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PLANIRANJE | IZVRSENJE NABAVKE:
POGLED NA PRAKSU NASIH PREDUZECA

Sazetak: Zadaci nabavne funkcije preduzeca su veoma kompleksni. Pored nabavke materijala po sto je
moguce nizim troskovima, tu su i zahtevi za nabavkn materijala i sirovina odredenog kvaliteta i kolicine,
kao i pridvgavanje ugovorenih rokova nabavke. Takode, bitni su aspekti poznavanja zaliba i kapaciteta
skladistenja. Poznato je da svako odstupanje od kontinuiteta nabavke moze dovesti do prekida u ciklusu
reprodukcije, zbog nedostatka materijala i sivovina. Prezentovani rad nastao je kao rezultat istrazivanja
0 postupcima i aktivnostima planiranja odnosno izvrsenja poslova nabavke, sprovedenog u jednom broju
vojvodanskib preduzeca. U istraZivanju je koriscena metoda intervjua rukovodilaca, na uzorku od 18
malih preduzeca. Relevantni zakljucci, na bazi rezultata istragivanja, mogu da daju doprinos povecanju
¢ftkasnosti izvrsenja procesa nabavke.

Kljucne reci: plan nabavke, zalibe, dobavljaci, lokacija skladista, dokumentacija nabavke

SUPPLY PLANNING AND EXECUTION:
A VIEW ON SERBIAN PRACTICE

Abstract: The tasks of the company’s supply function are complex; apart from the purchase of materials at

as low costs as possible, it faces the quest for the supply of materials and raw materials of certain volume and

quality as well as meeting the purchase deadlines. Also, aspects concerning stores and storage capacity have

to be taken into account. It is a well-known phenomenon that every delay of supply may cause interruptions

in reproduction, due to the lack of materials and raw materials. This paper has come out as a result of
the research conducted in a number of enterprises in Vojvodina. The research has dealt with aspects and

activities concerning supply planning and execution. The research used the interview method among 18

CEO: of small-to-medium size enterprises. Relevant conclusions based on research may gain insight into

the way supply function can provide effectiveness.
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Nabavka, kao poslovna funkcija u malom biznisu, obezbeduje povezivanje preduze¢a
sa trziStem njegovih materijalnih i usluznih inputa i institucija koje se na njemu nalaze.
Svako poslovanje, bez obzira da li se radi o profitnom ili neprofitnom sektoru, ima
svoj ciklus reprodukcije koji zapocinje nabavkom resursa neophodnih za poslovanje
odnosno obavljanje delatnosti.!

Nabavka se moze sprovoditi na direktan odnosno indirektan naéin, u centralizovanom
odnosno decentralizovanom organizacionom ustrojstvu. Dok se pitanje centralizacije
odnosno decentralizacije funkcije nabavke tice veli¢ine i trzi$ne snage preduzeda, izbor
za direktan odnosno indirektan vid nabavke opredeljen je sledeéim faktorima:

o vrstom delatnosti — proizvodadi i trgovine su uglavnom orijentisani na
direktan vid nabavke, dok maloprodajna i usluzna mala i srednja preduze¢a
pribegavaju indirektnom vidu nabavke, preko posrednika

o karakeeristikama proizvoda/usluga — odredeni proizvodi ne podnose duge
kanale distribucije, kao npr. sirovine i repromaterijali za prehrambenu
industriju, investiciona oprema, saobracajna sredstva, gradevinski materijali,
sirovine za energetiku, rude za topionice, cementare i sl.

o velicinom kupaca i obimom njihovih kupovina — proizvoda¢i u malom
biznisu, usled manjeg obima nabavki, ¢esto su prisiljeni da se obrate trgovini
na veliko i usluznim posrednicima za snabdevanje.?

Plan nabavke se najéesée deli na dve globalne celine: plan nabavke u proizvodnim
preduze¢ima odnosno plan nabavke u trgovini’. Dok plan nabavke u proizvodnim
preduze¢ima ne egzistira samostalno, ve¢ je segment ukupnog planskog procesa, u
trgovinskim preduze¢ima kao osnova za izradu plana nabavke sluzi plan prodaje.* Plan
nabavke za preduzeca iz sfere proizvodnje najéesée odreduju:

o izvori snabdevanja — redovni (stalni) i alternativni

o struktura nabavki

o vremenska dimenzija nabavki

e finansijski okvir koji stoji na raspolaganju za nabavku

o korelacija nabavnih cena sa izlaznim cenama

! Salai (2007: 103)
% Ibidem

3 Salai (2007: 104)
4 Salai (2007: 105)
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o godisnje potrebe za materijalnim sredstvima (vozilima za transport,
kancelarijskom infrastrukturom i materijalom).

Razrada plana nabavke moze se odvijati na razne nadine, od kojih je najzastupljeniji onaj
po grupama materijala. Isti¢u se sledece grupe materijala:

1. alternativno odredene grupe materijala — primenjuju se u slu¢aju kada se
nabavlja materijal bez decidiranih tehnic¢kih zahteva

2. ¢vrsto (fiksno) odredene grupe materijala — nabavljaju se prema standardima
koje propisuje tehnoloski postupak ili koje prodaja ugovara sa kupcima

3. slobodan izbor nabavke materijala — primenjuje se kada proizvodnja i
prodaja nemaju precizno definisane uslove niti formirane porudzbine, te
je nabavna funkcija u moguénosti da samostalno odreduje uslove nabavke
materijala za proizvodnju.

Kada je re¢ o maloprodaji, precizno planiranje nabavke nije moguée zbog niza faktora
koji uti¢u na dinamiku i strukturu prometa. Preciznijem planiranju se moze pristupiti
jedino za bazni (osnovni) proizvodni program sa relativno ujednaéenim tempom
plasmana. Kod veleprodaje, stepen neophodne preciznosti plana nabavke blizak je
onom koji vazi i za proizvodna preduzeéa.’

Aspekti nabavne funkcije ukljutuju (a) eksterne i (b) interne okolnosti, tj. uslove, koji
su predmet analize. Eksterni aspekt analize nabavke odnosi se na nastup na trziStu/
trziStima i treba da ustanovi adekvatnost stepena centralizacije/decentralizacije ove
funkcije. Interni aspeke analize nabavke, pak, interesuje se za podelu rada, utvrdivanje
njene efikasnosti i efekte podele rada prema grupama homogenih poslova odnosno
proizvoda.

Kod svih oblika organizacije procesa nabavke neophodno je planirati rezidualne veli¢ine
i moguce disparitete tj. neuskladenosti, a narocito:

o nepredvidive faktore na ostvarenje plana
o uslove nabavke i tendencije kretanja cena na trzistu nabavke
o medusobni Stetni uticaj zaliha (robe, sirovina, repromaterijala)

o kalo, rastur, kvar i lomove u skladisnom prostoru.

5 Salai (2007: 106)
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METODOLOGIJA I TOK ISTRAZIVANJA

U skladu sa prethodnim, pred menadzment se postavlja zadatak da se izvr$i analiza
prednosti i nedostataka poslovanja nabavne funkcije u periodu koji prethodi
posmatranom, kako bi se uticaj rezidualnih veli¢ina minimizirao (neutralisao). Imajudi
u vidu ogranic¢enost uslova koji diktiraju ponasanje preduzec¢a u danasnje vreme, moze
se pretpostaviti i ograni¢enost planskih aktivnosti preduzeéa na ovom polju. Zahtevi
istrazivanja, koje bi moglo da ukaze na prednosti i nedostatke nabavne funkcije, mogu
se formulisati u vidu dvaju hipoteza:

H ; Najve(i broj preduzeca sagledava interne aspekte analize nabavne funkeije, koje kasnije
implementira u svoju poslovnu praksu, u odnosu na cksterne aspekte kojima se pridaje
ZNAINO Manji Tnacaj.

H : Najmanji broj preduzeéa planira rezidualne velicine i disparitete u svom nabavnom
poslovaniju.

Istrazivanje je sprovedeno na uzorku od 18 institucija male odnosno srednje velicine,
u proizvodnoj i posrednickoj (trgovinskoj) delatnosti. Kao uzorak su uzeta preduzeéa
sa teritorije Vojvodine (jedno je iz uze Srbije), sva osim jednog su samostalni privredni
subjekti. Kori$¢ena je metoda intervjuisanja rukovodilaca u preduzeéima koji su
bili odgovorni za realizaciju nabavki. U najveéem broju slucajeva to su bili vlasnici
(preduzetnici), a u nekoliko slu¢aja radilo se o zaposlenima na poziciji menadzera
komercijale odnosno nabavke/prodaje. Koris¢en je tzv. kvota-uzorak® koji se koristi pri
nepoznatoj (beskonaénoj) veli¢ini osnovnog skupa, bududi da je broj preduzeéa koja se
mogu uzeti kao uzorak prilikom istrazivanja nepoznat.

S obzirom na prirodu nabavne funkcije opisane u prethodnim delovima rada, uocene su
tri oblasti koje su uzete u analizu. One se mogu formulisati kao:

1. planiranje eksternih uslova
2. planiranje internih uslova
3. planiranje rezidualnih veli¢ina.

Kao dominantan eksterni aspekt analize nabavne funkcije uocena je analiza uslova
nabavke i dinamike kretanja cena na trziStu nabavke. Internim aspektima je identifikovan
slededi set aktivnosti preduzeda:

1. sastavljanje i razrada plana nabavke prema postavljenim kriterijumima

2. analiza ostvarenja plana nabavke

¢ Lancaster (2005: 149)
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3. formiranje komisije i sastavljanje komisijskog zapisnika o izvr$enim
nabavkama

4. davanje prigovora/reklamacije dobavljatu na kvalitet i kvantitet isporuke
5. evidentiranje zaliha

6. izratunavanje visine zaliha i uporedivanje sa visinom optimalnih zaliha
7. izra¢unavanje i uporedivanje troskova nabavke i troskova skladistenja

8. ras¢lanjavanje dogadaja u prethodnom poslovnom periodu, tj. poslovnoj

godini
9. analiza prednosti i nedostataka poslovanja u prethodnom periodu
10. analiza kori$¢enja usluga dobavljaca
11. analiza lokacije skladista
12. analiza prijema robe u skladiste, sa osvrtom na opremu i uredenje skladista

13. analiza medusobno $tetnog uticaja robe, kala, rastura, kvara i loma u

skladistu
14. popunjavanje dokumentacije o izdavanju robe iz skladista
15. popunjavanje popisnih lista i popis robe.

Od navedenih aktivnosti, u cilju racionalnog sagledavanja segmenata aktivnosti kao i
postovanja vremena i truda ispitanika, smatralo se da je potrebno odredivanje pojedinih
aktivnosti kao opcionih, te su one navedene pod numeracijama 3, 4 i 13 i na taj nadin
prezentirane ispitanicima.

Kao tre¢isetaktivnosti, tj. oblast analize, uo¢enaje aktivnost analize uticaja nepredvidivih
faktora na ostvarenje plana, koja je, kao i prva oblast, posmatrana kao posebna celina.

Takode, je zna¢ajno i pitanje nadleznosti subjekata u sprovodenju navedenih aktivnosti,
te je i ono dobilo mesto u istrazivanju.

Buduéi da su kao uzorak uzeta preduzeéa orijentisana na domace trziste, u istraZzivanju
nisu navedena dokumenta koja se koriste u medunarodnom prometu robe. Ostala
dokumentacija je posebno naglasena.

U daljem tekstu sledi prezentacija dobijenih rezultata istrazivanja.
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ANALIZA USLOVA NABAVKE | TENDENCIJE
KRETANJA CENA NA TRZISTU NABAVKE

Za prvi set aktivnosti odnosno oblasti analize povratna informacija je dobijena od svega
tri jedinice u uzorku (16,6%). Sva posmatrana preduzeéa su u oblasti trgovine, od toga
jedno u ¢istoj veleprodaji i dva u maloprodaji.

Premadobijenim informacijama, ova preduzeca nabavku defini$u unapred za predstojecu
poslovnu godinu. Navodi se ve¢ dobro poznat postupak, tj. pristup, planiranju nabavki:
analiziranje dobrih i losih strana nabavke, kao i mogu¢ih posledica koje mogu proiste¢i
iz pogresno donesenih odluka. Preduzeca navode da veéi broj porudzbina manjeg obima
povecava troskove transportnih usluga, prijema i skladistenja robe, kao i da u svakoj
nabavci postoje fiksni troskovi koji ne stoje u zavisnosti od prodatih koli¢ina. Zbog toga
se ona uglavnom opredeljuju za veée porudzbine, koje omogucavaju i ve¢e popuste u
vidu rabata, kasa-skonta, nizih cena i pla¢anja u valutama &ji je kurs najpovoljniji. Na
formiranje cena i visinu marze odlu¢uju¢u ulogu ima direktor/vlasnik preduzeéa, uz
praéenje visine konkurentskih cena, trzi$nih kretanja, ponasanja potrosaca, elasti¢nosti
traznje i ostvarivog profita.

Preduzeée koje se bavi veleprodajom istie da su uslovi nabavke proizvoda krajnje
jednostavni, zbog prirode delatnosti i asortimana proizvoda. Ovo preduzeée sve
informacije o cenama nalazi na produktnoj berzi i posluje u skladu sa time. Priroda
delatnosti ovogentiteta ukazuje na to da ne postoji unificiranost cena usled medusobnog
dejstva ponude i traznje.

Jedno od preduzeca u maloprodaji isti¢e da je, pored toga §to se rukovodi principom
izbora izvora nabavke sa povoljnom ponudom, prinudeno da prihvati ponude onih
dobavljaca ¢iji su proizvodi brendirani i koji, u odredenom smislu, drze monopol. Kao
ilustraciju navodi primer jednog domaceg brenda vina, koje posmatrano preduzece nije
zelelo da nabavlja usled nepovoljnih cena. AngaZzovani su stru¢njaci da pronadu sli¢no
vino ali po niZoj ceni, $to, kona¢no, nije rezultiralo uspehom jer fokusirani segment
potrosaca nije prepoznao napore ucinjene ka pomeranju njihovog fokusa na novi brend.

SASTAVLJANJE | RAZRADA PLANA NABAVKE
PREMA POSTAVLJENIM KRITERIJUMIMA

Povratne informacije o aktivnosti sastavljanja plana nabavke dobijene su od osam jedinica
iz uzorka (44,4%). Delatnost ovih entiteta je proizvodnja dopunjena maloprodajom (3
slu¢aja), trgovina — kombinovana veleprodaja i maloprodaja (2 slu¢aja), ista veleprodaja
(1 slucaj) i ¢ista maloprodaja (2 slu¢aja).

U preduzeé¢ima sa decentralizovanom strukturom za sastavljanje plana nabavke zaduzena
je nabavna sluzba. Ona vr$i specificiranje potreba za robom male i velike vrednosti
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odnosno hitno potrebne robe. U ovom tipu preduzeéa koristi se dokument Zahtev
za nabavku &ji sadriaj opredeljuju raspoloZiva projektno-tehnicka dokumentacija,
standardi, katalozi proizvodaca, zakonski propisi i sl. Priroda delatnosti opredeljuje
i zahteve u pogledu nabavki, te se, primera radi, u posmatranom poljopriviednom
preduze¢u najveéi deo potreba u pogledu nabavke odnosi na zastitna sredstva. U ovom
slucaju stru¢njaci — inZenjeri zastite iniciraju potrebu za nabavkom zastitnog sredstva,
nakon ¢ega se pristupa prikupljanju ponuda od dobavljaa, visi izbor najpovoljnije
ponude, potvrduje porudzbina, te doprema predmet nabavke.

U trgovinskoj delatnosti plan nabavke se sastavlja po¢etkom poslovne godine. Uvidom
u robno ratunovodstvo utvrduju se sve obavljene nabavke i prodaje u prethodnoj godini
i planira predstojeca nabavka. Na osnovu plana o poslovanju, ¢iji je deo plan nabavke,
za narednu godinu se planira minimalno poveéanje tekuéeg poslovanja (10%), $to
povecavai planirane nabavke za istu veli¢inu. U slu¢aju planiranih investicija i proirenja
trgovinske mreZe, uzima se u obzir prodajni kapacitet novih objekata (prodavnica i
skladi$ta), ¢ime se uvecavaju koli¢ine robe potrebne za narudzbu. Prema rezultatima,
dok je za maloprodaju karakteristicna mese¢na analiza prodaje robe po objektima,
utvrdivanje uskladenosti sa planiranom nabavkom i uvaZavanje sugestija i misljenja
prodavaca u pogledu sastavljanja plana, veleprodaju karakterise sastavljanje materijalnog
bilansa, tj. materijalnog plana, rukovodedi se ¢vrsto odredenim grupama materijala, Sto
predstavlja vaznu stavku sastavljanja ukupnog plana nabavke.

Ovaj segment aktivnosti je u najveéem broju slu¢ajeva ingerencija osobe koju vlasnik
preduze¢a zaduZi, a u manjem broju slu¢ajeva je zastupljen referent komercijalnih
poslova. Odobravanje nabavke (u jednom sluéaju) je ingerencija dircktora preduzeda.

ANALIZA OSTVARENJA PLANA NABAVKE

U pogledu ovog segmenta aktivnosti, 6 jedinicaiz uzorka (33,3%) je obezbedilo povratne
informacije. Uglavnom se radi o istim preduze¢ima koja su pristupila sastavljanju plana
i njegovoj razradi. Preduzeca su izrazila teznju za ostvarenjem plana u njegovoj celosti,
kako se navodi, kako ne bi do$lo do narusavanja kontinuiteta plasmana odnosno kako ne
bi bio ugrozen asortiman. Dalje se navodi da se prate zalihe koje predstavljaju prioritet, a
kao kvantitativan kriterijum se isti¢e koli¢ina nabavke kod koje je zbir troskova nabavke
i skladitenja najnizi. Optimalna koli¢ina nabavke treba da obezbedi kontinuirano
snabdevanje trzi$ta, a da pri tome troskovi nabavke i skladistenja budu najnizi.

Sumarno gledano, prema rezultatima, informacije o uspesnosti izvr$enih nabavki se
dobijaju analizom:

o realizovanih rokova i dinamike isporuke

o kvaliteta i koli¢ine nabavke
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o kvaliteta pruzenih usluga
o poslovnosti dobavljaca
o reklamacija pri prijemu nabavljenih materijala, robe i usluga.

Stepen zaduZenja za ovu aktivnost se formira na sli¢an na¢in kao i za prethodni segment
poslova.

ANALIZA UTICAJA NEPREDVIDIVIH FAKTORA NA OSTVARENJE PLANA

O analiziranju uticaja vanrednih okolnosti i nepredvidivih faktora na stepen ostvarenja
plana dobijena je povratna informacija iz pet jedinica u uzorku (27,7%).

Kao $to se i moglo pretpostaviti, glavni rezidualni fakeor, ¢iji uticaj nije u potpunosti
moguce proceniti, u gradevinarstvu i poljoprivredi jesu klimatski uslovi, te ih preduzeca
u ovim delatnostima navode na prvom mestu. Iza toga slede kasnjenja isporuke odnosno
pogresne dostave. Po ovom pitanju preduzeéa imaju jasno razradenu proceduru: u
slu¢aju kasnjenja isporuke preduzeée obavestava krajnjeg korisnika/kupca o ovoj
okolnosti i vrsi proveru namere kupovine od strane korisnika/kupca uprkos kasnjenju, a
kao stimulaciju na kupovinu nudi popust od pune cene date robe. U slu¢aju pogresnih
isporuka, preduzece obavestava dobavljaca i trazi zamenu u §to je moguée kra¢em roku.

Na tre¢em mestu, preduzeca isticu nedostatke robe na trziStu u trenutku kada je ona
trazena, a iza toga se navode krada, pozar, poplave i druge elementarne nepogode koje
mogu predstavljati smetnju poslovanju, a time i ostvarivanju plana nabavke.

Jedno preduzede je na interesantan nacin nepredvidivim faktorom na ostvarenje plana
identifikovalo ,opste stanje ekonomije u drzavi®, sa valjanim rezonovanjem ckonomske
logike kojom se, inace, ova pojava objasnjava. Bududi da ovaj tematski okvir nije shvaéen
na adekvatan nadin, on se na ovom mestu neée tumaiti (protumacen je u prethodnom

delu rada).

U pogledu zaduZzenja zaposlenih za refavanje ovog segmenta aktivnosti ni jedno
preduzece nije obezbedilo povratnu informaciju, te se moZe pretpostaviti da bi, po
prirodi stvari, za subjektivno uslovljene gubitke ($tetu) odgovornost snosilo lice koje je
prouzrokovalo taj gubitak, a u slu¢aju objektivno nastupajuéih okolnosti, sanaciju Stete
bi snosilo drustvo j. preduzeée u celini.

J-P

FORMIRANJE KOMISIJE | SASTAVLJANJE KOMISIJSKOG ZAPISNIKA

Povratnu informaciju o ovoj aktivnosti su obezbedile ¢etiri jedinice iz uzorka (22,2%).
Ova aktivnost je odredena kao opciona, s obzirom na njenu sporadi¢nost u aktivnostima
malih preduzeéa.
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Formiranje komisije se sprovodi odlukom direktora preduzeéa, u dva slucaja:
o kao redovna aktivnost (uglavnom kod preduze¢a srednje veli¢ine) odnosno

e kao vanredna aktivnost, u slu¢aju nastupanja nepravilnosti prilikom
preuzimanja nabavke od dobavlja¢a (kod malih preduzeéa).

Pored komisija, ¢iji je zadatak da konkretno popisu odredene kategorije imovine i
obaveza, formira se i centralna popisna komisija koja koordinira njihovim radom. Po
izvrSenom popisu, komisija sastavlja izvestaj sa predlozima u pogledu razlika (manjkova,
viskova i isporuke koja nije naru¢ena) koji se upuéuju upravnom odboru preduzeéa, a
ovaj daje kona¢nu ocenu o izvr$enom popisu i nastalim razlikama po popisu.

U jednom slucaju je evidentirano da se koriste dva tipa komisijskih zapisnika: Zapisnik
za osteCenje robe u transportu i Zapisnik za povracaj robe. U drugom slucaju, preduzeée
izve$tava o izvr$enoj tzv. verifikaciji nabavke, kao alternativno resenje formiranju komisije
i sastavljanju komisijskog zapisnika. Sadrzaj ove aktivnosti je primopredaja nabavke uz
overu i uvodenje u evidenciju dokumenata Racun dobavljaia i Knjiga ulaznib racuna.

Nivo odgovornosti za ovu aktivnost je, prema informacijama dobijenim od preduzeca,
na nivou referade komercijalnih poslova. Kod malih preduzeéa re¢ je o ingerenciji
preduzetnika i njegovih saradnika, kojima delegira odgovornost.

DAVANJE PRIGOVORA/REKLAMACIJE NA KVALITET
| KVANTITET ISPORUKE DOBAVLJACU

Ova aktivnost se posmatra kao dopuna, a u nekim slucajevima i kao alternativa
prethodno pomenutom upuéivanju izvrSenog popisa (komisijskog zapisnika) na
misljenje nadleZnom upravnom organu preduzeca, te se iz tog razloga prilikom
istrazivanja tretiralo kao opciona aktivnost. Povratna informacija o davanju prigovora/
reklamacije je zabeleZena u svega tri slu¢aja (16,6%).

U slucaju decentralizovane funkcije nabavke, procedura davanja reklamacije dobavlja¢u
Y slucaju ) p ] ) )
je sistematizovana kroz:

1. ispostavljanje reklamacije dobavljatu, na osnovu Zapisnika o reklamaciji (u
slobodnoj formi)

2. tuvanje reklamirane isporuke oznacavanjem na Identifikacionom kartonu sa
naznakom ,neusaglaseno®

3. razmatranje odgovora dobavljacu

4. uslovni ili redovan prijem zamenjene koli¢ine odnosno njegovo vracanje
dobavljatu, sluzbenim dopisom na memorandumu preduzeda.

SKOLA BIZNISA



Leonard Salai | 133

Odgovornost za ovu aktivnost u ovom slucaju snose referent komercijalnih poslova
odnosno skladistar, dok se sa direktorom preduzeca vrsi konsultacija u pogledu odgovora
dobavljaca na reklamaciju.

Od jednog preduzeca je, u pogledu ove aktivnosti, u¢injen napor koje ono ¢ini u pogledu
izbegavanja radnji koje stvaraju probleme dobavljatu, koje su, kako navodi:

o dostavljanje brzih i hitnih zahteva za isporuku
e storniranje narucene robe ili promena specifikacije

o ispostavljanje zahteva koje dobavljati ne mogu da realizuju na odgovarajuci
na¢in — npr. ukoliko dobavlja¢ ne raspolaze adekvatnim transportnim
sredstvom kojim bi bila mogu¢a isporuka.

U sluéaju centralizacije nabavke procedura je znatno pojednostavljena i manje
formalizovana, a nosilac aktivnosti je direktor preduzeca.

EVIDENTIRANJE ZALIHA

Ovu aktivnost, prema povratnim informacijama, vrsi $est jedinica iz uzorka (33,3%).
U pogledu preciznosti prikaza, ova aktivnost je razgrani¢ena od aktivnosti utvrdivanja
visine zaliha i njihovog poredenja sa optimalnim zalihama.

Pod zalihama se podrazumeva roba u prodavnici ili skladitu i roba ,,na putu® koja jo$ nije
primljena u prodavnicu ili skladite. Zalihe se u navedenim preduzeima evidentiraju
prilikom njihovog ulaza u skladi$ni prostor (u jednom slucaju ne raspolaze se skladi$nim
prostorom). Sektor koji je zaduZen za ulaz robe (najée$ée komercijalni) unosi racun i
otpremnicu u evidenciju putem kalkulacije. Takode se uzima po jedan uzorak od svake
nabavljene koli¢ine i stavlja u tzv. izlozbeni prostor. Prilikom vodenja zaliha vodi se i
evidencija primljene ambalaZe, te se prati njeno zaduzZivanje i razduzivanje u dokumentu
Knjiga evidencije prometa i usluga.

Elementi koji se unose u evidenciju zaliha su:
o brojartikla
e opis — prema specifikaciji narudzbe, npr. aktivni ugalj, etiketa MC i sl.

sastavnica — da li se koristi ili ne

jedinica mere — u mernim jedinicama (kilogram, litar, komad)

grupa knjizenja — npr. sirovine i sl.

tacka porucivanja.
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Najéesce se raspolaze racunarskim programom u koji se unosi samo onaj broj elemenata
koji je podloZan varijacijama, dok su ostali ugradeni u program.

O organizacionom re$enju nadleznosti za sprovodenje aktivnosti evidencije zaliha
nije dobijena povratna informacija, te se moze pretpostaviti da se ono resava na nivou
prethodno pomenutih nadleznosti.

IZRACUNAVANLJE VISINE ZALIHA | UPOREDIVANJE
SAVISINOM OPTIMALNIH ZALIHA

O ovoj aktivnosti informacije su dobijene od svega pet preduzeca (27,7%), $to se moze
objasniti, s jedne strane, responzivnos$¢u upitanih subjekata, a isto tako i kratkovido$éu
upravljacke funkcije. Uverenje je autora, medutim, da ova preduze¢a vr$e pomenute
analize.

Naime, kontinuitet i ekonomija u poslovanju preduzeéa koja obavljaju prometnu
delatnost (proizvoda, usluga, trgovinske robe), a koja predstavljaju jedinice uzorka u
ovom istrazivanju, kre¢e se na nivou koji se nalazi izmedu minimalnih i maksimalnih
zaliha, kao optimalne zalihe. One predstavljaju najpovoljniji nivo zaliha koji omogucava
postizanje najnize cene kostanja u trenutku prodaje.

Preko jednog primera trgovinskog preduzeca,” pruzene su informacije o izra¢unavanju i
uporedenju nivoa zaliha, koji sledi u daljem tekstu.

Minimalne zalihe su utvrdene kao umnozak dnevne prodaje robe (u ovom primeru,
20.000 din.) i vremena potrebnog da se realizuje nabavka (25 dana). Kao drugu metodu
izratunavanja istog, jedno preduzeée koristi umnozak sa prose¢nim kasnjenjem u
isporuci robe od strane dobavlja¢a u prethodnom periodu. Iz ovoga se moze zaklju¢iti da
se mogu koristiti aktuelni, ali isto tako i istorijski podaci za dobijanje visine minimalnih
zaliha koje nose rizik prekida kontinuiteta u snabdevanju trzista.

Vradajuéi se na prethodni primer, nivo minimalnih zaliha je utvrden u iznosu od

500.000 din.

U datom preduzecu prose¢an dnevni promet iznosi oko 20.000 din. a minimalne zalihe
iznose oko 600.000 din., dakle, nesto viSe od izra¢unatog nivoa. Nivo maksimalnih zaliha
moze se izratunati uve¢anjem minimalnih zaliha za izvr$ene nabavke. Pretpostavka je da
se minimalne zalihe koli¢inski poklapaju sa jednom nabavkom, te je u tom sluc¢aju iznos
maksimalnih zaliha 500.000 + 500.000 = 1.000.000 din.

7 Videti: Interni materijal preduzeéa: ,VB Trade®, Novi Sad; ,,Hidro-elektro® d.o.0., Indija; ,,Hipol“ a.d.,
Odzaci; ,Rudnap agrar” d.o.o., Beograd; ,Best izgradnja®, Novi Sad; ,Senta-promet® a.d., Senta
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Izratunavanje optimalnih zaliha treba da ¢ine minimalne zalihe uveéane za potrebe
tekuceg snabdevanja objekta u obimu od jedne optimalne nabavke. Prema tome, sistem
izratunavanja je sli¢an kao i kod maksimalnih zaliha, s tim $to se ovde u obzir uzima
optimalna koli¢ina nabavke.

Kao i u prethodnom slu¢aju, nije dobijena informacija o nadleznosti nad sprovodenjem
ove aktivnosti, te se pretpostavlja da su to ista lica kao i u prethodnoj stavki rada.

IZRACUNAVANJE | UPOREDENJE TROSKOVA
NABAVKE | TROSKOVA SKLADISTENJA

Segment aktivnosti uporedenja troskova nabavke i troskova skladistenja se preduzima
od strane pet preduzeéa iz uzorka (27,7%).

Posmatrana preduzeéa vrie ra$¢lanjavanje troskova nabavke na fiksne i varijabilne, prema
veé poznatoj op$toj metodologiji ras¢lanjavanja troskova. Takode, vr$i se i razlikovanje
troskova skladi$tenja prema nosiocima troskova na: troskove osnovnih sredstava u
skladi$tu, materijalne troskove ¢uvanja zaliha i troskove izdavanja skladi$nog prostora.
Navodi se da su troskovi nabavke vedi u slucaju kada se ne koristi opcija skladistenja veé
se nabavljena roba direktno plasira kupcima.

Odredene kategorije proizvoda zahtevaju posebne nacine skladistenja, $to prouzrokuje
dodatne troskove posmatranim preduzeéima. U ovu grupu proizvoda ona ubrajaju:
suhomesnate proizvode koji se cuvaju u specijalnim hladnja¢ama, konditorske proizvode
koji se u letnjem periodu hlade kako bi se sprecilo njihovo topljenje i razna pica koja
se ¢uvaju od smrzavanja. Poznajuéi ovu kategoriju proizvoda, preduzeée automatski
ugraduje odredeni procenat u njihovu cenu kostanja kako bi troskovi koje oni uzrokuju
bili pokriveni.

Pomenuta preduzeca zaklju¢uju da orijentacija na optimalne zalihe i direktnu nabavku
omogucava nize troskove nabavke, a time i niZe troskove skladistenja. Za odredene
proizvode za kojima je traznja retka i koli¢inski nepredvidiva, posmatrana preduzeéa
pokreéu nabavku tek nakon prijema porudzbine od klijenata/potrosaca. Osim prednosti
direkene nabavke, navode se i njeni nedostaci, koji se odnose na potrebu da se trgovinsko
preduzeée mora pojaviti kod brojnih specijalizovanih proizvodaca koji ¢esto proizvode
jedan proizvod, $to dovodi do veéeg broja manjih narudzbi kako bi se kompletirao
asortiman, a to u krajnjoj liniji povecava troskove nabavke.

Po prirodi stvari, ova aktivnost je u nadleznosti saradnje referada: komercijalne i
ratunovodstveno-finansijske, u slucaju decentralizacije nabavne funkcije. U slucaju
centralizovanih aktivnosti, nosilac aktivnosti je direktor preduzeda.
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RASCLANJAVANJE DOGADAJA U PRETHODNOM
POSLOVNOM PERIODU TJ. POSLOVNOJ GODINI

Ras¢lanjavanje poslovnih dogadaja iz prethodnog poslovnog perioda je segment
aktivnosti koji, prema rezultatima istrazivanja, prati svega Cetiri preduzeca iz uzorka
(22,2%). Razlozi toga se ponovo mogu traziti u objektivno i subjektivno uslovljenim
faktorima, kao $to je ve¢ prethodno analizirano.

Preduzeca navode da je analiza i kontrola uspesnosti poslovne godine, nacelno, veoma
kompleksna. Zasniva se na funkcionalnosti troskova i kretanju (porastu/padu) obima
prodaje. Za merenje efikasnosti koriste se pokazatelji kao $to su: prosetan dnevni
promet, procenat povecanja dnevnog prometa u vreme akcija, vreme trajanja akcije,
procenat razlike u ceni i sl. Navodi se da ovim podacima raspolaze direktor preduzeéa,
kako u slu¢aju centralizacije nabavne funkcije, tako i u slu¢aju njene decentralizacije.
Konsultacija se vrsi sa $efovima prodavnica, u cilju poveéanja obima prodaje.

Kao dopunu prethodnom, preduzeéa navode sledeée aktivnosti ¢ije mesto vide u ovom
segmentu rada:

o tehnockonomska analiza isplativosti uvodenja novog sistema rada
o prenos tehnologije u cilju zapo¢injanja dugoro¢ne poslovne saradnje

otvaranje maloprodajnih objekata

o prosirenje skladi$nog prostora

prikaz bilansa stanja i bilansa uspeha (za prethodnu poslovnu godinu)

o rezime delatnosti, trziSnog uce$éa, konkurentske snage preduzeca itd.

ANALIZA PREDNOSTI | NEDOSTATAKA
POSLOVANJA U PRETHODNOM PERIODU

Povratnu informaciju o izvr$enju ovog segmenta aktivnosti dala su uglavnom ista
preduzeca koja su pruzila informacije za prethodnu analizu, a to su éetiri preduzeéa iz
uzorka (22,2%).

Analizu poslovne godine, a unutar toga i analizu mesta nabavne funkcije, preduzeca
svode putem izrade godi$njeg inventara. Navodi se da su tada zalihe najvele, jer se
obim prometa znacajno uvecava u vreme boZi¢nih i novogodi$njih praznika. Odredeni
proizvodni programi i linije dobijaju na znacaju, dok su, opet, drugi sezonskog karaktera
ili manjeg znaaja. Analizu rezultata poslovanja, u slu¢aju decentralizovanog tipa
preduzeéa, prate nabavka i finansije ali i terenske sluzbe (prodavnice itd.), dok je u
centralizovanom tipu preduzetnik taj koji analizira i donosi kona¢ne odluke.
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Kao bitne dogadaje, koji utiu na poslovanje preduzeéa u proizvodno-trgovinskoj
delatnosti, upitana preduzeéa isticu: privremeno zatvaranje objekata zbog renoviranja
poslovnog prostora, organizaciju programa zabavnog sadrzaja (muzicki festival,
koncerti, sportski dogadaji itd.), $kolski raspust, prodajne aktivnosti osiguravajuceg
drustva, nerazvijenu mrezu nabavke, nedostatak sredstava, stru¢nost kadrova (uglavnom

u pozitivnom kontekstu) i sl.

ANALIZA KORISCENJA USLUGA DOBAVLJACA

U vezi ovog segmenta aktivnosti dobijen je srazmerno veéi broj povratnih informacija
od preduzeca iz uzorka — ukupno sedam (38,8%).

U teoriji poznatu ,konkurentsku mrezu® za analizu izbora dobavlja¢a preduzeéa koriste
u njenoj modifikovanoj formi, kao $to je prikazano u narednoj tabeli:

Tabela 1: Analiza dobavlja¢a prema odabranim kriterijumima

Dobavljadi za isti materijal
KRITERIJUMI
Dobavlja¢ A Dobavlja¢ B Dobavlja¢ C

Kvalitet visok 3 | srednji 2 | srednji 2
Rok isporuke kratak 3 | kratak 3| dug 1
Nacin isporuke | Franko kupac 3 | Franko dobav. 1 | Franko kupac 3
Nacin placanja | ¢ek 1| ek 1 | menica 3
Cena niska 3 | srednja 2 | visoka 1
Udaljenost velika 1 | mala 3 | srednja 2
Moguc¢ prevoz sve vrste prevoza | 3 | voda, kamion 2 | kamion 1
Bonifikacije visoke 3 | male 1 | visoke 3
Asortiman Sirok 3 | srednji 2 | mali 1
Koli¢ina neogranicena 3 | neogranicena 3 | neogranicena 3
Pouzdanost visoka 3 | niska 1 | srednja 2
UKUPNO » . 2

Izvor: Interni materijal preduzeda: ,VB Trade®, Novi Sad; ,Hidro-clektro® d.o.0., Indija; ,,Hipol“ a.d.,
Odzaci; ,Rudnap agrar” d.o.o0., Beograd; ,Best izgradnja“, Novi Sad; ,Senta-promet” a.d., Senta

U najve¢em broju preduzeéa navode da je vezivanje za iskljudivog dobavljaca izvor
potencijalnih problema. lako odredeni dobavljati nude povoljne uslove nabavke po

8 Salai (2007: 69)
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gotovo svim aspektima, potrebno je uvaziti ,suptilne® razlike koje postoje medu njima.
Najéesée se primenjuje poznati Pareto-optimum 80:20,° tj. 80% nabavki pokriva jedan
dobavlja¢ dok je u¢esée ostalih dobavlja¢a 20%. Uverenje je ispitanika da svaki dobavljac,
kojeg preduze¢e smatra konkurentnim za realizaciju procesa nabavke, treba da dobije
onaj udeo koji ¢e ga stimulisati na ulaganje maksimalnog napora u zadovoljenju potreba
za nabavkom.

Od ostalih aspekata koje preduzeéa navode izdvaja se tzv. ambulantno snabdevanje, koje
je prisutno u maloprodaji, kao vid nabavke kod kojeg dobavlja¢ nudi isporuku direktno
u prodajne objekte.

U ovom segmentu aktivnosti zaduZenje imaju referenti nabavke, uz obaveznu
konsultaciju direktora preduzec¢a, bududi da se radi o odnosu preduzeéa prema spoljnoj
sredini (stejkholderima preduze¢a). U slu¢aju malih preduzeéa, jedini subjekt koji se
javlja u odnosima sa dobavlja¢ima je preduzetnik.

ANALIZA LOKACIJE SKLADISTA

Ovaj segment aktivnosti od znadaja za planiranje nabavke odvija se naj¢es¢e ad hoc, tj.
pre otpocinjanja procesa rada, ali, kao i planski proces uopste, zbog promenljivih uslova
poslovanja koje efektiraju i proces nabavke ono bi trebalo da se vr$i povremeno, u svrhu
neometanog procesa reprodukcije i realizacije. Od preduzeéa uzeta u uzorak istrazivanja
svega pet preduzeca (27,7%) prepoznaje ovu realnost.

Opcije koje posmatrana preduzeca koriste su:
o smestanje skladista teritorijalno udaljeno od maloprodajnih objekata
e lociranje skladista neposredno uz maloprodajni objekat
o formiranje priviemenog tipa skladista, za vanredne potrebe
e nepostojanje skladi$nog prostora.

U prvom slu¢aju, kada se skladiste locira u industrijskoj zoni, to zahteva i dislociranje
nabavne sluzbe ili referade komercijale od sedita preduzeca, ¢ime se omogucava
efikasnije poslovanje i komunikacija izmedu zaposlenih u skladistu i onih u nabavnoj
sluzbi odnosno referadi. Pored toga, isti¢e se da ovakva lokacija skladista donosiocima
odluka o nabavci omoguéava da lakse steknu vizuelni uvid u predmet nabavke kako bi
se skladis$ni kapaciteti racionalno i svrsishodno koristili.

U drugom slu¢aju, kada je skladiste locirano uz prodavnicu, u njemu se vr$i prijem robe,
njegovo skladistenje, razvrstavanje i numerisanje robe kao i druge pripremne radnje

% Salai (2007: 158)
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koje prethode iznosenju robe u prodavnicu. Od naroditog je znacaja, kako preduzeca
navode, da pored funkcionalnosti budu prisutni i aspekti prostranosti magacina, njegove
osvetljenosti i provetrenosti, kako bi se mogao odrzati stalni kvalitet zaliha i time ubrzao
koeficijent obrtaja sredstava vezanih za zalihe.

Nepostojanje skladi$nog prostora ne mora obavezno da predstavlja nedostatak planskog
pristupa nabavnom poslovanju. U ovom slu¢aju re¢ je o nabavkama ¢iji je kvalitet stalan,
tj. nepromenjen, te ne iziskuje potrebu ¢uvanja, zastite i odrzavanja fizicko-hemijskih
svojstava, kao $to je to slucaj kod kvarljive robe. Ukoliko je ckonomski opravdan,
nedostatak skladi$nog kapaciteta moze da znali i manja ulaganja u otpocinjanje
poslovanja, a time i manje troskove nabavke odnosno realizacije, buduéi da stavka
troskova skladi$tenja ne ucestvuje u takvim proizvodima odnosno robi.

Za analizu lokacije skladi$ta odgovornost snose lica kao u prethodnoj stavki ovog rada.

ANALIZA PRIJEMA ROBE U SKLADISTE SA OSVRTOM
NA OPREMU | UREDENJE SKLADISTA

Po logici stvari, povratnu informaciju za ovaj segment aktivnosti dobili smo samo od
onih preduzeéa koja raspolazu skladi$nim kapacitetima, a to su ista preduzeéa koja su se
izjasnila kao u prethodnoj stavki rada (27,7%).

Organizaciona reSenja za prijem robe u magacin u posmatranim preduzeéima
variraju od krajnje jednostavnih i tradicionalnih do sofisticiranih, savremenih reenja,
zavisno od raspolozive tehnologije i stepena dostignute modernizacije preduzeda.
Savremena dostignuca na ovom polju uglavnom koriste preduzeca srednje velic¢ine
koja su u mogu¢nosti da ih kupe i primenjuju. Tako, primera radi, preduzeée u oblasti
vodosnabdevanja raspolaze softverom koji upravlja skladi$nim procesima i mobilnim
ra¢unarima za magacionere-pesake i viljuskariste koji preko bezi¢ne mreze komuniciraju
sa magacinskim softverom. Svaka lokacija u skladistu je obelezena jedinstvenim bar-kod
oznakama, pomoc¢u kojih se ubrzava proces skladiStenja i spre¢ava njeno usmeravanje na
pogresnu lokaciju. Roba koja ulazi u skladiste raspolaze oznakom SSCC (eng. Standard
Shipping Container Code). Prilikom prijema osoblje dobija sve potrebne informacije na
skeneru, kako o robi tako i o paletama za transport. Nakon toga, na osnovu podesavanja
parametara, ra¢unarski softver sam rasporeduje robu u magacinskom prostoru.!®

U najveéem broju slucajeva, medutim, i danas se primenjuju tradicionalna organizaciona
reSenja za postupak prijema nabavki u skladiste, a to su: razvrstavanje po artiklima,
zaprimanje na osnovu otpremnice, numerisanje, kontrola ispravnosti i smestanje u
predviden magacinski prostor.

19 Videti: Interni materijal preduzeéa: ,VB Trade®, Novi Sad; ,,Hidro-elektro® d.o.o., Indija; ,,Hipol“ a.d,,
Odzaci; ,Rudnap agrar” d.o.o., Beograd; ,Best izgradnja®, Novi Sad; ,Senta-promet® a.d., Senta
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U ovaj segment aktivnosti, pored subjekata pomenutih u prethodnim stavkama rada,
ukljucuje se i magacinsko osoblje koje vrsi sve neophodne radnje zaprimanja (proizvoda,
robe) uz nadzor rukovodilaca. U malim preduzeé¢ima preduzetnik se u ovom poslu
oslanja na saradnike.

ANALIZA MEDUSOBNOG STETNOG UTICAJA ROBE,
KALA, RASTURA, KVARA | LOMA U SKLADISTU

Kao $to je navedeno, ovaj segment pitanja je ispitanicima postavljen sa opcijom davanja
odgovora. Dobijena je povratna informacija od svega dva preduzec¢a (11,1%).

Preduzeca pristupaju sa izvesnim stepenom svesnosti 0 moguéim rezidualima koji se
mogu javiti u navedenim vanrednim okolnostima. Iako se kalo, rastur, kvar i lom mogu
javiti u svakom obliku delatnosti, najée$¢i su u onim industrijama koja vr$e preradu i
skladistenje nabavljenih koli¢ina (sirovina, poluproizvoda, proizvoda, trgovinske robe).
Tako, proizvodno-trgovinsko preduzeée navodi brojne slucajeve Stetnog uticaja robe
koja se cuva integralno, uticaja temperaturnih kretanja i prisustva kiseonika u skladisnom
prostoru (hladnjadi) i sl. Dok navedeno preduzeée preduzima pretezno preventivne
mere, trgovinsko preduzeée na nedeljnom nivou priprema Zapisnik za otpis, u sklopu
svojih redovnih procedura kada nastupi osteéenje robe. Odreden je procenat vrednosti
robe tj. normativ koji je dozvoljen da bude otpisan (1-2% na mese¢nom nivou). U
zapisniku se navode potrebni podaci sa obrazlozenjem o nastupajuéem kalu, rasturu,
kvaru odnosno lomu robe, a potvrdu zapisnika obezbeduje rukovodilac magacina
odnosno komercijale nakon uvida u stanje, pri ¢emu je od znacaja uverenje o tome da li
je ambalaZa obezbedena, tj. zatvorena, i da li je doslo do manipulacije robom kao uzroka
oSte¢enja. Pri uverenju u regularnost, rukovodilac odobrava otpis takve robe.

POPUNJAVANJE DOKUMENTACIJE O IZDAVANJU ROBE 1Z SKLADISTA

Buduéi da je ovaj segment aktivnosti normiran u sklopu redovnog obavljanja delatnosti,
najvedi broj preduzeéa ga obavlja na programiran na¢in, a to je sedam preduzeca (38,8%).

Sli¢no prijemu robe u skladiste, njegovo izdavanje je predmet razlicitih organizacionih
reSenja: od onih jednostavnih do primene automatizacije i racunarske tehnologije.
Preduzeée u oblasti vodosnabdevanja navodi proceduru izdavanja robe: magacioner
dobija na ekranu prenosnog ra¢unara listu artikala sa navedenim koli¢inama i lokacijama
sakojih treba da ih uzme, na osnovu Opremnice koju izdaje referada komercijale. Softver
sam odreduje lokacije sa kojih se roba uzima, u zavisnosti od toga da li je u pitanju
dostava krajnjem kupcu ili veleprodaji. Pored pomenute otpremnice izdaje se i Racun na
bazi podloge narudzbenice kupca ili se formira novi ra¢un.
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Drugi vid izdavanja robe iz skladista, koji se viSe oslanja na tradicionalne metode,
koristi Trebovanje ili Nalog magacinu kao relevantnu dokumentaciju. Na osnovu
naloga magacioner priprema robu za izdavanje. Ukoliko njom ne raspolaze (npr. jer
nije na raspolaganju u dovoljnoj koli¢ini), magacioner vrsi zabelesku na nalogu koji se
Salje kupcu odnosno knjigovodstvu. Kada je pripremio svu robu, nalog 3alje u sluzbu
nabavke i na osnovu toga izraduje Ofpremnicu. Nakon toga nalog i otpremnica prate
robu prilikom isporuke. U slu¢aju isporuke robe koja je namenjena kao poklon ili gratis,
sa njom se isporucuje Pojedinacna otpremnica.

Organizacionu odgovornost za realizaciju ovog segmenta aktivnosti imaju napred
navedenalica. U slu¢aju malog preduzeéa proceduraje po prirodi stvari pojednostavljena,
a vr$ioci aktivnosti su preduzetnik i njegovi saradnici.

POPUNJAVANJE POPISNIH LISTA | POPIS ROBE

Aktivnost popisa, tj. inventarisanja robe, prema povratnim informacijama, obavljaju
uglavnom ona preduze¢a koja su u posmatranom uzorku najazurnija u pogledu vodenja
dokumentacije planiranja i izvrSenja procesa nabavke, a to je sedam preduzeca (38,8%).

Prema Zakonu o ratunovodstvu i reviziji, preduzeca su duzna da jednom godisnje izvrse
popis robe. Iz prakti¢nih razloga, medutim, brojna preduzeca, pa tako i ona u uzorku,
vrse ¢esée inventarisanje imovine kako bi stekli uvid u rad maloprodajnih objekata, zbog
zahteva trzi$ne inspekcije i sl.

Popisrobeseuglavnomvrsiautomatski, ¢itanjem bar-kodova, iakojo$ postoje primeridase
ova aktivnost obavlja ru¢no, na tradicionalan nadin. Procedura zapo¢inje formulisanjem
odluke kojom se tumati potreba viienja popisa (Odluka o inventarisanju), nakon toga
se formira komisija, a zatim vr$i sam proces popisivanja. Popisna lista sadrzi podatke
o rednom broju, nazivu artikla, koli¢ini robe i maloprodajnoj ceni, a sustinu popisa
¢ini stvarno zate¢eno stanje u prodajnom objektu. Svaka popisna lista se po zavrSetku
popisa potpisuje od strane predsednika i ¢lanova komisije. Nakon toga, popisna lista se
obra¢unava radi utvrdivanja stvarnog robnog i finansijskog stanja u prodajnom objektu.
Za utvrdene manjkove i viskove robe, prema Zakonu, predvidena je obaveza platanja
poreza odnosno otpisa robe, te se formiraju dokumenta Nalog viskova i Nalog otpisa u
kojima se evidentiraju nastale promene.

Organizacionu odgovornost za sprovodenje popisa snose direktor preduze¢a odnosno
lica koja on odredi za realizaciju ove aktivnosti.
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ZAKLJUCCI

Krozrad su prikazanirazliditiaspekti planiranjaiizvr$enjaprocesanabavke, u proizvodno-
trgovinskoj odnosno ¢isto trgovinskoj delatnosti (veleprodaji i maloprodaji), na uzorku
preduzeca koja, prema saznanjima autora, obavljaju ovu delatnost. Za sprovodenje
istrazivanja jedinice su za uzorak uzete namerno, kao tzv. kvota-uzorak, kao $to je ranije
veé eksplicirano.

Za potrebe istrazivanja formirane su 3 globalne celine, kao klasteri aktivnosti, detaljnije
razradene i operacionalizovane kroz 15 uzih celina, tj. segmenata aktivnosti. Polazeéi od
prirode tih segmenata aktivnosti i moguénosti njihovog sprovodenja u malim odnosno
srednjim preduzeéima, u kojima je istrazivanje vrieno, one su odredene kao stalne
(obavezne) odnosno opcione (neobavezne) aktivnosti, te su na taj nadin prezentirane
ispitanicima i obradeni rezultati.

Sudeéi prema dobijenim rezultatima, nafa preduzeéa u navedenim aktivnostima
ucestvuju u onoj meri u kojoj to priroda procesa rada zahteva. Segmenti aktivnosti
koji se najéesée obavljaju prilikom planiranja i izvrienja nabavke su: sastavljanje plana
nabavke i njegova razrada, analiza kori$¢enja usluga dobavljata, analiza prijema robe
u skladiste i izdavanja robe iz skladista, kao i popisivanje tj. inventarisanje robe. Ovi
segmenti ujedno predstavljaju i kljuéne aktivnosti ¢ijim bi zanemarivanjem efikasna
realizacija plana nabavke mogla biti ugrozena.

Imajuéi u vidu navedeno, moze se smatrati da su potvrdene polazne hipoteze, prema
kojima:

1. najveéi broj preduzeéa sagledava interne aspekee analize nabavne funkcije,
koje kasnije implementira u svoju poslovnu praksu, u odnosu na eksterne
aspekte kojima se pridaje znatno manji znacaj

2. najmanji broj preduzeca planira rezidualne veli¢ine i disparitete u svom
nabavnom poslovanju.

Shodno tome, preporuka rada, u cilju povecanja efikasnosti nabavne funkcije odnosno
procesa nabavke i njenog izvrSenja, jeste jata orijentacija ka eksternim aspektima,
prvenstveno u smislu praéenju uslova nabavke i tendencije kretanja cena na trzistu
nabavke, kao i uvazavanje rezidualnih veli¢ina i dispariteta u poslovanju, prvenstveno
vanrednih okolnosti kao $to su: medusobni Stetan uticaj robe, kalo, rastur, kvar i lom u
skladi$nom prostoru.

Druga preporuka, u pogledu buducih referentnih istrazivanja, je uzimanje veéeg broja
jedinica u uzorak, $to implicira i potrebu precizne obrade statistickih podataka.
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