanja tvrtki i njihovoj razmjeni na trzi$tu na nacin da cijene ovise o
odnosu ponude i potraznje. Utjecaj ekonomske politike na nabavu; izravno utjece na vrstu,
strukturu, opseg ponude, cijene, supstitute. Mjere ekonomske politike uvelike utjeCu na
strukturu opsega ponude i potraznje, cijene, nestanak nekih prizvoda na trzistu, vrijeme
nabavljanja, izbor dobavljaca i sl. Kreditnom politikom i politikom tecaja valute utjeCu na
kretanje u gospodarstvu, o kojima ovisi i aktivnost nabave. Ukoliko ubrzo nastupe nove mjere
ekonomske politike te se donesu novi zakoni i propisi, istrazivanje trziSta ¢e pomoc¢i u

oblikovanju politike i strategije nabave.

3.2. Predmeti rada i njihove tehnicke karakteristike

Istrazivanje uvjeta nabave i transporta predmeta rada je vazan zadatak istrazivanja
trziSta nabave. Na samom pocetku istrazivanja potrebno je upoznati karakteristike 1 strukture
predmeta rada te prema njima nastaviti ispitivati postupke izrade, izvore sirovina iz resursa.
Iznimno je vazna suradnja s tehni€¢kom sluzbom i proizvodnjom, ali i poznavanje tehnologije
procesa proizvodnje u vlastitom poduzecu §to znaci da je potrebno istraziti kvalitetu, potrebne

koliCine, godiSnju potro$nju i vrstu primjene predmeta rada.



Slika 2. Istrazivanje trziSnih ¢imbenika predmeta rada

Sustavai dijelovt : PotroSaci/ korisnici
struktura proizvoda Kalvoca
Nacin proizvodnje Utjec_ﬁ_lj poli.tiéke
i razvoj tehnologije sifuacije na 1zvore
Specificne nabave

informacije o |
predmetima rada

Izvori sirovina i Ekolo8ki z’aht_]ew 1
dobavljaca 1110gucn?st
reciklaze
Putovi nabave i Cijena Moglucn.cl'st.
transport supstitucije 1
predmet rada

Izvor: efzg.hr

3.3. Struktura ponude i potraznje

Da bi mogli pravilno ocijeniti stanje i1 kretanje na trziStu, vrlo je vazno istraZiti
strukturu ponude 1 potraznje. Ona ovisi o politickoj situaciji, ekonomskoj politici zemlje,
svjetskim gospodarskim kretanjima i o uvozu i izvozu. Ponuda i potraznja odredenih predmeta
rada ovisi o broju ponudaca, kvaliteti predmeta rada, koli¢ini predmeta rada i elasti¢nosti
ponude. Ukoliko odredeni predmet rada moZemo nabaviti samo kod jednog dobavljaca,
nabava ¢e biti nepovoljna zato §to dobavlja¢ ne brine o troskovima, proizvodnji, distribuciji
itd. Za nabavu je povoljno ako veci broj dobavljaca nude predmete rada iste vrste s razli¢itom
kvalitetom 1 koli¢inom. Tako ¢emo istrazivanjem trziSta saznati tko nudi predmete rada
odgovarajuce kvalitete 1 uz odredene uvijete.
Kako bi postigli vecu elasti¢nost ponude proizvode se materijali i dijelovi te sklopovi koji se
sastavljaju prema potrebama kupaca. Povecana ponuda ili potraznja dovode do kolebanja
cijena $to je za nabavu prilicno nepovoljno. Ako je trziSte zasi¢eno potrebno je smanjiti
ponudu i obrnuto. Osim ponude, za istraZivanje trzista vrlo je vazna i potraznja predmeta rada.
Kod potraznje je vazno istraziti potrebe kupaca da bi se ocijenio vlastiti polozaj na trziStu. Za
buduce uspjesne strategije nabave vazno je istraziti ponudu i potraznju jer je to zapravo

najvaznije zadaca istrazivanja trzista.



“TrziSte usmjerava ponudu dobara kupcima koji im daju najvecu vrijednost, a potraznju
dobara prodavateljima koji ih mogu proizvesti uz najnize troskove. U¢inkovitost trzista vrijedi
samo u uvjetima savrSene konkurencije (gdje nema monopola) i pod pretpostavkom da ucinci
trziSta (odluke kupaca i1 prodavatelja) nemaju utjecaja na ljude koji nisu sudionici trzista.
Buduc¢i da u stvarnom Zzivotu ima odredene manjkavosti, trziSte nije uvijek ucinkovito. ”
(Kari¢, 2010)
Ponuda i potraznja ovise o:

* broju i veli€ini proizvodaca/ponudaca

» kakvoci ponudenih predmeta rada

+ koli¢ini ponudenih predmeta rada

* clasti¢nosti ponude.

3.4. Ekoloski zahtjevi

Buduéi da je prirodni okoli$ u kojemu zivimo sve ugrozeniji, ekoloski zahtjevi poticu
zahtjevniju nabavu.
Sto su prirodni resursi manji, trebamo se viSe brinuti o racionalnijem ponaSanju prema
okoliSu. Razvojem novih tehnologija nastaju ekoloske promjene koje Stetno djeluju na okolis.
Istrazivanje trziSta nabave treba biti u toku, pratiti promjene 1 kako nove tehnologije utjecu na
okoli§. To ukljucuje pracenje informacija o potrosnji energije, prisutnosti Stetnih tvari,
mogucénosti recikliranja, pracenje svjetskih 1 inozemnih dostignuéa za zastitu okoliSa,
zakonske propise pojedinih zemalja, dogovore, liste ekoloski Stetnih proizvoda, tendencije
zaStite okoliSa kako bi se nabava i1 poduzece okrenulo pravodobnoj supstituciji nepozeljnih
predmeta rada s ekoloSkog stajalista, te razvoju novih proizvoda i uvodenju novih tehnologija.
Npr. razmjena informacija o okliSnoj odrZivosti putem digitalnih putovnica ¢e pomoci
tvrtkama od proizvodaca, uvoznika, distributera, trgovaca, servisera do recikliranja kako bi
poboljsali ekolosku ucinkovitost ¢ime produljuju Zivotni vijek proizvoda, upotrebu sirovina,
¢ime Ce se smanjiti potreba za resursima i troskovi.
Ekoloski zahtjevi su pracenje utjecaja tehnologije na okolis, skladistenje, odlaganje otpadaka,

izvje$¢a o promjenama okolisa.

3.5. Transport
”Pod transportom se podrazumijeva premoscivanje prostora ili promjena mjesta

transportiranih proizvoda pomocu transportnih sredstava. Svaki se transportni sustav sastoji

10



od transportnog sredstva, transportnog proizvoda (odnosno proizvoda koji treba transportirati)
1 transportnog procesa.” (Segetlija, 2008) Transportni sustav sastoji se od:

e transportnog sredstva

e transportnog proizvoda

e transportnog procesa
Transport joS moZze biti unutarnji 1 vanjski. Unutarnji transport obuhvaca podizanje,
premjestanje i odlaganje materijala ili proizvoda unutar poduzeca. Sve operacije odvijaju se
unutar proizvodnog procesa ili skladiSta. Vanjski transport obuhvaca transport koji se odvija
izvan poduzeca. Unutarnji transport moze biti vezan s tzv. internim u¢incima u poduzecu,
medutim interni se u¢inci mogu isto tako odnositi 1 na vanjski transport (vezano uz kupce,
dobavljace i sl.). Integralni transport obuhvaca premjestanje robe od pocetnog mjesta
proizvodnog procesa pa do krajnjeg potroSaca.
Transportni problem u logistickoj mrezi karakteriziraju: prijevoz proizvoda, struktura i
podaci opskrbnih podrucja, lokacija otpremnih 1 prijemnih tocaka te vrste ponude i
potraznje. Da bi se rijesio problem transporta potrebno je odgovoriti na dva pitanja:

e koje je najprikladnije prijevozno sredstvo?

¢ koji je najpovoljniji postupak dostave?
Za njegovo rjeSavanje potrebno je poduzeti sljedeCe radnje: ako proizvod ima razlicite
koli¢ine na razli¢itim mjestima isporuke, potrebno je odrediti mjesta isporuke i1 koliCinu
proizvoda koju treba transportirati kako bi se ukupni troskovi prijevoza minimalizirali.
“Istrazivanje transporta polazi od dva unaprijed zadana kriterija: troSkova i1 dobitaka. Unutar
prodajnog podrucja treba snabdjeti odgovarajuci broj prodajnih mjesta pri ¢emu je potraznja
1 prodaja na tim mjestima poznata, odnosno predvidena. Vazno je minimalizirati transportne
troSkove pra¢enjem troskova transporta prema koli¢inama koje se prevoze.” (Guti¢, Baceli¢,
Baceli¢, 2011)

Vrlo je vazno napraviti i plan uvodenja transportnih sredstava. On sadrZi izgradnju
transportnog lanca. Kod jednoclanog transportnog lanca povezane su otpremna i dobavna
tocka (izvor 1 cilj) u neprekinutome prometu, ili u izravnom prometu bez promjene
transportnoga sredstva.

Kod viseClanog transportnog lanca dolazi do promjene transportnoga sredstva kod
povezivanja dobavne s otpremnom tockom. Kako bi se tvrtka odrZala, potrebno je precizno

izraCunati troSkove prijevoza. Potrebno je napraviti kalkulaciju i1 odabrati najpovoljnije
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rjesenje. Izbor transportnog sredstva bitna je poslovna odluka. Sva transportna sredstva imaju

svoje prednosti i nedostatke. Kriteriji za izbor odredene vrste transportnog sredstva su:

cijena transporta (troSkovi transporta),

brzina transporta,

moguénosti pristupa mjestu prijama i isporuke robe,

sigurnost 1 tocnost transporta,

prilagodljivost transportnog sredstva odgovarajuc¢em teretu,

zahtjevi za odgovaraju¢em ambalazom,

mogucénost pruzanja popratnih usluga pri transportu (administrativne i druge usluge
oko carinjenja, pakiranja i dostave robe).

Istrazivanje trZiSta nabave treba istraZiti sve mogucnosti i uvjete transporta. Sustav

prometa dobara omogucuje funkcioniranje transporta. Vrste transporta su:

cestovni — najznacajniji transport, brza isporuka, uSteda pakiranja, ve¢a konkurencija,
niZe cijene na kra¢im relacijama, ali i veca potro$nja goriva, vece cijene na veéim
udaljenostima i vise zagaduje okoli$

zeljeznicki — prijevoz pojedinih vrsta roba (vagoni), ¢eS¢i pretovari, sporiji prijevoz,
veci troskovi pakiranja

rijeCni, kanalski 1 pomorski — prijevoz masovne robe (rude, gorivo, gradevina,
zitarice), prijevoz na velike udaljenosti, najnize cijene, ograni¢en mrezom vodenih
puteva

zraCni — brz, siguran, jednostavan, velika potroSnja goriva, visoka cijena transporta,
zagadenje okoliSa

cjevovodni — nafta, plin, voda, siguran, ekonomic¢an, spor

kombinirani — prijelaz dobara iz jednog sredstva u drugo.

TrziSte transportnih usluga u velikoj je mjeri regulirano od strane drzave.

Za uspjeSno funkcioniranje trZiSta transportnih usluga potrebna je komunikacijsko -

informacijska infrastruktura koja osigurava potrebne obavijesti za planiranje i realizaciju

transporta.

3.6. Cijene

Jedan od najvaznijih ¢imbenika u donoSenju odluka o nabavi jest cijena sredstava za

proizvodnju. Ona ovisi o kvaliteti, koliini, trzistu, dobavljacu, zakonskim propisima,

carinama, nacinu prodaje, troSkovima prijevoza i sl.
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To znaci da cijena proizvoda mora biti sukladna karakteristikama i svojstvima proizvoda

dakle, mora odgovarati njegovoj kvaliteti, dizajnu, ambalazi i sl., ali ujedno mora pokrivati

cijenu proizvodnje te da ostvaruje dobit koja se prodajom proizvoda na trziStu ostvaruje.

Istrazivanje trziSta cijena se najcesce vrsi:

Prilikom uvodenja nekog novog proizvoda na postojece trziSte ili postojeceg
proizvoda na novo trziSte — moramo odrediti visinu cijene s obzirom na troskove
uvodenja, razdoblje prihvacanja proizvoda, konkurenciju i ciljeve marketinga.

Kada dode do pada broja kupaca — cijena moze zaustaviti opadanje broja kupaca i
privuci nove kupce. Ako zadrzimo istu kvalitetu cijena moze zaustaviti opadanje broja
kupaca te moze privuéi nove kupce.

Kada se pojave novi proizvodi na trziStu — proizvodi konkurencije, da bi se
suprotstavili konkurenciji mozemo upotrijebiti strategiju iznenadnog spustanja cijene,
cak 1 na granicu profita kako bi ostvarili dugorocne interese i oduprli se akciji
konkurenata. Istrazivanje trziSta nam treba dati informacije bi li nasSi kupci uz nize
cijene odabrali nase proizvode ili nove proizvode konkurenata koji bolje zadovoljavaju
potrebe potrosaca od naseg proizvoda.

Kada se traZe novi distributeri — istrazivanjem distributivnih kanala mozemo uvidjeti
da su nam potrebne promjene distributera. Ponekad je potrebno prihvatiti 1 skupljeg
distributera, ako se kroz povecanje cijene poveca i prodaja.

Kada se postojeci proizvod modificira — da bi zadrZali kupce. Kako bi zaustavili pad
prodaje nastavljamo s istim ili niZim cijenama, ali uz povecanu kvalitetu, bolju
ambalazu, bolji dizajn, da zadrZzimo kupce.

Kod povlacenja proizvoda s trziSta — istrazivanjem treba utvrditi treba li sniziti cijenu

1 za koliko te kako to prenijeti kupcima.
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1 podrucje primjene.

Slika 3. Istrazivanje cijena

Slika 3. prikazuje metode istrazivanja cijena u odnosu na objekt istrazivanja, cilj istrazivanja

Analiza strukture
cijena

Promatranje cijena

Usporedba cijena

Objekt istrazivanja

Struktura cijene
nekog dobavljaca —
elementi troSkova i
dobiti

Primjena cijena
proizvoda tijekom
vremena

Cijena robe od
raznih dobavljaca,
odnosno robe
razlicite kakvoce

Cilj istrazivanja

Preispitivanje
primjerenosti cijene
za potrebe
pregovaranja

Prognoza razvoja
kao podloga za
dispoziciju u nabavi
1 politiku ugovaranja

Izbor kakvoce
proizvoda i
dobavljaca
(kalkulacija ponuda)

Glavno podrucje
primjene

Proizvodi, na €iju
visinu cijena kupca
moZe utjecati

Proizvodi koji
pokazuju veliko
kolebanje cijena

Proizvodi koji se
mogu nabaviti po
razli¢itim cijenama i
razlicite kakvoce od

viSe dobavljaca

Izvor: FeriSak, V. (2006) Nabava — politika — strategija — organizacija — managment, 2.

aktualizirano 1 dopunjeno izdanje, Zagreb

Za analizu struktura cijene trebamo prikupiti niz podataka kao $to su cijena, koli¢ina, potrosnja
energije, rad (osobni dohoci), troskovi i ostale razlike u cijenama. Cijene dobavljaca ovise o
sezonskim kretanjima 1 strukturi trziSta (ponudi 1 potraznji) te se treba voditi ratuna u
pregovorima, narocCito ako dobavlja¢ ima monopolski poloZaj. Na trziStu na kojem je velik
broj ponudaca i velik broj kupaca, a proizvodi su im isti, niti jedan od njih nema ve¢i utjecaj
na cijenu. To su tako zvana perfektna trzista. Ipak na vecini trzista ponudac predlaze cijenu
(imperfektno trziste). Na takvim trziStima sudjeluju monopolisticke konkurencije 1 oligopoli.
Ako monopol ima jedan ponudaé, tada nema konkurencije. Oligopole ¢ine manji broj
ponudaca koji udruZeni utjecu na cijenu i uvjete na trziStu. Danas je vrlo Cesto preSutno
dogovaranje o cijenama prema kojem trziSni izazivaci i trziS$ni sljedbenici odreduju cijene
prema trziSnom lideru. TrZiSni lideri prvi odreduju cijene na trziStu, a zatim to isto rade 1
njihovi konkurenti. Ponekad je potrebno izabrati i prije¢i na druge izvore nabave. Prilikom
istrazivanja trziSta cijene se trebaju sustavno pratiti, o njima voditi biljeske te pratiti cijene

zamjenskih proizvoda kako bi ih mogli zamijeniti.
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3.7. Dobavlja¢i

Dobavljaci su iznimno vazan segment trziSta nabave. Premda je za veéinu tvrtki
prodaja najvaznija, prema dobavljac¢ima i funkcijama nabave se modelira organizacija nabave
kao 1 razliitost robe koje ta tvrtka nabavlja.
Voditelj nabave mora imati potrebne informacije o trziStu nabave kao i o postojecim i
potencijalnim dobavljacima. Prikupljanje ovih podataka zapocinje na razini vase organizacije:
planovima razvoja, planovima trzi$Snih udjela za pojedine grupe proizvoda i podacima o
koristenju proizvodnje. Posebnu pozornost treba obratiti na informacije o cijenama proizvoda
1 cjenovnoj elasti¢nosti kako bi se donijele odluke o kupnji u svezi s lancem vrijednosti,
radnim mjestima, opskrbnim pravcima, odnosima s dobavlja¢ima i odabirom dobavljaca.
“Snaga dobavljaca iznimno je vazna jer uz financijsku snagu svaki dobavlja¢ mora imati neku
jedinstvenu, operativnu i tehnicku snagu u vezi s proizvodima koje proizvodi i isporucuje. To
omogucuje kupcu da ukljuci te snage u svoj vlastiti proizvod, ¢ime se postize dodatna prednost
na trzistu.” (Vouk, 2005)
Stoga, prilikom istrazivanja trzi$ta nabave svakako treba prikupiti i podatke o dobavljac¢ima.
Dobavljaci moraju postivati nacela i moralne norme koje postavljaju poduzeca kako bi
pozitivno utjecali na svoje poslovanje i izgradnju branda. Vazno je da nabava dobro upozna
karakteristike dobavljaca 1 na¢in njihova poslovanja. Dosta je podataka o dobavlja¢ima u
danasnje vrijeme informatiCke tehnologije 1 baza podataka dostupno na internetu. Tako da
¢esto 1 nije uvijek potrebno istrazivati trziste, ali je potrebna opreznost zbog promijena i rizika.
Prikupljene podatke o dobavlja¢ima moZemo svrstati po skupinama:

e Opce podatke o dobavljacu — potrebno je prikupiti podatke o organizacijskoj
strukturi, putevima prodaje, investicijama, osobnim dohodcima, ekonomsko —
tehnickim karakteristikama dobavlja¢a odnosno njihovim prihodima, broju
zaposlenih, kadru, proizvodnom programu, asortimanu, kapacitetu proizvodnje,
likvidnosti, amortiziranosti sredstava i sl. Posebno treba obratiti pozornost na
financijsku situaciju dobavljaca jer ako on posluje dobro, pouzdan je i siguran,
investira u svoj razvoj, poboljSava svoje proizvode, on ¢e kvalitetno zadovoljiti
zahtjeve nabave.

e Posebni podatci o proizvodima — kakvoca proizvoda ovisi o osobinama zaposlenika,
njihovoj struc¢nosti 1 motiviranosti. Prema tome istrazivanje trziSta mora prikupiti
podatke o kadru, rukovodstvu, edukacijama zaposlenih, radu dobavljaceve sluzbe za
istrazivanje (koliko prihvacaju nova rjeSenja u radu s potrosacima), kapacitetu

proizvodnje, strukturi cijene, nacinu prodaje. Autor FeriSak (2006) smatra da je za
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ocjenu kakvoce proizvoda dobavljaca potrebno prikupiti podatke o tehnickim
karakteristikama njegove proizvodnje, o amortizaciji strojeva i o nacinu kontrole
kakvoce proizvoda.

e Uvjeti prodaje i servis dobavljaca — vazno je istraziti uvjete prodaje, po kojim
cijenama dobavlja¢ prodaje svoje proizvode, uvjete placanja ugovora, uvjete
isporuke, troSkove prijevoza. Potrebno je istraziti pruza li servis dobavljaca stru¢ne
savjete, tehniCku 1 financijsku potporu pri upotrebi proizvoda.

e QOdnos i iskustva s dobavljac¢ima — potrebno je istraziti medusobne odnose poduzecéa
s dobavlja¢ima.

“Smjer u kojem treba i¢i je da se sve viSe koristi marketinski informacijski sustav (MIS),
organizirani niz postupaka i metoda kojima se kontinuirano prikupljaju, razvrstavaju,
analiziraju, ocjenjuju, ¢uvaju i distribuiraju informacije potrebne u poslovnom odlucivanju
kako bi se dobila stalna slika trziSnih zbivanja. Sada$nji stupanj razvoja istrazivanja trzista i
kompjuterizacije u nas je daleko od tocke u kojoj bismo mogli imati stalnu informiranost o
trziStu. Kudikamo se vise istrazivanja provodi tek kada je potrebno rijesiti konkretni problem.”

(Marusi¢, Vranesevié, 2001)
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4. ISTRAZIVANJE TRZISTA NABAVE NA PRIMJERU PODUZECA
BIJELIC CO

4.1. Osnovne informacije o poduzecu Bijeli¢ Co

“Tvrtka Bijeli¢ Co kompanija je s tradicijom poslovanja dugom vise od 30 godina te je
vode¢a kompanija na podru¢ju FMCG (Fast-moving consumer) & FMCE (Fast-Moving
Consumer Electronics) distribucije u Hrvatskoj. Poslovanje tvrtke raste iz godine u godinu kao
1 tim koji trenutno broji 130 zaposlenika iskusnih u podru¢jima logistike, skladistenja, prodaje,
marketinga, promocije i naravno, same distribucije. Bijeli¢ Co danas suraduje s preko 700
prodajnih partnera, a svoje poslovanje proSirio je i na Sloveniju, Austriju te Crnu Goru.”
(https://www.vecernji.hr/vijesti/vodeci-svjetski-brand-elfbar-odlucio-pojacati-prisutnost-na-

hrvatskom-trzistu-1705541).

Najvazniji zadatak svake tvrtke je zadovoljiti potrebe kupaca pruzanjem
visokokvalitetnih proizvoda 1 usluga po konkurentnim cijenama i ostvarivanjem
zadovoljavajuce razine dobiti kao pokretacke snage svih trzisnih aktivnosti.

Bijeli¢ Co sustavno radi na unaprjedenju kvalitete usluga i proizvoda, pracdenju trziSnih
trendova 1 boljem zadovoljavanju potreba kupaca, ali 1 ulaze u Skolovanje kadrova i razvoj

prodaje kako bi se natjecala s ostalim tvrtkama na trzistu.

Slika 4. Logo tvrtke
@ B T I IC C

Izvor: https://bijelic-co.ht/
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Slika 5. Od male obiteljske tvrtke do prepoznate distribucijske kompanije

COMPANY TOBACCO  T-MOBILE JAPAN MONSTER XIAOMI XIAOMI MLHR VENKON.HR  ELFBAR
FOUNDED  FACTORY  partnership INTERNATIONAL ENERGY distribution STORES distribution
Vi TOBACCO  gistribution  Croatia, Vienna & XIACMI 360
partnership distribution Slovenia Zagreb STORES SMART LIFE

Montenegro Rijeka, Split, iy ibution
AMAZFIT Zagreb, Croatia
distribution Osijek Slovcnie;
cn)‘“if}' Montenegro
Slovenia, IMILAB

Montenegro  distribution
Croatia,
ROIDMI Slovenia,
distribution Montenegro
Croatia,
Slovenia,
Montenegro

Izvor: https://bijelic-co.hr/o-nama/

Tvrtka isti¢e da svoje djelovanje usmjerava na kupce, na zadovoljenje njegovih zelja i ponudu
najkvalitetnijih proizvoda i usluga, ali s druge strane prati konkurenciju i njihov rad na

ujednacavanju cijena i poboljSanju proizvoda i usluga.

4.2. Djelatnosti
Poduzece Bijeli¢ Co svojim partnerima i kupcima nudi dinami¢nu suradnju s
naglaskom na fleksibilnost i prilagodavanje promjenama u poslovanju. “Oni nude:
e dinami¢nu suradnju u skladu s potrebama poslovanja
e brzu i svakodnevnu dostavu prilagodenu individualnim potrebama kupaca
e dostavu narudzbi u najkra¢em mogucem roku, prilagodenu vremenu i nac¢inu dostave
prema potrebama svakog partnera
e rjeSenja prilagodena specificnim zahtjevima partnera.” (https://bijelic-co.hr/fmcg-

horeca/)

4.3. Kupci
Kupci / korisnici usluga poduzeca Bijeli¢ Co su fizicke i pravne osobe, trgovine na
malo, ugostiteljski objekti, hoteli, restorani, institucije (Studentski centar, Zupanija, Klini¢ki

bolnicki centar...), udruzenja, te razna poduzeca.
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Kako bi upoznali kupce s ponudom i uslugama, osim sluzbe komercijalne telefonske
prodaje, imaju i tim prodajnih predstavnika koji su dostupni za osobne posjete kako bi $to
bolje zadovoljili potrebe kupaca i ponudili rjeSenja prilagodena budué¢em poslovanju.

Danas se mali trgovci suoCavaju s mnogim problemima. Supermarketi i veliki trgovacki lanci
imaju prednost, pa je malim trgovackim lancima ugrozen opstanak. Distribucijska tvrtka
Bijeli¢ Co daje pouzdanu podrsku i jednima i drugima. Njihovi stru¢ni timovi kupcima nude:
povoljne cijene, brzu isporuku i individualizirani pristup. Usluge su im prilagodene potrebama

s ciljem pomoc¢i u uspjesnom poslovanju u danasnjim trziSnim uvjetima.

4.4. Konkurentsko okruzje

U suvremenom trziSnom gospodarstvu svako je poduzeée okruzeno konkurencijom.
Konkurencija znaci da postoji nekoliko proizvodaca koji nude sli¢ne ili identi¢ne proizvode.
PotroSaci smatraju konkurenciju pozitivnom pojavom. Uz konkurenciju poduze¢e ne moze
ostvariti monopolski polozaj jer potroSa¢ moze birati izmedu razli¢itih alternativa i odabrati
onu koja je za njega najjeftinija i najbolja.
Tvrtke ne vole konkurenciju jer moraju stalno istrazivati i poboljSavati svoje proizvode, $to
dovodi do dodatnih troSkova. TrziSnu konkurenciju mozemo podijeliti na:

e SavrSenu konkurenciju - ulazak i izlazak sa savrSeno konkurentnog trZista je slobodan,
to jest nema ograni¢enja za druge tvrtke koje se Zele natjecati na ovom trzistu.
SavrSenu konkurenciju u praksi je gotovo nemoguce naci.

e NesavrSenu konkurenciju - za razliku od savrSene konkurencije gdje proizvodaci ne
mogu utjecati na cijenu, u primjeru nesavrsene konkurencije poduzece moze utjecati
na trzi$nu cijenu svog proizvoda.

Nesavrsena konkurencija moze biti:

Monopol —je ekstremna trzi$na situacija. Pojavljuje se samo jedan proizvodac, a ako on odluci
povisiti cijene, nema konkurencije koja bi mu uz nize cijene otela dio trzista.

Oligopol — postoji nekoliko proizvodaca i svaki od njih ima trziS$ni udio koji nije vecinski,
ali nije ni mali. Svaki od njih ima odredeni utjecaj na cijene na ovom trzistu. Ovo je najcesca
trziSna struktura na trziStu i gotovo svi svakodnevni proizvodi rezultat su oligopolisticke

trzi$ne strukture.

4.5. IstrazZivanje trzi§ta u poduzeéu Bijeli¢ Co
Kako bi bolje razumjeli potrebe korisnika, tvrtka mora definirati:

e tko je korisnik usluge,
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¢ koja su njihova ocekivanja,

¢ koje su njihove potrebe i zelje,

e kako se korisnik ponaSa u odredenoj situaciji.
Pri odluc¢ivanju koju ¢e uslugu koristiti ili kupiti proizvod, korisnik usluge prolazi kroz
relativno nepoznat proces donosenja odluka. Stoga je potrebno da poduzece prikupi podatke
o zeljama 1 potrebama kupaca te utvrdi kako stavovi i ponasanja utjecu na krajnji rezultat,
odluku o kupnji.
Istrazivanje u tvrtki uglavnom ukljucuje prikupljanje sekundarnih podataka iz razliitih
izvora. Poduzece ima bazu podataka s poslovnim transakcijama koja sluzi menadzerima za
odredivanje strategija za poslovanje poduzeca.
Istrazivanje trziSta ima klju¢nu ulogu u odobravanju daljnjih troSkova i novim ulaganjima.
Zato se Cesto vrSe istrazivanja ponaSanja potroSaca. Cilj istrazivanja je prikazati vaznost
istrazivanja trziSta u procesu nabave na primjeru tvrtke Bijeli¢ Co. Za metodu istrazivanja

odabrana je metoda intervjua s izvr$nim direktorom tvrtke Bijeli¢ Co, Hrvojem Skori¢em.

4.6. Intervju o istraZivanju trziSta u poduzecu Bijeli¢ Co

1. Kako ekonomska politika utjece na nabavu?

Ekonomska politika uveliko utje€e na nabavu tj., veli¢inu ponude i potraZnje, na
cijene, na koli¢inu proizvoda na trZiStu, dobavljace i sl.
"Primjer su troSarine koje ovise o ekonomskoj politici, tj. one se ureduju zakonom, to¢nije
radi se o Zakonu koji ureduje troSarinski sustav oporezivanja alkohola i alkoholnih pica,
bezalkoholnih pié¢a, duhanskih preradevina itd.

TroSarine koje su najbitnije u naSoj djelatnosti su:

e alkohol
o Seler
e duhan

Na primjer, iz naseg asortimana za alkoholno pi¢e Pelinkovac (Badel) prije troSarine cijena
iznosi 8€ + PDV. U troSarinu ulazi postotak alkohola te ¢e cijena i troSarina iznositi 10€ +
PDV. Isto tako prilikom odredivanja troSarine za bezalkoholna pica (sokove) uzima se u obzir
postotak Secera u proizvodu.

Elasti¢na cijena koristi potroSacima jer uz dovoljno zamjenskih proizvoda mogu zamijeniti

skuplji proizvod jeftinijim.”
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2. Ima li poduzeée sluzbu za istrazivanje trzista?

"Poduzece Bijeli¢ Co nema formalnu sluzbu za istrazivanje trzista, ali podatke o trzistu
prikupljamo iz razlic¢itih izvora kao $to su: internet, dobavljaci (20 - 30 stalnih dobavljaca),
kroz razgovore s referentima nabave i prodajnim predstavnicima (pet stalnih prodajnih
predstavnika) te u izravnim 1 telefonskim kontaktima s kupcima (stalni kupci su ugostiteljski

objekti, hoteli, restorani, razne institucije).”

3. Pratite li kretanja ponude i potraznje artikala na trziStu?

"Sustavno pratimo potrebe, Zelje, navike i promjene kod postojecih i1 potencijalnih
potroSaca kao i utjecaj ekonomske politike na nabavu. Promisljamo o uvodenju novih
proizvoda na postoje¢em i1 novim trziStima pa smo tako na primjer, uveli ‘HIDRA’ —
izotoni¢no pic¢e koje proizvodi Zagrebacka pivovara. S obzirom da taj dobavlja¢ redovito
lansira nove artikle da bi odrzao udjel na trziStu, mi pratimo trendove kako bi zadrzali stare i
pridobili nove kupce.

Jako je bitno pratiti koncepciju zivotnog ciklusa proizvoda jer je ona podloga za vodenje
poslovne politike poduzeca.

Nakon nekog vremena, ako je velika potraZznja, a mala ponuda, potraznja jednostavno iS¢ezne.
Npr. energetsko pi¢e PRIME je u pocetku imalo cijenu na trzistu 5,00€ po komadu, potraznja
je medu mladom populacijom bila velika, no uplitanjem ekonomske politike drzave koja je
povela kampanju o Stetnosti takvih pica, u dva mjeseca cijena energetskog pi¢a PRIME je pala

na 0,50€ po komadu.”

4. Sto pratite pri odabiru artikala?

"U procesu odabira artikala vazni su dobavljaci, kupci kao i distributer, a to smo mi.
Pratimo “ono §to se trazi”. Najprije postavljamo pitanje: Tko “stvara” potraznju? Na to pitanje
odgovaraju proizvodaci i njihovi prodajni predstavnici koji ispituju na licu mjesta potrebe 1
zelje kupaca. ”

Tako cijena proizvoda odreduje “masovnost” prodaje, izvrini direktor Hrvoje Skori¢ naglasava
da njima cijena nije u prvome planu jer umjesto skupljeg proizvoda iz njihovog asortimana
kupci Cesto narucuju jeftiniji koji je takoder u njihovom asortimanu. Prate i stabilnost uvjeta
nabave kao §to su:

e koli¢ina

e redovitost

e kvaliteta.
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5. Jeli cijena najvaznija u procesu nabave?

Danasnje gospodarstvo ne bi bilo moguce bez cijena. U danasnjem drustvu gotovo sve
se izrazava cijenom. Buduci da je cijena specificna veli¢ina za pojedini proizvod, u
makroekonomiji postoji pojam inflacije, odnosno opceg rasta cijena u gospodarstvu. Cijena
utjeCe na kupovnu mo¢ gradana jer s rastom inflacije kupovna mo¢ opada. Kada kupovna mo¢
opada, vrijednost novca opada, $to znaci da sa istom koli¢inom novca kupujemo sve manje
proizvoda. To znac¢i da su potrosaci izravno pogodeni promjenama cijena koje utjeCu na
njihovo ponasanje. Kada potrosaci troSe manje zbog rasta cijena, osobna potrosnja gradana se
smanjuje, smanjuju¢i BDP zemlje 1 pogorSavajuéi poloZaj drusStva u cjelini. Cijena ima veliki
utjecaj na ekonomiju zemlje i ¢ini osnovu svake ekonomije. Cijene utjecu i na profit poduzeca.
Stoga razina cijena utjece na imidz proizvoda koje tvrtka nudi. Odjel marketinga u suradnji s
odjelom financija odreduje cijenu proizvoda. Neupuceni u ekonomiju smatraju da $to je visa
cijena, to je veca dobit tvrtke. Ova tvrdnja nije to¢na jer postoji puno faktora koji utjecu kako
na visinu cijene tako i na profit poduzeéa. U dana$nje vrijeme postoje i obrnuti slucajevi u
kojima potrosaci utjecu na poslovno ponasanje i cijene proizvoda.

“Cijena nije najvaznija u procesu nabave. VaZnija je postojanost cijena i elasti¢nost
potraznje. Uz kvalitetu, cijena je jedan od vaznih kriterija pri odabiru dobavljac¢a. Osim cijene,
takoder je potrebno obratiti pozornost na koli¢inu isporuke 1 druge ¢imbenike kao Sto su
usluga, kredit, povezani poslovi, troskovi pakiranja, carine, provizije itd., ti troSkovi

povecavaju 1 smanjuju kona¢nu nabavnu cijenu.”

Slika 6. Primjer cjenika u poduzecu Bijeli¢ Co

OSNOVNI NOUEINSKI RABAT
Roba Naziv robe M Mab.cjena(bod) VPmarla(%] VPmarla(kn) VPnetocijena(kn) VPbruto cijena fkn) FC NAKNADA RABATNA WA FAKTUR {15 HE VBE MR RUCH
FAKTURI PALETA)
505736 BRIC CABERNET SAUVIGNON 0.75L KUTIEVO  KOM 10.78¢ 1586 L7€ 12.49¢ 15614 10,788 129 1644 2050%
505737 BRIC MERLOT 0,75 L KUTIEVD KOM 10.78€ 1586 Lae 1249¢ 1561€ 10,78 129E 1640 1050%
501169 BRIC SLATKI MUSKAT 0,75 L KUTIEVD KoM Bdd€ 1358 L18¢ s62€ lan€ BMe 049€  1311€  24.29%
6404 GRASEVING 0,187 L KUTJEVO KoM 087 € e ] 012¢ 08 Lue LB e 15,00% L17€ 0,00% Li7e 1,19¢€ 143€ LEGE  24.50%
59503 GRASEVINA 0,75 L KVALITETNA KUTIEVD KOM 37 1452 03¢ 426€ 53¢ S05€ 0036 000% 406 0,00% M€ 407€ 4%E 6ME Nk
6371 GRASEVINA 0,75 L VRHUNSKA KUTJEVO KoM 5ME 1w 0,30¢ 6308 B13E 7838 0,034 20,00% 5268 0,00% 6,26€ 5HE W€ 4L 2059
6406 GRASEVINA 1,00 L KUTIEVO KoM 341 499 017¢ 3158€ AA7E 4nc 0.02¢ 15,00% 3867¢€ 4,00% 35€ 355¢€ 439¢ 5490 1383%
59022 GRASEVINA DE GOTHO 0, 7S LVRHKUDJEVO  KOM 836¢ 1112 093¢ 98¢ 1,616 10416 0,03¢ 000%  833€ 0,00% 531€ 836€ 5996 12496 1953%
505653 GRASEVINA VINKOMIR 0,75 L KUTIEVD KOM 636€ n13 LMe e 5,63¢€ 791€ 003¢ 20,00% 633¢€ 0,00% 6331€ B,36€ 7996 9990 256TR
$9009 KLIKUN (CRNI CUVEE) 0,187 L KUTIEVO KOM 08¢ 15,4 017¢ L5¢ 136¢€ 138 0,02¢ 15,00% 117¢ 0,00% L17e 1,189¢€ 149¢€ LB6E  24,50%
6412 KLIKUN (CRNI CUVEE] 1,00 L KUTIEVD KOM 263¢€ 1369 [E1 19¢ 3ME 339¢ 0,02¢ 15,00% 305€ 0,00% 305€ e IWE 4L BMR
101893 MAXIMO KERO 0,75 L VRM. KUTIEVD KOM T43€ 427 106€ 1 ioéie 458 0,03€ 0,00% 740€ 0,00% T40€ 143€ BWE HME H%
501900 MAXIMO ORO 0,75 L VRHUNSKO KUTJEVD EOM T43E 16,15 120¢€ 8BIE 10.9¢ 95¢ 0,03€ 20,00% 740€ 0,00% T40€ 1€ BWE LML N00%
98866 PINOT CRNI DE GOTHO 0,75 L KUTJEVD KOM B3¢ 1020 0,86 98¢ 1161€ 1050€ 003€ 20,00% Ba0E 0,00% Bane Bae 1045€ 13116 W%
6368 PINOT SIVI0,75 L VAHUNSKO VINO KUTIEVD  KOM 43¢ 158 1356€ 630€ Bl13E T8 0,03€ 20,00% 6.26€ 0,00% 6,26€ 6,29€ 1ME 990 2655
501249 PIENUSAC MAXIMO BRUT 0,75 L KUTIEVD KoM 635€ Pk 164€ BBL 1029¢ 8¢ 0,03€ 20,00% idie 0,00% T43€ 146€ BHE  1LME  2048%
503062 ROSE PREMIUM 0,75 L KUTIEVD KOM 535 € 1387 0me 632€ 750¢€ 630€ 003€ 2000% 551€ 0,00% 552€ 555 € 69E ML 2555%
05154 TRAUBI VING 0,73 L EUTIEVD KoM 468€ 15 o B L 6T 793¢ Ll 20,00% (211 0,00% 6HC 63€ 78E 90 B3R
NOUCHSKI RABAT
Roba Naaiv robe M Nab.cijena(bod) VPmarda (%) VPmaria(kn) VPnetocijena(kn) VP brutocijena (kn) NAFAKTURI {1
PALETA)
501451 FRANKOVA 1,00 LBAKOVD KOM 2416 14,00 oM 275E 3436 3Re 002€ 15,00%  265¢€ Lo0% 26€ 265€ 319€  339C  H058%
6394 GRASEVINA 1,00 L DAKOVO EOM 246€ 1341 03¢ 8L 3A9€ 3526 002¢ 15,00% 29 L00% 13%¢€ 23€ 3596 4890 WK
100200 GRASEVINA BAG IN BOY 10,00 L DAKOVO KOM 1621€ 1840 298€ 13,15€ BIHE BIE i 15,00% 1969€ L00% 13,506 19,53¢ BHE BHC 08K

Izvor: tvrtka Bijeli¢ Co
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"Na primjer: “GraSevina Kutjevo” je najbolji brand u Republici Hrvatskoj te postize
najvecu potraznju na trzistu. Na kraju godine taj dobavljac¢ je namjerno izazivao nestanak robe
na trziStu te se proizvod po cijeni od 3,20€ viSe se nije mogao nabaviti. Nakon odredenog
vremena “GraSevina Kutjevo” je ponovno prisutna na trzistu, ali uz poskupljenje na 5,50€ po

komadu. ”

6. Kaoji su vasi najveci dobavljaci i kako ih odabirete?

Svako poduzece mora osigurati kvalitetu 1 kvalitetu svojih dobavljaca kako bi njegovo
poduzeée moglo ostvariti svoje ciljeve i profitabilno poslovati u okruzenju, a time i zadovoljiti
zelje i potrebe postojecih i potencijalnih kupaca. Za odabir dobavljaca potrebno je istrazivanje
trziSta kako bi se razlikovali dobri dobavljaci od loSih, tj. oni koji se svojim karakteristikama
prilagodavaju odredenom poduzecu. "Na prvom mjestu hrvatskog trzista su piva (50%), zatim
slijede kava, voda, sokovi, alkohol, vina i ostalo. Nasi najveci dobavljaci su:

e Zagrebacka pivovara

e Karlovacka pivovara

e C(Coca Cola

e Jamnica

e Carlsberg (Pan)

e Badel — alcohol

e Franck
Najces¢i kriteriji odabira dobavljaca: cijena, kvaliteta, koli¢ina, uvjeti placanja, vrijeme
isporuke, jednostavnost koriStenja dobavljaca, ugled dobavljaca, ucinkovitost, fleksibilnost,

komunikacijska povezanost, financijsko stanje poduzec¢a.”

7. Kakva su vam dosadasnja iskustva u poslovanju s pojediniim dobavlja¢ima?

"U 30 — godisnjem poslovanju s dobavljacima ostvarili smo dugoro¢ne odnose koji se
temelje na urednom placanju i transparentnosti u radu. S ve¢inom dobavlja¢a smo redovito u
kontaktu. PoStivanje dogovora, ponekad je vaznije od ugovora. Ograni¢enja u nabavi nemamo
jer veliki dobavljaci znaju koji je na$ godisnji profit te da ne naru¢ujemo robu u koli¢inama
vec¢im od uobicajene. ”

Imati jednog dobavljaca ili viSe dobavljaca za iste proizvode ima neke prednosti i nedostatke.

Prednosti za jednog dobavljaca:
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jednostavnija komunikacija i narucivanje
privrzenost kod oba partnera

lakSe dogovaranje uvjeta i mogucnosti izmjene.
jaca veza izmedu kupca i dobavljaca

popusti na koli¢inu.

Prednosti vise dobavljaca:

jednostavnije narucivanje

ne ovisi o nekom dobavljacu.
konkurencija snizava cijenu robe
laksi prelazak kod drugog dobavljaca

inovacije i napredak.
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Slika 7. Primjer suradnje s dobavljacem u poduzecu Bijeli¢ Co

Predmet: Suradnja Dolium Bijeli¢

?

Branimir Trogrlié <branimir@paulaner hr>
prima Hrvoje Skori¢, Dolium, Tin Debeljak
Postovam

Vezano za posjet | razgovor kolege Tina Debeljaka sa Vama,
dostavijam Vam nasu ponudu za suradnju

Cjenik | prezentacie asortimana u prilogu

Uwjeti

Osnovni Rabat | 13%, odgoda platama 45 dana
Dodatni Rabat = 2 %, za platanje po predralunu - unaprijed

Zadudnica : 100000 kn
lsporuka - 2 radna dana od uplate/narudibe

Minimalna narudiba - 1 paleta robe, za dostavu
1 paleta ambalake, za povral
MNa paleti mode biti mjesana roba

AmbalaZa : Odgoda plalanja 60 dana

Izvor: tvrtka Bijeli¢ Co
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Slika 8. Primjer suradnje s dobavljac¢em u poduzecu Bijeli¢ Co

Dolium d.o.0.
SAMOBORSKA CESTA 145
HR-10090 Zagreb

Tel. 01/ 63 93 550

Fax. 01/ 63 93 551
dolium@paulaner.hr

www.paulaner.hr

MB:2183048
0IB 97191317957 Ho Re Ca
Na iuse 0,50 kuna povratne naknade

Kaucijra za PVC nosiljku 20/1 crvena iznosi 37,00 kuna + PDV

Kaucija za PVC nosiljku 20/1 plava -radler -spezi iznosi 50,00 kuna + PDV

Kaucija za PVC nosiljku 24/1 iznosi 40,00 kuna + PDV

Kaucija za baévu iznosi 400,00 kn + PDV
Kaucija za Euro paletu iznosi 65,00 kn + PDV

Douum

GENERALNI ZASTUPNIK
PAULANER PIVA ZA RH

Na prodajne cijene umanjene za rabat i za trodari PDV.
PDV se ne nap
Isporuka: C; skladiéta kug isporuka
U Zagrebu, od 29.08.2022. godine P da nije u cijenu.
CJENIK
i i
Sifra artikla EAN kod boca opis Jedinica mjere | Nove cijene |  Trosarina | CUeMADeZ | oy o cappy| Clienau
PDV Eurima
nepovratna ambalaZ
Paulaner Original Miinchner -
P1113601 4066600611363 | 4uijqtio™ 1Boca33cl 6.78kn 0,65 kn 7.43kn 9,28 kn 123€
Paulaner Weissbier - pfeniéno
P1113001 4066600611301 | ino 1Boca3scl 6.70 kn| 073kn|  7.42kn| 9,28 kn 1,23 €
P1113401 4066600611349 lar ~tamno -nep.~ | 1 Boca 33 cl 6,57 kn 1,04 kn 7,61 kn 9,51 kn 1,26 €
Paulaner Original Minchner -
P1110201 4066600611028 ||\ 0y ger 1Bocas0cl 8.35kn 0.98 kn 9,33 kn 11,66 kn 1,55 €
Paulaner Weissbier - pfeniéno
P1113801 4066600298113 mutno** 1Bocasocl 1,10 kn 9,33 kn 11,66 kn 1,55 €
Paulaner Weissbier Dunkel - pSen.
P1120501 4066600941972 |3 g 1 Bocabocl 1,06 kn 9,33 kn 11,66 kn 1,55 €
Paulaner Oktoberfestbior -
P1120401 4066600612049 cvilation 1Boca 50 cl 120kn 3,70 kn 12kn 1,616
P2212025 4004866060136 HP Kollorbier -nop.** 1 Boca50¢l A 1,10 kn 3,89 kn ,36 kn 1,64 €
P2212650 4004866222251 HP Gold - nep.~ 1 Boca 50 cl 1,10 kn 3,89 kn 36 kn 1,64 €
P2216050 4004866222237 HP Woisse -nop.* 1 Boca 50 cl 1 1,10 kn 9,89 knl 12,36 kn 1,64 €
Paulaner Oktoberfestbier - svijetio
P1116a51 4066500611634 lim.* 1 Lm. 50 ¢4 8.11kn 1,20 kn 9.31 d 11,64 kn 1,54 €
/4040400010 |Paulaner O evijetic
P1017689 0678 lim. + krigla®* 1 Lim. 100 cl 49,53 kn 2,40kn 51,93 kn 64,91 kn 8,62 €
Paulaner Original Minchner -
P1011151 4066600601111 svijatio - lim.* 1 Lim. 50 ¢l 7.53kn| 0,98 kn 8,51 kn| 10,64 kn 141 €
Paulaner Weissbier - pienitno
P1019251 4066600601920 UG - lim.** 1 Lim. 50 ¢l 7,53 kn 1,10 kn 8,63 kn 10,79 kn 143€
Paulaner Weissbier bezalkoholno
P1029151 4066600192510 0,0% 1 Lim. 50 ¢l Poseban porez-
7,53 kn 0,15 kn 7,68 kn 9,60 kn 1,27€

Izvor: tvrtka Bijeli¢ Co

8. Kako vrsite istraZivanje trziSta?

"Trzite je dinami¢no 1 ako imamo dobar polozaj na njemu, to ne znaci da imamo

jamstvo za dugo vrijeme, ali isto tako ako imamo problema iz njih trebamo uciti.

Poznavanje trziSta je osnova poslovnog odlucivanja i vrlo je vazno za odrzavanje pozicije na

trzistu.

Pracenja i istrazivanja trzista cijena vrSimo putem:

e interneta

e mobilnih aplikacija

¢ Jjudi na terenu

e feedback samih kupaca
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te pracenjem “stabilnosti” marze. U tablici vidimo izraZzene nabavne cijene, veleprodajne

cijene, maloprodajne cijene te cijene konkurencije. Naglasak je na razlici naSe i konkurentske

cijene koja ne bi trebala biti ispod 20%. Optimalna bi bila od 25-30%.”

Slika 9. Istrazivanje trzista cijena u poduzecu Bijeli¢ Co

Izvor: tvrtka Bijeli¢ Co.

9. Imate li konkurente i koji su?

"Nasi konkurenti su:

e ROTO

e METRO

e VELPRO
e HRC d.o.o.

e FIDA PROM
e STRIDON PROMET

e FIBIS

NAZIV ARIKLA NC RUC% | RUC/EUR| vPC MPC TOTAL| MPC PRICE MONITORING PRVIULAZ | PRVI ULAZ
(koM) | (#)
ROTO | VINITA | VRUTAK | MIVA
VINO

BLANCDENOIRO,75L | 4,23€ | 30,97%| 1,31€ | 554€| 6995¢€ 7,99€| 8,63€| 7,70€ | 820¢€ 18 3

CABERNET FRANCO,75L | 7,80€ | 42,82%| 3,34€ | 11,14€| 13,995€ 14,99 €| 1595€| 13,50 € 18 3

CHARDONNY 0,75 L 7,80€ | 42,82%| 3,34€ | 11,14€| 13,995€ 14,99 €[ 1595€| 13,50 € 18 3

ROSE 0,75 L 3,88€ | 32,47%| 1,26€ | 514€| 6,495¢€ 749€| 7,96€| 622€ | 622¢€ 120 20

PIENUSAC

EXTRA BRUT 0,75 L 483€ | 31,26%| 1,51€ | 634€| 7,995€ 929€| 995€| 7,80€ | 9,89¢€ 180 30

ROSE BRUT 0,75 L 4,83€ | 31,26%| 1,51€ | 634€| 7.995€ 929€| 9,95€| 7,80€ | 793¢ 180 30
534 29

Vazno je s klijentima uspostaviti partnerski odnos te ¢e oni biti lojalni pa ¢e ¢ak ponekad

pretrpjeti 1 povecanje cijene u odnosu na konkurentske proizvode. ”

10. Pratite li rad vaSe konkurencije?

"Obavezno pratimo rad naSe konkurencije kroz:

e cjenovne politike

e usluge (dovoz/ odvoz, boce s povratom nakade). ”

Cjenovna politika treba biti fleksibilna, jer na taj nacin poduzeée moze kvalitetnije zadovoljiti

potrebe ciljnog trzista i kontinuirano povecavati svoj trziSni udio. Cijena proizvoda ovisi o

tome kakvu dobit tvrtka Zeli ostvariti.
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Ciljevi dobiti su:
e ostvariti maksimalnu dobit dugoroc¢no,
e ostvariti maksimalni profit u kratkom roku,
e maksimizirati povrat ulaganja,
e osvajanje novih trzista,
e povecanje trziSnog udjela,
e savjetovati protiv sudjelovanja u natjecanju.
Vrlo vazno je pratiti koje usluge pruza konkurencija i naplacuje li te iste usluge.
"Nasa praksa je ne naplaéivati dovoz i odvoz robe, dok konkurencija to ¢ini.
Takoder, vrS§imo 1 uslugu odvoza boca s povratom naknade, a nasa konkurencija tu uslugu

nema. ”

11. PosStujete li ekoloske zahtjeve prilikom nabave robe?

"Pokusavamo Sto ucinkovitije upotrebljavati energiju i resurse, reciklirati, sadrzavati
manje zabrinjavajucih tvari i ukljucivati vise recikliranog sadrzaja.
PiSemo izvjes€e o skupljenim vrstama i koli¢inama ambalaznog otpada i isplaenim
naknadama potrosa¢ima za vra¢enu otpadnu ambalazu za pi¢a (PET boca, staklena boca za
jednokratnu upotrebu ili Al-Fe limenke).
Postujemo ekoloske zahtjeve koji se odnose na utjecaj tehnologije na okolis, skladiStenje 1

odlaganje otpadaka.”

12. Na koji nacin kontrolirate tro§kove transporta?

"U prijevozu robe je vazno sustavno pratiti i optimizirati troSkove. TroSak prijevoza
uvelike utjece na efikasnost i1 kvalitetu kompletnog logisti¢kog sustava te ¢ini gotovo najveci
udio u ukupnim logisti¢kim tro§kovima. Kontrola troskova se vrsi kroz:

e Direktne troSkove vezane uz samo kretanje vozila koji ovise o prijevoznom putu i robi
koja se prevozi.

e Varijabilne troskove koji se mijenjaju se s velicinom izvrSene prometne usluge, u njih
ubrajamo pogonsko gorivo, gume, maziva, motorna ulja, odrzavanje vozila i sl.

e Fiksne troskove koji su stalni. Fiksne troskove ¢ine amortizacija vozila, registracija i

tehnicki pregled vozila, osiguranja (osnovno, Kasko...).
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5. ZAKLJUCAK

Istrazivanja trziSta nabave u poduzecu Bijeli¢ vrse se prikupljanjem podataka prema
objektima i podru¢jima nabave: ponudi i potraznji, dobavlja¢ima, konkurenciji, cijeni i
troskovima transporta. Istrazivanje je potrebno usmjeriti i na sve ostale objekte da bi bilo
relevantnije.

Iako nemaju formalnu sluzbu za istrazivanje trzista, informacije o trzistu prikupljaju
iz razlicitih izvora kao S§to su: internet, mobilne aplikacije, dobavljaci, ljudi na terenu te putem
feedbacka samih kupaca. Sustavno prate potrebe, zelje, navike i promjene kod postojecih i
potencijalnih potrosaca kao i utjecaj ekonomske politike na nabavu. Promisljaju o uvodenju
novih proizvoda na postoje¢em i novim trziStima.

Njihova je cijena uz kvalitetu jedan od najvaznijih kriterija za odabir dobavljaca, ali ne i
najvazniji. Kriteriji koji su im vazni pri izboru dobavljaca su cijena, kakvoca, koli¢ina, uvjeti i
nacini placanja, rok isporuke, usluznost dobavljaca, ugled dobavljaca, kapacitet, fleksibilnost kao
1 financijsko stanje poduze¢a. U poduzeéu Bijeli¢ Co naglaSavaju partnerske odnose s
dobavljacima te da im je poStivanje dogovora, ponekad je vaznije od ugovora.

Na trziStu konkurencije vazno je pracenje usluga konkurencije i cjenovne politike koja
treba biti fleksibilna, jer na taj nacin poduzece moze kvalitetnije zadovoljiti potrebe ciljnog trziSta
1 kontinuirano povecavati svoj trzisni udio.

Istrazivanja pokazuju da Bijeli¢ Co ima buduénost kao distributer pi¢a i elektronike
unato¢ globalnoj krizi 1 financijskoj nestabilnosti u zemlji. NajvaZnije je marketinske napore
usmyjeriti na pronalazenje potencijalnih kupaca i pravodobno informiranje o postojecoj trzisnoj
ponudi 1 budu¢im aktivnostima tvrtke koriStenjem drusStvenih mreZa koje su u suvremenom
drustvu sve ¢escée, a ujedno su i ekonomicno rjesenje te ucinkovito sredstvo komunikacije izmedu
tvrtki 1 njithovih potencijalnih kupaca. Takoder bi od velike vaznosti bilo stvaranje marketinSke
funkcije (i odjela za istrazivanje trziSta) koja trenutno ne postoji u tvrtki.

Uzimajuéi u obzir teorijske hipoteze razmatrane u empirijskom dijelu i ciljeve istraZivanja,
mozemo zaklju€iti da su pronadeni odgovori na problemska pitanja, tj. ostvareni su ciljevi

istrazivanja te se potvrduje vaznost istrazivanja trzista nabave u procesu upravljanja nabavom.
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IZJAVA O AUTORSTVU RADA

Ja, Lorena Rako, pod punom moralnom, materijalnom i kaznenom odgovornoscu,
izjavljujem da sam iskljucivi autor zavr$nog/diplomskog rada pod naslovom: Strateski
aspekti istrazivanja trziSta nabave te da u navedenom radu nisu na nedozvoljen nacin

koristeni dijelovi tudih radova.

U Pozegi, 11.03. 2023 godine.

Lorena Rako
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