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O programu Kako pokrenuti posao i unaprijediti poslovanje (SIYB)

Program Kako pokrenuti posao i unaprijediti poslovanje (SIYB) je program obuke iz menadZmenta, Ciji je
akcenat stavljen na otvaranje i unapredenje malih firmi kao strategije otvaranja veceg broja kvalitetnijih
radnih mjesta za Zene i muskarce, posebno u zemljama u razvoju. Procjenjuje se da je realizovan u preko 100
zemalja i spada medu najvece programe u ovoj oblasti u svijetu.

Program ima cCetiri povezana kursa - Kako doci do poslovne ideje (GYB), Kako pokrenuti posao (SYB), Kako
unaprijediti poslovanje (IYB) i Kako prosiriti poslovanje (EYB).

MOR realizuje program u strukturi sa tristuba, koju Cine visi predavaci, predavacii krajnji korisnici - potencijalni
i aktivni preduzetnici. Visi predavaci koji imaju MOR-ovu licencu zaduZeni su za razvoj kapaciteta predavaca
za efektivno izvodenje programa SIYB. Nadalje, ovi predavaci obucavaju preduzetnike na kursevima u okviru
programa SIYB. MOR igra presudnu ulogu u identifikovanju i Sirenju najbolje prakse, realizaciji obuke,
aktivnostima pracenja, vrienju kontrole kvaliteta i pruZanju tehnickih savjeta u pogledu realizacije programa
SIYB.

O kursu Kako unaprijediti poslovanje (IYB)

Kurs Kako unaprijediti poslovanje (1YB) je kurs iz menadZment za vlasnike i rukovodioce malih preduzeda koji
Zele da odrze svoju firmu, poveéaju prodaju i smanje troSkove. Bavi se klju¢nim pitanjem: kako unaprijediti
poslovanje firme.

Kurs IYB nastao je iz programa koji je izradila Konfederacija poslodavaca Svedske za lokalna mala i srednja
preduzeéa. MOR je metode i materijale kasnije prilagodila potrebama ljudi koji imaju mala preduzeéa u
zemljama u razvoju.

Kurs IYB pracen je zbirkom od Sest priru¢nika (marketing, utvrdivanje troskova, kontrola nabavke i zaliha,
knjigovodstvo, planiranje poslovanjailjudii produktivnost). Ovi priru¢nici predaju se zasebnoili kombinovano,
kao puni kurs. Puni kurs obraduje sve priru¢nike i traje oko 7 dana. Na kursu IYB koristi se aktivan pristup
ucenju o upravljanju malim preduzec¢ima u Cijem centru se nalazi problem na osnovu, na primjer, kracih
primjera iz prakse i grafickih ilustracija.

Priru¢nik IYB Nabavka i kontrola zaliha govori o postupku nabavke i upravljanja inventarom sa ciljem
efikasnijeg poslovanja.




Autori i izrazi zahvalnosti

Priru¢nikzakurs1YB TroSkovirezultat je kolektivnogradaisadrziiskustvaiznanja prikupljenatokomtridesetogodisnje
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(Cecilia Palmer ) i Barbara Mari (Barbara Murray).

Tim autora izdanja iz 2015. godine, koji je revidirao postojeci tekst i napisao nekoliko poglavlja koja odrazavaju
najnovija razmisljanja o razvoju preduzeéa i srodnim oblastima, ¢ine Duong Ti Kim Cung (Duong Thi Kim Chung) i
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Wijesena), SibonZzil Sibanda (Sibongile Sibanda) i Valter Verheve (Walter Verhoeve). Krace priloge, savjete i pomo¢
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UvoD

1. Cime se ovaj priru¢nik bavi?

Kojim god poslom da se bavite, potrebno je da, prije nego 3to izradite ili prodate proizvode i usluge,
nabavite odredeni materijal. Uspjeh prodaje zavisi od uspjeSne nabavke. Ako ne planirate nabavku kako
treba, trosic¢ete vise novca nego $to bi trebalo. Nakon nabavke robe, potrebno je da je uskladistite u
obliku zaliha do upotrebe ili prodaje. Morate imati striktnu kontrolu nad zalihama da biste zastitili svoju
investiciju. Ovaj priru¢nik pomoci ¢e vam da uspjesno nabavite robu i efektivno kontrolisete zalihe. Prateci

smjernice u ovom priru¢niku, moci ¢ete da nabavite robu po nizim cijenama i sprijecite gubitak zaliha.

2. Kome je namijenjen?

Nabavka i kontrola zaliha je jedan od niza priru¢nika za kurs Kako unaprijediti poslovanje (IYB). Koristan
je preduzetnicima koji vode malo preduzece i koje Zele da razviju svoje poslovanje, povecaju prodaju i
smanje troskove.

3. Ciljevi ovog priruc¢nika

Kada zavrsite ovaj priru¢nik, moci cete da:

«  Utvrdite artikle koje vasa firma treba da nabavi,

«  Utvrdite proces tako da budete sigurni da nabavku obavljate pametno,

»  Utvrdite da li je kontrola zaliha bitna za vase preduzece,

«  Napravite kartice zaliha sa ciljem evidentiranja zaliha koje ulaze i izlaze iz firme,
«  Redovno radite popis i provjeravate stanje zaliha,

+  Pravilno upravljate saradnjom sa dobavljac¢ima.

4, Kako se ovaj priru¢nik koristi?

U ovom priru¢niku, naci ¢ete:

« Pri¢e o firmama: Uporedite ove primjere sa svojom firmom i iskoristite ih da unaprijedite rad i
profitabilnost.

» Aktivnosti: Prakticne vjeZzbe na pola svakog dijela koje ¢e vam pomodi da proaktivno razmisljate o
konceptima i kako da ih primijenite u svojoj firmi.

uvoD | i



» Size: Nalazi na kraju svakog poglavlja. U njemu se rezimiraju klju¢ne stavke.

« Procjene: Procjena se nalazi na kraju svakog poglavlja. Odgovori na pitanja pomoci ¢e vam da
procijenite u kojoj mjeri poznajete sadrzaj o kom se govori u datom poglavlju.

+  “Mozete li pomoci?”: Ovo su vjezbe na kraju priru¢nika koje ¢e vam dati priliku da primijenite ste¢ena
znanjaivjestine na specifi¢ne situacije. Radedi ove vjezbe, znacete koliko ste nauciliiz cijelog priru¢nika.

« Akcioni plan: Popunite i koristite akcioni plan koji se nalazi skoro na kraju priru¢nika. To ¢e vam pomod¢i
da prakti¢no primijenite svoje znanje.

« Odgovore: Odgovori na procjene i viezbu ,Mozete li pomo¢i?” dati su na kraju priru¢nika. Prije nego
$to pogledate odgovor, zavrsite vjezbu.

+ Korisna poslovna terminologija: MoZete potraziti znac¢enje nekog poslovnog termina koji ne
razumijete. Ovaj dio dat je na kraju priru¢nika.

« Bitne napomene: Svaka napomena sadrzi bitne informacije. Iskoristite ih maksimalno. Ove napomene
nadi ¢ete na sredini razlicitih dijelova priruc¢nika.

U priruc¢niku se koristi nekoliko ikonica, koje ¢e vas voditi kroz ucenje. Ikonice i njihovo znacenje objasnjeni su
ispod:

Kada vidite ovu ikonicu, slijedi rad na aktivnostima ili odgovaranje na pitanja.

Kada vidite ovu ikonicu, tu ¢ete naci odgovor koji se odnosi na aktivnost i procjenu.

Kada vidite ovu ikonicu, to znadi da su informacije u ovom dijelu izuzetno bitne.

Ova ikonica znaci da morate da uradite procjenu koja ¢e vam pomodi da izmjerite $ta ste naucili.

% Kada vidite ovu ikonicu, znacete da ste upravo zavrsili jedno poglavlje i da slijedi rezime vaznih ideja
koje su tu obradene.
Ova ikonica vam govori gdje nadi viSe informacija ili Sta treba uraditi.

i | Nabavka i kontrola zaliha



DIOI

KAKO TREBA DA IZGLEDA
DOBRA NABAVKA

1. Stafirma nabavlja?

Sve sto firma nabavlja ocigledno utice na sve $to firma prodaje kupcima.

AKTIVNOST 1
®

Koje artikle vi nabavljate za svoju firmu? Navedite ih ispod.

Firma treba da nabavi sljedece: U koje od sljedecih kategorija spadaju artikli koje nabavljate?

Oprema,

Sirovine,

Gotovi proizvodi,
Usluge i eksternalizacija.

1.1 Oprema

U opremu spadaju masine, alat, instalacije, kancelarijski materijal, itd. koji su firmi potrebni za izradu proizvoda
ili pruzanje usluga. Nabavka opreme, narocito skupih masina, jeste ozbiljna stvar koja uti¢e na profitabilnost.

DIO | | Kako treba da izgleda dobra nabavka | 01



Potrebno je odgovoriti na vazna pitanja prije nego sto krenete u nabavku opreme.

Na primjer: proizvoda¢ metalne galanterije ima veliki broj narudzbi. Da bi uspio da ih ispostuje, mora da nabavi

novu brusilicu. Prije nego sto odluci da nabavi novu masinu, vlasnik postavlja sljedeca pitanja:

Koliko ée
masina
kostati?

Koliko velika mora biti N
masina () ~
za dati posao?

MozZe li firma
priustiti
novu masinu?

Koja vrsta
masine mi
je potrebna?

Mogu li kupiti
polovnu
masinu?

Koliko ¢e jo$
biti narudzbi?

dovoljno rasti da mogu da

Da li ée mi dobit

pokrijem froskove
masine?

Da je ovo vasa firma, morali biste odluciti kako najbolje da uloZite svoj novac. Mozda nema potrebe da kupujete

novu opremu. Pogledajte da li mozete:

+ i dalje koristiti opremu koju ve¢ imate, a pozajmiti ili iznajmiti dodatnu opremu samo onda kada vam

je potrebna,
«  placati drugoj firmi koja ima opremu da odradi potrebne poslove.

Ukoliko se opredijelite za nabavku opreme, detaljno se informisite o razli¢itim vrstama opreme.

02 | Nabavka i kontrola zaliha



AKTIVNOST 2

Ova nova pet je prevelika.
Potrebne su dvije sedmice da
se napravi dovoljno grnéarije

da se peé popuni. Pe¢ nas

bas puno kosta i
trosi mnogo struje.

Ova masina je jeftina, ali
se stalno kvari. MoZzda
bi trebalo da uloZzimo novac i
kupimo bolju masinu
koja se ne kvari tako Cesto.

Koje su greske napravili ovi ljudi u vrijeme nabavke opreme?

DIO | | Kako treba da izgleda dobra nabavka | 03



Da biste sprijecili slicne greske, treba da odgovorite na sljedeca i slicna pitanja prije same nabavke:

Da li oprema dobro radi? Koliko ¢esto se kvari?

Postoji li neka nova oprema koja bi bila bolja?

Koja oprema je najjeftinija u smislu upotrebe i najjednostavnija za rukovanje?

Da li mi je potrebna specijalna obuka za koris¢enje opreme? Mogu li do¢i do nje? Je li besplatna?
Koji je vijek trajanja opreme?

Da li dobavlja¢ daje pisanu garanciju?

Da li dobavlja¢ instalira i servisira opremu?

Moze li se servisirati lokalno?

Odgovore na vecinu ovih pitanja mozete naci kod dobavljaca, ali treba da razgovarate i sa radnicima, poslovnim

saradnicima i ljudima koji koriste istu ili slicnu opremu. Informacije o specifikaciji, pouzdanosti i ograni¢enjima

opreme mozete nadiina internetu. Jednako je vazno da provjerite kompatibilnost masine sa ostalom opremom

koju imate.

Masina opet ne radi. Dobavlja¢ Cetiri sedmice! Ali imamo
ne moZze da je popravi dok he toliko narudzbil Kupci Ce reéi
dobije rezervne dijelove, a na da smo nepouzdani. Prestace
njih se &eka Eetiri sedmice. da narucujyrobu kod nas.

Opremu treba popraviti. Kod dobavljaca i lokalnih servisa raspitajte se o rezervnim dijelovima i garanciji prije

nabavke opreme. Potrebno je da dobijete odgovor na sljedeca pitanja:

Da li se rezervni dijelovi mogu nabaviti lokalno? Ako ne, koliko dugo se ¢ekaju?
Kog kvaliteta su rezervni dijelovi i koliko kostaju?

Da li lokalni majstori znaju da odrzavaju i popravljaju tu vrstu opreme?

Koji je rok garancije za opremu? Koji su uslovi garancije?

Kada kupujete rezervne dijelove, vodite ra¢una da su odgovarajuci. Najjeftiniji dijelovi mozda necée odgovarati.

Izgubicete dosta novca ako se oprema pokvari, a proizvodnja bude zaustavljena. Nabavka originalnih rezervnih

dijelova ustedjece vam dosta novca. Uspostavite poslovne odnose za iskusnim servisima koji dobro poznaju

vasu opremu.

04 | Nabavka i kontrola zaliha



1

Prilikom nabavke opreme, razmotrite ,zelenu” tehnologiju.
Zelena tehnologija ne Steti zivotnoj sredini, a Stedi energiju.
Mozda ¢e u pocetku ova oprema vise kostati, ali posto ¢e troskovi
rada opreme biti manji, uSteda na energiji tokom vremena ce
nadoknaditi ove troSkove.

2

1.2 Sirovine

Proizvodacima su potrebne sirovine za izradu proizvoda koje ¢e prodavati. Sirovine su sav materijal i dijelovi
koji ulaze u prozvode koje izradujete.

Tac¢ne procjene pravih koli¢ina sirovine koja je potrebna vasoj firmi garantuje da necete ostati bez sirovina i da
Cete proizvode isporuditi na vrijeme. S druge strane, prevelike koli¢ine sirovine vezaée vam sredstva. Potrebno
je da dobro planirate proizvodne aktivnosti i vremenske rokove isporuke tako da nabavka sirovina bude
blagovremena i ta¢na.

Nastojte da koristite materijal koji moZete nabaviti od lokalnih dobavljaca, a koji je kvalitetan. Sirovine
garantovanog kvaliteta povecace vrijednost proizvoda i Sanse da vas kupci prepoznaju kao pouzdanu firmu.

Obezbjedenje .Nocna ptica”
uvijek nabavlja uniforme od nas |-
zato &to koristimo kvalitetan || Pouzdani krojaci
materijal. Nase uniforme traju ‘r ~
mnogo duZe od uniformi drugih
dobavljaéa.

WI\’U
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S druge strane, ne nabavljajte i ne koristite sirovine zbog kojih ¢e va3 proizvod biti skuplji vise nego $to su kupci
spremni da plate. Pogledajte sta se desilo u ovoj firmi.

Koristili smo najskuplje drvo! Nasi
kupci spremni su da daju najvise 10 KM
za ovakvu kuhinjsku stolicu. Izgubi¢emo

na ovoj stolici.

Da, vidim. Ako uvrstimo
troskove drveta u cijenu,
ove stolice niko nece kupovati.

\

1.3 Gotovi proizvodi

Proizvodaci koriste opremu da sirovinu pretvore u gotov proizvod. Preduzetnici u maloprodaji i veleprodaji
nabavljaju i prodaju gotove proizvode koje su napravili proizvodaci.

Istrazite trziste i dobro razmislite prije nego $to nabavite robu za dalju prodaju. Kupci su sve osvjesteniji kada je
rije€ o uticaju proizvoda na zivotnu sredinu i zdravlje. Prije nego $to nabavite odredene artikle, razmislite kako
ih kupci dozivljavaju.
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AKTIVNOST 3

Navedite sva pitanja koje se ti¢u prioriteta kupaca koji odreduju njihove potrebe. Ove prioritete treba uzeti u obzir
prije nabavke gotovih proizvoda.

Koji kvalitet .
i veli¢inu Koliko su.
kupce moji kupci Koliko koje
traze? spremni da plate? vrste mogu
prodati sedmicno ili
mjesecno?
Koju vrstu
proizvoda
traZe moji kupci? Mogu li nabavljati
direktno od

proizvodaca ili
moram ii preko
veleprodaje?

U prirucniku 1YB Marketing detaljnije cete saznati kako odluciti koje
gotove proizvode nabavljati i prodavati.
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1.4 Uslugei eksternalizacija

Vasoj firmu potrebne su usluge drugih firmi, kao $to su usluge
obezbjedenja, prevoza, ciscenja, servisiranja i odrZavanja
opreme. U mnogim slucajevima, jeftinije je nabaviti usluge od
poznatog pruzaoca usluga nego biti sam svoj majstor.

Mozete razmotriti mogucnost eksternalizacije dijela proizvodnje
u slucaju da vasi radnici nemaju dovoljnu struc¢nost ili ukoliko
su poslovi sezonske prirode. Na primjer: fabrika odjec¢e moze da
angazuje zene u selu na poslovima vezenja, koje mogu da rade
kod kuce. Eksternalizacija vam pomaze da ustedite na toskovima
proizvodnje, a ostvaricete i dobre odnose sa mjeStanima i otvoriti nova radna mjesta.

Prije nego $to se opredijelite za pruzaoca usluga ili nekoga koga ¢ete angazovati sa strane, malo se raspitajte
da li potencijalni kooperanti imaju dovoljnu stru¢nost i iskustvo za posao za koji su vam potrebni. Razgovarajte
sa ljudima koji su ih ranije angazovali i pitajte da li su pouzdani, da li su dovoljno strucni i da li imaju dobru

reputaciju.

Najcesce greske prilikom nabavke

Firme na sljedecim ilustracijama nisu odradile nabavku pametno i pretrpjele su stetu.

AKTIVNOST 4

Pogledajte Sta se desilo sa ove tri firme i odgovorite na pitanja.

Prodavnica Maja:

Ova tanka svila je
veoma popularna.
Svidjele se vasi :
v {z‘;aiin?ava m Pa, ako vi tako

' kaZete. A da nije

malo skupa?
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Ne, cijena je
odli¢na. A dosta
krojaca je kupuje.

T tako, kupio sam 50
metara svile. Ali, prodaja ne
ide. Godinu dana kasnije,
Jjos uvijek imam 40 metara.

Pekara Veknica:

Ostala mi je jos
samo jedna vreca brasna.
Moraéu opet do grada
u nabavku. To je veé
treci put ove sedmice.
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Sanidovo gazdinstvo:

Kupio sam previse smjese E za dubrivo.
Sad mi treba smjesa D. Medutim,
zarobio sam novac u dubrivu koje ne
mogu da koristim do

sljedele godine.

Da sam bar bolje

planirao nabavkul

1. Zasto je Prodavnica Maja kupila toliko tanke svile?

2. Sta je problemati¢no u na¢inu na koji Prodavnica Maja vr$i nabavku?

3. Sta biste savjetovali u smislu bolje nabavke?

4. Zasto je Prodavnica Maja kupila toliko tanke svile?

5. U emu je Veknica pogrijesila?

6. U ¢emu je Sanid pogrijesio?

7. Sta se moze desiti ukoliko ne bude nabavljao pametnije

Odgovore cete nadi na stranici 38, na kraju ovog dijela.
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3.  Staje pametna nabavka?

Pametna nabavka podrazumijeva sljedece:

1. Nabavku odgovarajuceg kvaliteta 2. Nabavku odgovarajuce kolic¢ine
Kupujte ono $to vasa firma treba u potrebnim Kupujte koli¢ine koje su vasoj firmi potrebne i koje
kolicinama i ono sto kupci traze. kupci traze - ni previse ni premalo.

3. Nabavku po odgovarajucoj cijeni 4. Nabavku u odgovarajuce vrijeme
Kupujte po cijenama koje vasa firma moze da Kupujte onda kada su roba, materijali ili oprema
plati i koje su kupci spremni platiti. Vodite racuna potrebni vasim kupcima i firmi - ni suvise rano, ni
da nabavne cijene budu takve da firmi ostave suvise kasno.

prostor za dobit.
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Organizovanje funkcije nabavke u firmi je vazan korak u procesu nabavke. Ljudi u firmi koji su zaduzeni za
proces nabavke treba stalno da provjeravaju Sta kupcima treba tako $to prate njihovo ponasanje. Isto tako,

moraju biti upoznati sa novim proizvodima koji se pojavljuju na trzistu. Preporuc¢ujemo da odredite jednu
osobu koja ¢e donositi kona¢ne odluke o nabavci.

4, Koraci u nabavci

Duco, imam problema
sa dobavlja¢ima. Cesto
nemaju robu koja mi treba,
a skupo naplaéuju dostavu.
Cini se da nemamo
dovoljno dobavljaca.

Mirza, mogu ti dati neke dobre ideje
kako da izaberes dobavljale i pokazati
korake koje treba da pratis kada
nabavljas robu za firmu.

Da biste bili efektivni, nabavka treba da se vrsi u sistemati¢cnom, etapnom procesu. Ovdje govorimo o

pravilima i procedurama nabavke. Preporu¢ujemo da pratite osam koraka. Ove procedure smanjice prevaru
i obezbijediti da dobijete robu po najboljim cijenama i uslovima.
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Korak 1  Utvrdivanje potreba firme

Korak 2 + Upoznavanje sa razli¢itim dobavljac¢ima

Korak 3 + Provjera dobavljaca

Korak 4 » Trazenje ponude od dobavljaca

Korak 5 - Dogovaranje uslova i izbor najboljih dobavljaca
Korak 6 + Potpisivanje ugovora i narucivanje

Korak 7 + Prijem i provjera robe na licu mjesta

Korak 8 + Provjera fakture i placanje

Poslovna dokumentacija koja se koristi u procesu nabavke navedena je u sljedecoj tabeli:

Nabavka Poslovna dokumentacija

Korak 1. Utvrdivanje potreba firme

Korak 2. Upoznavanje sa razli¢itim dobavljac¢ima

Korak 3. Provjera dobavljaca

Korak 4. Trazenje ponude od dobavljaca Upit
Korak 5. Dogovaranje uslova i izbor najboljih dobavljaca Ponuda
Korak 6. Potpisivanje ugovora i narucivanje Narudzbenica
Korak 7. Prijem i provjera robe na licu mjesta Dostavnica
Korak 8. Provjera fakture i pla¢anje Faktura i racun
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4.1 Korak 1: Utvrdivanje potreba firme

Ono sto je vasoj firmi potrebno pociva na potrebama kupaca. Vodite ra¢una da sto bolje poznajete svoje kupce
- ko su, $taim je potrebno i Sta Zele.

Mirza, evo nekoliko bithih
pitanja koje sama sebi
postavljam kada odredujem
potrebe svoje firme.

Ko je k .
Privigen e Zelim dq

Koje
fe/é{) gr-

‘KO/iko
Plate>

Kada znate $ta kupci Zele, moZete donositi bolje odluke o sljede¢em:

Koji materijali i koja oprema su vam potrebni ukoliko proizvodite proizvode za prodaju?
Koja roba vam je potrebna ako dalje prodajete gotove proizvode?
« U kojim koli¢inama?
Koliko ste spremni da platite?
Kada su vam potrebni roba i materijali?
«  Koje usluge je va3a firma spremna da nabavi?

U priru¢niku IYB Marketing saznacete vise o tome kako upoznati kupce i
zadovoljiti ih proizvodima i uslugama koje traze.

=
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AKTIVNOST 5

Utvrdite Sta vasa firma treba da nabavi na osnovu onoga 3to kupci zele.

Sta Zele vasi kupci? Sta vasa firma treba da nabavi?

4.2 Korak 2: Upoznavanje sa razlic¢itim dobavlja¢ima

Informisite se koji dobavljaci prodaju koju robu, materijale, usluge ili opremu. Informisanje je vazno ako
potencijalni dobavlja¢ nema poslovni odnos sa vasom firmom. Isto tako, pomo¢i ¢e vam da nadete druge

dobavljace za koje moZzda ne znate.

\

Zelim da nabavim bragno r
za pekaru. Mozes li
mi preporuéiti nekoliko Znam tri dobavljaga
dobavljac¢a? koji mogu da
isporuce ovaj proizvod.
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O potencijalnim dobavljacima mozete da se informisete na razlicite nacine:

Pitajte ljude koji rade sa vama, prijatelje u poslu, nastavnike u ekonomskoj skoli, konsultanta ili druge
ljude koji mozda poznaju dobavljace. Isto tako, saznajte gdje vasa konkurencija nabavlja robu.
Stupite u kontakt sa organizacijama ili klubovima koji podrzavaju mala preduzeca, npr. sa priviednom
komorom. Oni esto znaju koji su dobavljaci pouzdani.

Pregledajte novine, ¢asopise i komercijalne ¢asopise. U nekim drzavama postoji lista preduzeca u tzv.
»Zutim stranicama”

Potrazite potencijalne dobavlja¢e na internetu. Dobre informacije mozete naci na njihovim veb
stranicama, ukljucujuci vrstu proizvoda koje prodaju, cijene, kreditne uslove i nacine isporuke.
Koristite drustvene mreze kao kljuc¢ni izvor informacija o dobavljacima. Drustvene mreze su platforma
preko koje preduzeca daju informacije o svojim proizvodima i uslugama. Na drustvenim mrezama
mozete procitati iskustva drugih firmi sa dobavljac¢ima.

Posjetite sajmove na kojima mozete upoznati dobavljace. Na sajmovima mozete nadi dosta informacija
o dobavljacima i njihovim proizvodima i odmah dogovoriti uslove sa njima.

Oglasavajte proizvode koji su vam potrebni na veb stranicama, drustvenim mrezama i u novinama.
Oglasavanjem potreba, dobicete konkurentne ponude i bez vecih troskova dobiti dosta informacija o
dobavlja¢ima.

4.3 Korak 3: Provjera dobavljaca

Reputacija i pouzdanost dobavljaca su veoma bitne. Na primjer:

Da li dobavlja¢ isporucuje robu na vrijeme?
Da li dobavlja¢ prihvata povrat robe i materijala?
U kojoj mjeri dobavlja¢ odgovara za kvalitet robe i materijala?

Da li ste ikada
imali problem
sa Velepromom?

\V_i

N

Da, jednom su pogrijesili
kod dostave. Ali su
odmah ispravili gresku.
Uvijek su veoma usluzni.
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Pokusajte da se detaljnije informisete o dobavljacima na sljedeci nacin:
+ razgovarajte sa drugim privrednicima i saznajte Sta oni znaju o dobavljac¢ima,
+  razgovarajte sa bivsim kupcima odredenog dobavljac¢a - oni vam mogu dati korisne informacije,
+ nainternetu potrazite Sta drugi misle o dobavljacu.

4.4 Korak 4: Trazenje ponude od dobavljaca

Prije nego $to stupite u kontakt sa dobavlja¢em, bilo bi dobro da razgovarate sa firmama u okolini koje koriste
iste proizvode i materijale, a zatim formirate konzorcijum ili udruzenje i nabavku vrsite na veliko. To ¢e vam
pomoci da ustedite novac jer cete:

« dobiti popust na velike koli¢ine,

+  zajednicki snositi troskove prevoza.

U stvari, u nekim zajednicama, poslovni klubovi ili udruzenja naru¢uju robu i materijale od dobavljaca u velikim
kolicinama i tako Stede na troSkovima. Provjerite da li u vasoj zajednici postoji takav klub ili udruzenje.

Naruéujem zajednosa drugim
firmama. Na taj nacin
firma $tedi novac.

Kada nadete jednog ili vise adekvatnih dobavljaca, zatraZite ponudu od svakog ponaosob, a zatim uporedite
robe, usluge i cijene. Sa dobavlja¢ima mozete da kontaktirate:

« telefonom.
« direktno, tj. licno.
+ elektronskom postom.
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Kada napravite listu dobrih
dobavljaéa, informisite se
sta koji nudi.

Ponuda koju trazite od dobavljaca treba da sadrzi sljedece informacije:

Vrstu robe, materijala ili opreme koja se nudi:
- Dalidobavlja¢ moze da isporuci robu u potrebnim koli¢inama i trazenog kvaliteta?
- Koja je najmanja koli¢ina koju mozete da kupite?

Cijene i uslovi placanja:

— Dallije pla¢anje vrsi u gotovini ili je moguce odgodeno placanje?
- Na koliko dana i u kom iznosu?

- Koja je valuta placanja?

— Mozete li dobiti popust za velike koli¢ine ili ako platite odmah?

- Koliko popust mozete dobiti?

Uslovi isporuke:

- Dalidobavlja¢ dostavlja robu?

- Koliko je vremena potrebno da se roba isporuci nakon narudzbe?
— Dalivi placate dostavu ili je besplatna?

Bilo bi najbolje da odgovore na pitanja dobijete napismeno, bilo u obliku dopisa ili elektronske poste. Pisana
ponuda sluzi kao dokaz u slu¢aju neslaganja sa dobavlja¢em.
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tri adrese. Upit elektronskom postom
Evo kako izgleda.

Prima: proizvodnja@sme.com
Salje: manager@kosainokti.co.ba

Predmet: Zahtjev za ponudu

Postovani,

Pregledali smo vas proizvod i trazZimo ponudu za sljedece:

Kolic¢ina Opis
50 Skida¢ laka za nokte, 100 ml
100 Roza gel, 500 g
70 Sjaj za kosu, 250 ml
30 Kraljevski tretman tjemena, 125 ml
100 Losion za hidrataciju, 250 ml
20 Lak za kosu, 450 ml

Ljubazno vas molimo da nam dostavite cjenovnik, uslove isporuke i pla¢anja.

S postovanjem,

DucaT.

Vlasnik salona Kosa i nokti

Trzni centar Kosmos, 2. sprat, poslovni prostor 493

Banja Luka

Mobilni telefon: +38769443563
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AKTIVNOST 6

Koliko poznajte svog dobavljac¢a? Da li ¢ete se udruziti sa drugima i nabavljati na veliko? Kako ¢ete kontaktirati
sa dobavljacima?

4.5 Korak 5: Dogovorite uslove i izaberite najboljeg dobavljaca

Ponuda je odgovor na upit. Uporedite ponude da biste znali $ta koji dobavljaca nudi. Nakon $to uporedite ponude,
mozete direktno da pregovarate sa dobavljacima.

Pregovaranje je vazna vjestina u bilo kom poslu. Jedan od ciljeva nabavke je da nabavite robu po najboljoj cijeni,a da
istovremeno budu ispunjeni uslovi u pogledu roka isporuke, garancija, plac¢anja i kvaliteta. Kada pregovarate, treba
da razgovarate i 0 moguénosti vrac¢anja neprodate robe u odredenom roku. Ovo se obi¢no dogovara za kvarljivu
robu. Na taj nacin firma moze da dobije svjeze kolicine proizvoda i usluga nakon isteka roka upotrebe.

AKTIVNOST 7

Kako biste sa dobavljacem dogovorili bolje uslove u pogledu cijena, isporuke i placanja?

Treba da pregovarate na osnovu onoga $to je vazno za vasu firmu.
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Redovna isporuka od strane
pouzdanih dobavljaca
je najvaznija za moju firmu. Da
bih pravila pecivo svaki dan moram
imati brasno, mlijeko, jaja,

Odgodeno plaéanje je i tako dalje.

bitno za moju firmu.
Moram proizvesti i prodati
proizvode da bih mogla da

platim dobavljace.

Moram imati
niske cijene tako da
mogu da se takmicim sa
svim ostalim
konkurentima.

To su atraktivne koli¢ine na mjesecnoj
osnovi. MoZemo vam ponuditi popust
od 8%, a na svaku sljedeéu narudzbu sa vise
od 15 kartona mjesecno dobicete popust od
10% i besplatnu dostavu.

Zahval jujem na ponudi.

Narucila bih Eetiri kartona roze gela,
500 g. Da li na ovakvu narudzbu dajete
popust od 10% i obezbjedujete dostavu?
Vjerovatno ¢emo i dalje nabavljati od vas,
a nama mjesecno treba do 20 kartona.

Ukoliko izdejstvujete bolje cijene, uslove odgodenog placanja, isporuke i druge uslove kod jednog dobavljaca,
od drugih dobavljaca trazite da vam posalju novu ponudu. Uporedite nove ponude i opredijelite se za
najpovoljniju.
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Broj: 135

Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike
Trzni centar Oniks, 3. sprat

Ulica Hilton, SARAJEVO, BIH,
+387716645789

Ovo su dvije
najbolje ponude
koje smo dobili.

PONUDA

Datum: 19. mart 2014.

Kupac:

Salon ,Kosa i nokti”

Trzni centar Kosmos, 2. sprat, poslovni
prostor 493

Mobilni telefon: +38769443563

Postovana gospodo T,
U vezi sa Vasim upitom, dostavljamo Vam ponudu za sljedece proizvode sa navedenim

uslovima:

Sifra Opis Kolicina | Jedinicna Ukupna
artikla P cijena (KM)| cijena (KM)
200019 [Skidac laka za nokte, 100 ml 50 1.00 50.00
200016 |Rozagel, 5009 100 5.00 500.00
200045 |Sjaj za kosu, 250 ml 70 2.50 175.00
200078 |Kraljevski tretman tjemena, 125 ml 30 1.50 45.00

Losion za hidrataciju
200090 Morska voda u spreju, 250 ml 100 2:50 250.00
200075 |Lakza kosu, 450 ml 20 6.00 120.00
Ukupno 1,140.00
PDV 14% 159.60
Ukupno 1,299.60

Uslovi Garancija ne pokriva nemarno rukovanje, zloupotrebu, ostecenje uzrokovano
insektima ili prirodnim nepogodama. Zamjena proizvoda moguca je u roku od 14 dana
samo u originalnom pakovanju i prvobitnom stanju. Obavezno priloziti racun. Isporuku
vr$imo u krugu od 100 km u roku od 48 sati od prijema narudzbe.

Uputstvo za plac¢anje:

Banka Smart

Vlasnik ra¢una: Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike
Broj racuna: 001234679

Ekspozitura Ulica platana

S postovanjem
Mirela K.

Komercijalista
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Broj: 156
DMS
Trzni centar Kosmos, prvi sprat
Olimpijski put
Telefon: +38769443563

PONUDA

Datum: 18. mart 2014.

Kupac:

Salon ,Kosa i nokti”

Trzni centar Kosmos, 2. sprat, poslovni prostor 493
Sarajevo

Mobilni telefon: +38769443563

Postovana gospodo T,

U vezi sa Vasim E-mailom od 14. marta 2014. godine, dostavljamo Vam nasu ponudu
za sljedece proizvode uz navedene uslove:

Sifra Opis Kolicina | Jedinicna Ukupna
artikla P cijena (KM)| cijena (KM)
200019 |[Skidac laka za nokte, 100 ml 50 1.20 60.00
200016 [Rozagel, 5009 100 5.00 500.00
200045 |[Sjaj za kosu, 250 ml 70 2.50 175.00
200078 |Kraljevski tretman tjemena, 125 ml 30 1.60 48.00

Losion za hidrataciju
2.40 240.00
200050 Morska voda u spreju, 250 ml 100
200075 [Lakza kosu, 450 ml 20 5.90 118.00
Ukupno 1,141.00
PDV 14% 159.74
Ukupno 1,300.74

Uslovi: Dostava besplatna. Isporuka robe: dvije sedmice od dana narudzbe. Placanje:
u roku od 14 dana po prijemu robe. Roba se moze vratiti u roku od 7 dana od dana

kupovine u originalnom pakovanju. Uputstvo za plac¢anje:

Inovativna banka

Vlasnik ra¢una: DMS

Broj racuna: 400201500
Ekspozitura: Trzni centar Eskalibur

S postovanjem
Sejdefa K.
Komercijalista
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Duca je uporedila ponude ova dva dobavljaca:

Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike DMS
Besplatna dostava, 100 km «  Besplatna dostava
Dostava u roku od 48 sati od datuma «  Dostava u roku od 2 sedmice od datuma
narudzbenice narudzbenice
Nema mogucénosti odgodenog « Odgodeno placanje,14 dana

placanja; gotovinski prilikom isporuke Vite cijene nekih artikala

Nize cijene nekih artikala

Moji dobavljaci su daleko. Dakle,

Duco, $ta je besplatna i brza isporuka mi je
Vama hajvaznije? najvaznija. Odgodeno plaéanje je
takode bitno.
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4.6

AKTIVNOST 8
®

Uporedite gornje ponude.

1. Koji dobavlja¢ ima najnize cijene?

2. Koji dobavlja¢ daje najbolje uslove u smislu odgodenog placanja?

3. Koji dobavlja¢ ima najbolje uslove isporuke?

4. Sta mislite, kog dobavljaca je salon izabrao? Zasto?

Odgovore ¢ete nadi na stranici 39, na kraju ovog dijela.

Korak 6: Potpisivanje ugovora i narucivanje

Potpisivanje ugovora
Ugovor je pisani ili usmeni dogovor strana o u¢e$¢u u odredenim radnjama.
Prije narudzbe vazno je da znate koja vrsta ugovora odgovara vasoj firmi.

Ovo su neke vrste ugovora:

» Terminski ugovor: Ovaj ugovor ureduje nabavku odredenih vrsta proizvoda od dobavlja¢a u
odredenom periodu, a to su obi¢no tri mjeseca, pola godine i godinu dana.

« Ugovor o isporuci na zahtjev: Ovaj ugovor odnosi se na proizvode koji se isporucuju u odredenim
periodima, na primjer, jednom sedmi¢no, jednom mjesecno ili jednom kvartalno.
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Klasi¢an ugovor obuhvata sljedece elemente:

+  Robu koja se isporucuje,

+  Rokisporuke,

+  Obaveze dobavljaca i kupca,

«  Odredbe sa zakonskim i regulatornim zahtjevima,

+  Uslove placanja,

+ Nacin rjeSavanja sporova,

«  Odredbe o zastiti i zabrani objelodanjivanja informacija,
+  Uslove u pogledu raskida ugovora.

Prilikom nabavke ili eksternalizacije usluga ne mozete vidjeti ili dodirnuti proizvod u trenutku potpisivanja
ugovora, tako da se moze desiti da dobijete artikle ili usluge koje niste ocekivali. |1z tog razloga, potrebno je da
potpisete tzv. ugovor o nivou usluge (SLA) sa dobavljacem. Ovaj ugovor i ugovori sa dobavljac¢ima kojima se
definisu usluge moraju da definisu uslugu i nivo usluge koji se o¢ekuje. U ugovoru se takode navode obaveze
i prioriteti.

Kod eksternalizacije usluga, potrebno je da imate ugovor kojim ¢e se urediti obezbjedenje kvaliteta prilikom
obilaska dobavljaca.

Plasiranje narudzbe

Nakon sto ste se opredijelili za dobavljaca, plasirajte narudzbu. To mozete uciniti li¢no ili putem telefona, mada
se preporucuje to uvijek bude u formi pisane narudzbenice. Narudzbenica ¢e vam pomoci da se sjetite Sta ste
narucili i sluzi¢e kao dokaz narudzbe.

Ukoliko dobavlja¢ nema obrazac narudzbenice, napravite svoju. MoZete da iskoristite standardne obrasce koje
Cete nadi u knjizarama ili moZete da je pripremite sami. Original posaljite dobavljacu, a za sebe zadrzite jedan
primjerak.

Ako ste dobili ponudu, pomenite je u narudzbenici. Narudzbenica treba da sadrzi podatke iz ponude i ugovora.
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NARUDZBENICA

Salon ,Kosa i nokti”

Trzni centar Kosmos, 2. sprat, poslovni prostor 493

Banja Luka
Mobilni telefon: +38769443563

Datum: 22. mart 2014.

Prima: Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike
Centar Eko, 3. sprat

Sarajevo

Telefon: +387716645789

MOLIMO DA NAM DOSTAVITE sljedece artikle prema Vasoj ponudi br. 135 od 19.

marta 2014. godine.

Uz robu dostaviti fakturu i dostavnicu sa brojem ove narudzbenice.

Broj: 70

Sifra Opis Kolicina | Jedinicna Ukupna
artikla P cijena (KM)| cijena (KM)
200019 |[Skidac laka za nokte, 100 ml 50 1.00 50.00
200016 [Roza gel,500¢g 100 5.00 500.00
200045 [Sjaj za kosu, 250 ml 70 2.50 175.00
200078 [Kraljevski tretman tjemena, 125 ml 30 1.50 45.00

Losion za hidrataciju
2.50 250.00
200090 Morska voda u spreju, 250 ml 100
200075 [Lak za kosu, 450 ml 20 6.00 120.00
DucaT.
Direktor

Salon ,Kosa i nokti”
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4.7 Korak 7: Prijem i provjera robe na licu mjesta

Dobio sam dostavnicu, ali ‘ v”.”
nemam vremena da je provjerim. Mirza, Cak i |judi kojima
Voza¢ mi ju je samo dao, vjerujes mogu da pogrijese

ali ja mu vjerujem

Sa robom i materijalom, dobavlja¢ obi¢no dostavlja i dostavnicu. Dostavnica sadrzi detaljan spisak robe.
Dostavnicu potpisujete kao dokaz dobavljacu da se preuzeli robu.

Neki dobavljaci ne salju dostavnicu. Daju vam fakturu. Na fakturi se nalaze pojedinosti robe koju ste kupili i
uslovi placanja.
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Ovako izgleda dostavnica koju je dobio salon Kosa i nokti:

DOSTAVNICA Broj: 134

Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike
Centar Eko, 3. sprat
Ulica Hilton, SARAJEVO, BIH, +387716645789
Telefon: +38769443563

Datum: 18. mart 2014.
Salon ,Kosa i nokti”
Trzni centar Kosmos, 2. sprat, poslovni prostor 493

Banja Luka
Mobilni telefon: +38769443563

Postovana gospodo T,

Sifra Opis Koli¢ina | Jedinicna | Ukupna
artikla cijena (KM)| cijena (KM)
200019 |Skidac laka za nokte, 100 ml 50 1.00 50.00
200016 |Rozagel, 5009 100 5.00 500.00
200045 |Sjaj za kosu, 250 ml 70 2.50 175.00
200078 |[Kraljevski tretman tjemena, 125 ml 30 1.50 45.00
200090 |Losion za hidrataciju 100 2.50 250.00

Morska voda u spreju, 250 ml

200075 |[Lak za kosu, 450 ml 20 6.00 120.00

Primljeno u ispravnom stanju:

DIO | | Kako treba da izgleda dobra nabavka | 29



Prilikom preuzimanja robe:
«  sravnite robu sa dostavnicom / fakturom,
« uporedite dostavnicu ili fakturu sa
narudzbenicom, provjerite da li je stiglo sve
sto ste naruciliidali je dostava blagovremena.

Prije nego $to potpisete dostavnicu/fakturu, provjerite
da li ste dobili:

+ narucene artikle,

+ narucenu kolicinu,

- dalijeroba uispravnom stanju.

Ukoliko se nesSto ne slaze, odmah se Zzalite. Ne
potpisujte ni dostavnicu ni fakturu sve dok problem
ne bude rijesen:
« obratite se dobavljac¢u ili razgovarajte sa
kurirom prije nego $to ode,
+ napisite prituzbu dobavlja¢u kao poseban
dokument ili na samoj dostavnici,
«  vodite racuna da kurir potpise prituzbu, ¢ime
potvrduje da je prituzba opravdana. Time ¢ete
olaksati i sebi i dobavljacu da rijesite problem.

23. mart 2014.
Prima: Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike

Dostavljena pakovanja roza gela cure, uz ovu prituzbu vracamo 100 komada.

DucaT.
Direktor

Salon ,Kosa i nokti”

4.8 Korak 8: Provjera fakture i placanje

Dobavlja¢ moze da posalje i fakturu:
+  Prije nego sto posalje robu - to znaci da treba da platite prije isporuke.
«  Zajedno sa robom - to znaci da ¢e na fakturi pisati gotovinsko pla¢anje ili COD, sto znaci plaéanje
pouzecem. To znadi da placate u trenutku preuzimanja robe.
« Nakon preuzimanja robe - to znaci da kod dobavljaca imate mogucnost odgodenog placanja, tj. ne
morate platiti unaprijed ili u trenutku preuzimanja robe. Na fakturi ¢e biti naveden rok plac¢anja. Na
primjer, ako na fakturi pise neto 30 dana, to znaci da morate platiti najkasnije 30 dana od datuma koji

je naveden na fakturi.
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Ovako izgleda faktura firme za proizvodnju kozmetike.

FAKTURA Broj: 341
Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike
Centar Eko, 3. sprat
Ulica Hilton, SARAJEVO, BIH, +387716645789
Telefon: +38769443563

23. mart 2014,
Broj narudzbenice: 70
Salon ,Kosa i nokti”
Trzni centar Kosmos, 2. sprat, poslovni prostor 493

Mobilni telefon: +38769443563

Sifra Opis Kolicina | Jedinicna Ukupna
artikla P cijena (KM)| cijena (KM)
200019 |[Skidac laka za nokte, 100 ml 50 1.00 50.00
200016 |Rozagel, 5009 100 5.00 500.00
200045 |[Sjaj za kosu, 250 ml 70 2.50 175.00
200078 |Kraljevski tretman tjemena, 125 ml 30 1.50 45.00
200090 |Losion za hidrataciju 100 2.50 250.00

Morska voda u spreju, 250 ml
200075 [Lak za kosu, 450 ml 20 6.00 120.00
Ukupno 1,140.00
PDV 14% 159.60
Ukupno 1,299.60
coD

Vodite rac¢una da je faktura ta¢na. Uporedite fakturu sa dostavnicom. Roba mora biti navedena i na fakturi i

na dostavnici.

Vodite racuna o sljede¢em:
- daste dobili svu robu koju placate,

« dasu pojedinacne cijene i ukupni iznosi tacni; na primjer, ako je dobavlja¢ obecao popust, da li ste ga

dobili?
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Ako smatrate da faktura nije korektna, utvrdite Sta ne valja i odmah zovite dobavljaca. Kazite mu u ¢emu je
problem i dogovorite se kako da ga rijesite. Ako ste vec platili, uporedite fakturu sa artiklima koje ste dobili. Ako
je potrebno da neki artikl vratite, vodite ra¢un da dobijete povrat uplac¢enog novca za ta artikl.

AKTIVNOST 9
°

Uporedite fakturu na stranici 31 sa dostavnicom na stranici 29 i prituzbom na stranici 30.

firme Kosa i nokti, Da, Duco.

proizvodnja kozmetike. Vidim u Cemu

\ Mirza, ovo je faktura
je problem.

Ovdje nesto ne valja.

1. Sta ne valja na toj fakturi?

2. Sta mislite $ta je Duca uradila kada je uocila gresku?

Odgovore ¢ete nadi na stranici 39, na kraju ovog dijela.
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Placanje robe i usluga

Ako zakljucite da je sa fakturom sve u redu, izvrsite placanje. Ve¢ina dobavljaca prima uplate ili u gotovini,
putem ceka, na racun ili putem kreditne ili debitne kartice. Pla¢anje na ra¢un obi¢no je pozeljan, a Cesto i
najsigurniji nacin placanja, posto nema rukovanja gotovim novcem. Raspitajte se kod dobavljaca da li mozete

placati putem racuna.

Knjige morate voditi na sistemati¢an nacin. Vodite racuna da imate kopije evidencija i organizujte ih kako treba.

GOTOVINSKI RACUN
5. april 2014. godine
Platio: Salon ,Kosa i nokti”
Slovima: Sedam stotina devedeset i devet konvertibilnih maraka i 60/100
Brojem: 799,60 KM
S postovanjem,
P. Mahi¢

Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike

AKTIVNOST 10
®

Da li pratite osam koraka prilikom nabavke? Koje korake morate dodati da bi nabavka bila efektivnija?

Placene fakture i racune drZite u evidenciji. Vise o vodenju poslovnih
knjiga naci cete u prirucniku 1YB Knjigovodstvo.

=)
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SIZE

«  Prije nego $to budete mogli da prodate svoje proizvode ili usluge, morate izvrsiti odredenu nabavku.
Uspjeh prodaje zavisi od uspjeha nabavke.

«  Nabavka opreme je ozbiljan korak. Prije kupovine opreme, posavjetujte se sa dobavljacem, ali bilo bi dobro
da porazgovarate sa ¢lanovima porodice, prijateljima iz poslovnog svijeta i ljudima koji koriste istu ili slicnu
opremu.

«  Kada birate opremu, uzmite u obzir potro$nju energije, a ne samo cijenu.

» Raspitajte se o servisiranju i rezervnim dijelovima prije kupovine. Vodite racuna da kupujete samo
odgovarajuce rezervne dijelove. Najjeftiniji dijelovi mozda nece odgovarati.

«  Sirovine su sav materijal i dijelovi koji ulaze u proizvode koje izradujete. Sirovine treba nabavljati od
pouzdanih dobavljaca i voditi raCuna o kvalitetu.

«  Preduzetnici u maloprodajii veleprodaji nabavljaju i prodaju gotove proizvode koje su napravili proizvodaci.
IstraZite trziste i dobro razmislite prije nego $to nabavite robu za dalju prodaju.

«  Kupci su sve osvjesteniji kada je rije¢ o tome kako neki proizvodi uti¢u na Zivotnu sredinu i zdravlje. Prije
nego $to nabavite odredene artikle, razmislite kako ih kupci dozivljavaju.

«  Prije nego $to se odlucite za pruzaoce usluga ili ljude koje ¢ete angazovati sa stranke, provjerite njihovu
stru¢nost i iskustvo u datoj oblasti.

+  Da biste pametno nabavljali, nabavljajte:

- odgovarajudi kvalitet,
- odgovarajucu koli¢inu,
- po odgovarajucoj cijeni,
- uodgovarajuce vrijeme.

+  Potrebno je da slijedite odredene korake kada nabavljate robu, sirovine, opremu i druge stvari koje su vam
potrebne za firmu:

Korak 1: Ono sto je vasoj firmi potrebno pociva na potrebama kupaca.

Korak 2: Detaljno se informisite o razli¢itim dobavljacima, recimo u razgovoru sa ljudima koji rade s vama,
na internetu, u novinama, ¢asopisima, komercijalnim casopisima i pregledavanjem telefonskog
imenika. Takode, obidite sajmove na kojima cete se upoznati sa potencijalnim dobavljacima.

Korak 3: Informisite se o dobavljacu u smislu njegove reputacije i pouzdanosti.

Korak 4: Trazite ponude od dobavljaca i uporedite ih da biste znali $ta koji dobavljaca nudi.
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Korak 5: Od svakog dobavljaca trazite najbolju ponudu i dogovorite uslove i izaberite najboljeg. Uporedite
ponude i opredijelite se za najpovoljniju.

Korak 6: Potpisivanje ugovora i narucivanje. U najvecem broju slucajeva, najbolje je narucivati pisanim
putem. Pazljivo utvrdite potrebne koli¢ine.

Korak 7: Robu provjerite odmah po dostavi, a ako nesto nije u redu, odmah obavijestite dobavljaca.

Korak 8: Provjerite fakturu i izvrsite placanje; provjerite da li ste dobili sve $to ste platilii da li se cijene i

ukupan iznos slazu.
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PROCJENA 1

Upravo ste zavrsili Dio | ovog prirucnika. Uradite sljedec¢u vjezbu da provijerite koliko ste naucili. Uradite vjezbu
prije nego sto provjerite odgovore na stranici 97.

1. Koristite poslovnu terminologiju

Dopunite rec¢enice nekom od ponudenih rijeci.

racun gotovi proizvodi pisani upit oprema dostavnica
rezervni dijelovi ponuda faktura narudzbenica sirovine
1. Firme u maloprodaji i veleprodaji uglavhom prodaju kod raznih proizvodaca ili koje su

nabavile od drugih firmi.

2. Prije nabavke ,firma treba da se informise da li lokalno moze nabavljati rezervne dijelove

i raditi servis.

3. Kadaje potrebno da nesto popravite, trosite novac pametno. Vodite racuna da kupujete samo odgovarajuce

Ne zaboravite: najjeftinije nije uvijek najbolje.

4, Kvalitet koje ulaze u proizvode je bitan. Moraju biti dovoljne dobre. Medutim, ako

su preskupe, vase cijene ce biti previsoke. Kupcima ¢e vas proizvod mozda biti preskup.

5. Prije nego sto se odlucite za dobavljac¢a, morate znati Sta nudi. Dakle, preporucuje se da se kod nekoliko
dobavljaca raspitate o

B e je dokument kojim dokazujete da ste izvrsili plac¢anje.

2 PPNt vam govori da treba da platite. Uvijek je uporedite sa dostavnicom
da provjerite da li ste primili sve $to ste narucili.

8. Pratite .....ocoviviiiiiii, da provijerite da li je roba isporucena na vrijeme.

9. Da biste utvrdili sta vam dobavljaci mogu ponuditi, mozete otici kod njih, razgovarati putem telefona, iliim
poslati

10. Kadavamdobavljacisporucujerobukojustekupiliuzodgodenoplacanje,saljevam..............coooiiiiiniinninnnn
na kojoj je navedena kolic¢ina i vrsta robe. Ovaj dokument dobijate prije fakture.

2. Sta je ta¢no?
Zaokruzite tacan ili najbolji zavrietak svake recenice.
1. Kada nabavljate masinu ili drugu opremu, morate...
a. prodati masine koje ve¢ imate.

b. kupiti iste masine koje ima konkurencija.
¢. utvrditi dali su servis i rezervni dijelovi dostupni lokalno.
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. Hocete da nabavite nove vrste proizvoda koje cete prodavati u svojoj radniji. Prije nego sto se odlucite,
prvo morate utvrditi ...

a. Stakupci traze.

b. Sstadobavljaci nude.

c. koliko kosta prosirivanje skladista.

. Kada se odlucujete za pruzaoca usluga ili nekoga sa strane, najbitnija informacija o njima je. ..
a. njihovi kupci.

b. njihova velic¢ina i proizvodni kapaciteti.

¢. njihova stru¢nost i iskustvo.

. Dobra nabavka vasoj firmi pomo¢iceda ...

a. smaniji troSkove.
b. odrzi troskove na istom nivou.

c. prodaje po visim cijenama od drugih.

. Bolje je narucivati na osnovu narudzbenice nego usmeno zato stoje to...

a. urednije.
b. brze.
¢. dokaz da ste plasirali narudzbu.

. Sravnite robu sa dostavnicom....

a. kada popisujete zalihe na kraju sedmice ili na kraju mjeseca.
b. odmah po prijemu robe.

c. kada saljete narudzbenicu.

. Vas dobavljac¢ vam je isporucio kafu. Navedena je na fakturi, ali ne sjecate se da ste je narucili. Provjeravate

a. narudzbenicu.
b. ponudu.

c. racun.

. Ako vam dobavlja¢ dostavi oStec¢enu robu, odmah morate. ..

a. ocrniti dobavlja¢a kod drugih.
zaliti se i sa dobavlja¢em se dogovoriti kako rijesiti problem.
C. sniziti svoje cijene i reklamirati proizvode.

. COD znati da placate...

a. cekom.
po isporuci robe.
c. uroku od 30 dana.
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@ ODGOVORI ZA AKTIVNOSTI

Aktivnost 4

1. Prodavnica Maja kupila je vecu koli¢inu tanke svile zato sto je prodavac rekao. ..
- Daje cijenaizuzetno povoljna.
+ Daje materijal popularan i da ga krojaci dosta traze.
«  Da ce se materijal svidjeti mnogim kupcima.
2. Problem kod ove nabavke je taj da Prodavnica Maja ne zna $ta traZe njeni kupci. Radnja kupuje na osnovu

onoga $to dobavljac¢ kaze.

3. Da bipoboljsala nabavku, Prodavnica Maja mora da utvrdi sta kupci Zele prije nabavke. Radnja ne bi trebalo
tek tako da se uzda u ono 5to joj kaze dobavljac. Treba da istrazi trziSte. Kad radnja nabavlja materijal, prvo
treba da kupi manje koli¢ine i provjeri da li se kupcima svida i da li su spremni da plate datu cijenu.

4. Pekara Veknica nije nabavila dovoljno brasna. Precesto ostaje bez brasna zato sto vlasnik dobro ne
procjenjuje potrebe. Cest odlazak u grad zahtijeva dosta vremena i nosi visoke troskove.
5. Ukoliko Veknica ne bude nabavljala pametnije:

«  Pekara nece mo¢i da proizvede dovoljno hljeba za trziste. Prodaja ¢e pasti, a pekara moze izgubiti
kupce.

+  Veditroskovi prevoza smanjice dobit preduzeca.
« Nastavice da gubi mnogo vremena na ¢estu nabavku brasna. To ¢e uticati na prodaju i dobit ce biti

manja.

6. Sanid je nabavio prevelike koli¢ine jedne vrste dubriva i sada vise nema novca da nabavi dubrivo koje mu
treba.

7. Ako Sanid ne promijeni nacin nabavke:
+  To ce uticati na proizvodnju posto ¢e Zetva podbaciti, a to ¢e uticati na profitabilnost.

« Usjevi nece zadovoljavati standarde kvaliteta koje kupci traze. MozZe se ¢ak desiti da izgubi kupce, a
onda Ce pasti i prodaja i dobit.
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Aktivnost 8

1. Firma Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike ima najnize cijene. Ukupna cijena robe na ponudi DMS je 1.300,74
KM. Ponuda firme Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike iznosi 1,299.60 KM.

2. Kosainoktine daje odgodeno pla¢anje. DMS daje odgodeno pla¢anje na 14 dana.

3. Kosa i nokti ima najbolje uslove isporuke. Robu isporucuju u roku od 48 sati. DMS isporucuje robu dvije

sedmice nakon plasiranja narudzbe.

4. Duca se odlucila za firmu Kosa i nokti, proizvodnja kozmetike zato $to: smatra da je za njenu firmu presudna

brza i besplatna isporuka.

Aktivnost 9

1. U fakturi je naveden roza gel 500 ml, koji je zbog curenja Duca vratila dobavljacu uz prituzbu koju je

potpisao kurir.

2. Nakon $to je utvrdila gresku, Duca je odmah nazvala dobavljaca i objasnila problem. Rekla mu je da mu je
preko kurira poslala prituzbu, a zatim su se dogovarali kako da rijese problem.
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DIOII

KONTROLA ZALIHA

Kontrola zaliha je sljededi korak. Nakon $to nabavite i dobijete robu, ne smijete je odmah koristiti ili prodavati.
Treba da je drzite na zalihama, a zalihe treba da kontrolisete.

1. Sta su zalihe?

Zalihe su sva roba koju vasa firma drzi za prodaju. Zalihe obuhvataju i svu sirovinu i rezervne dijelove koje firma

drzi i koristi za proizvodnju proizvoda i pruzanje usluga. Razli¢ite djelatnosti imaju razli¢ite vrste zaliha. Evo
nekoliko primjera:

Maloprodaja Proizvodnja Usluzna djelatnost

Zalihe u maloprodaji su roba i Kod proizvodaca, zalihe su sirovine U usluznoj djelatnosti, zalihe su
materijali koje firma nabavlja od idijelovi koje firma koristi za izradu materijalili roba koju firma nabavlja
drugih firmi drzi u svrhu dalje proizvoda u svrhu prodaje i gotovi u svrhu pruzanja usluga.

prodaje. proizvodi koji jo$ uvijek nisu

prodati.

Salon |jepote

Zalihe prodavnice kompjutera i Zalihe  fabrike  jogurta su Zalihe frizersko-kozmetickog
mobilnih telefona su kompjuteri, sirovo mlijeko koje dostavljaju salona su Samponi, regeneratori,
telefoni i pratec¢i proizvodi, npr. poljoprivredni proizvodaci, makaze, ekstenzije, proizvodi za
kompjuterski  dijelovi, punja¢i, ambalaza, aditivi, slaméice i kosu, itd.
slusalice, itd. naljepice.
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AKTIVNOST 11

Navedite sve trenutne zalihe vase firme.

2. Staje kontrola zaliha?

Kontrola zaliha je organizovanje nacina na koji:

1. Vodite evidenciju zaliha

Zapisite sve proizvode i materijale
koji ulaze u firmuili izlaze iz firme

2. Cuvate zalihe

Drzite prave kolic¢ine zaliha
na siguran i prakti¢an nacin.
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3. Slazete zalihe

Slozite zalihe tako da
privucete kupce, ali i
da ih lakse vidite i prebrojite.

4. Provjeravate zalihe

Provjeravajte i prebrojavajte zalihe
cesto da se uvjerite da su u dobrom
stanju i da nista ne nedostaje

5. Popunjavate zalihe

Popunite zalihe pravom robom, u
pravoj kolicini i u pravo vrijeme
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Kako kontrola zaliha moZe da unaprijedi poslovanje?

Mirza smatra da kontrola zaliha nije bitna. Ali, pogledajte
$ta mu se desilo:
Jednostavno

pogledam police i
narucim kada

mi nesto
nestane.
Svi ekseri su | In|:a9 sam
pomijesani. Ne mogu ampu l.osJud‘r'r'azﬁe,
da nadem ekser al saa Je

ne mogu naéi.

koji mi treba.
Ovaj hljeb je bajat
i fvrd. Idemo
u drugu
prodavnicu.
Velina ovih
Stavi ovo Soljica je
u dZep. Neée razbijena.
ni primijetiti.
Ima mnogo

crvenih olovaka, ali
nema nijedne plave,
a plava mi treba
za skolu.

Polinje skola, a
sve vjeZzbanke
su prodate.
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AKTIVNOST 12
®

1. Pogledajte ilustracije na prethodnoj stranici. Koje probleme u kontroli zaliha uoc¢avate u Mirzinoj prodavnici?

2. Sta Mirza moze uraditi da rijesi ilustrovane probleme?

Odgovore éete naci na stranici 72, na kraju ovog dijela.

Na sljedecim ilustracijama vidjecete kako vam dobra kontrola zaliha moZe pomoci da odredite koju robu treba
da nabavite, u kojoj koli¢ini i kada popuniti zalihe.

1. Kontrola zaliha pomaze vam da sprijecite manjak ili viSak zaliha

O, nel
MoZemo
dobiti robu . ..
tek za tri dana. ) Ljeto Je!
imam ha zalihama
Jelo, velike koliéine
ne mozemo peti hljeb ¢ebadi.

zato $to smo
ostali bez brasna.

Veknica mora da zaustavi proizvodnju zato 3to Mirzina prodavnica ima viSe cebadi nego S$to
nema dovoljno zaliha. Izgubice kupce, a pas¢e  joj treba. Mirzina sredstva su zarobljena. Nema
prodaja i dobit. dovoljno novca da narudi robu koju kupci traze.
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2. Kontrola zaliha vam govori koju robu da prodajete

Prije tri mjeseca, Lejla, Sefica Borisove prodavnice, narucila je 30 konzervi govedine. Kontrola zaliha pokazala je
da je prodala svega 10 konzervi. Dosta novca je,zarobljeno” u konzervama. Lejla odlucuje da ih proda na akciji.

Sljedeci put, prije same nabavke, kontrola zaliha pomoci ¢e joj da utvrdi koliko je robe prodala. Tada ¢e znati
koju koli¢inu treba da naruci.

Kontrola zaliha
pokazala je da
malo kupaca trazi
govedinu u konzervi. Neéu je
vise naruéivati.

3. Kontrola zaliha govori vam koliko robe da narucite.

Kontrola zaliha
pokazala je da kafa
sporo ide. Kafa je
skupa, tako da
je dosta sredstava firme
zarobljeno.

Lejla je ranije narucila 18 tegli kafe. Kontrola zaliha pokazala je da sedmicno prodaje svega dvije ili tri tegle.
Lejla ¢e ubuduce narucivati samo 6 tegli po turi. Da ogranici iznos novca koji je ,zarobljen” u kafi, odlu¢uje da
na zalihama drzi najvise 12 tegli.
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Prodala sam
skoro sve konzerve ribe
za Cetiri dana. Sljededi put
éu naruéiti
veéu koli¢inu.

Lejla je ranije narucivala 12 konzervi ribe po turi. Kontrola zaliha pokazala je da je za &etiri dana prodala skoro
sve konzerve. Ubudude, Lejla ¢e narucivati 36 konzervi po turi zato Sto se sva riba brzo rasproda.

4, Kontrola zaliha govori vam kada da narucite.

Prosle sedmice, dobavljac nije imao Secera. Medutim, Lejla nije ostala bez zaliha. Kada je gledala koliko da
narudi, uvrstila je i dodatne koli¢ine za slu¢aj vanredne situacije, npr. kaSnjenje u isporuci ili veca prodaja od
uobicajene.

Proslog ponedjeljka, kontrola zaliha
pokazala je da imamo dovoljno
secera za sedmicu dana. Dakle,

narucila sam Seéer. Zato
ove sedmice moja radnja nije
ostala bez Secera.
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5. Kontrola zaliha pomaze vam da utvrdite manjak.

Lejla zapisuje ulaz i izlaz zaliha. Stanje joj govori koliko robe treba da ima na zalihama. Kada fizi¢ki broji robu,
utvrduje koliko robe zaista ima.

Ukoliko postoji razlika izmedu evidencije i stvarnog stanja:
+ mozda je doslo do greske u evidenciji.

«  Firmaima problem sa kontrolom zaliha. Ima manjak.

Kontrola zaliha govori mi
da treba da imam 15
boca. Medutim, izbrojala
sam samo 12. Dakle, 3
boce nedostaju.

Kako kontrolisati zalihe?

4.1 Vodenje evidencije o zalihama

Evidencija o zalihama je pisana evidencija o kolicini zaliha koje ulaze u firmu i izlaze iz firme. Evidencija o
zalihama govori sljedece:

+  koju ste robu i materijal prodali ili potrosili,

+  koliko ste koje robe i materijala prodali ili potrosili,

- kada su roba i materijal prodati ili potroseni,

+  koliko robe i materijala imate na stanju.

Evidencija o zalihama u maloprodaji i veleprodaji

Lejla vodi evidenciju o zalihama na sljedeci nacin:
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Korak 1:

Kada nabavljam robu,
¢uvam fakture
i raéune
u evidenciji.

Korak 2:

Vodim knjigu
dnevnog prometa
i kartice kupaca

u koje unosim

sve $to
prodam.
KNJIGA DNEVNOG PROMETA Za
Datum: 25. mart 2014. gotovinski promet
Artikal Koli¢ina Jedini¢na Iznos (KM)

prodata cijena (KM)

Jestivo ulje, 750 ml
Sitna so, 1 kg

Riza, 1 kg

Secer, 2 kg

Sapun
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KARTICA KUPCA:

Kupac: Damir L.

Adresa: Zmaja od Bosne 15
Mobilni telefon: +387714389649
Odgodeno placanje, limit: 20 KM

Datum Pojedinosti Koli¢ina  Iznosna
pocek(KM)

Secer, 2 kg
Jestivo ulje, 750 ml

Jutarnji ¢aj

Korak 3:
Dnevna knjiga prometaii
kartice kupaca Lejli govore koliki je izlaz
robe. Fakture dobavljaca ili ra¢uni govore
joj koliki je uzlaz robe.
Korak 4:

Prenijeti podatke
iz dvije evidencije
i faktura
u magacinsku karticu.
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gotovinski promet

Iznos  Saldo (KM) Potpis

Placeno
(KM)

Damir L.



E,_,D O vodenju kartice kupaca i dnevne knjige prometa vise Cete saznati u
prirucniku IYB Knjigovodstvo.

Mjesecna magacinska kartica

Magacinska kartica sadrzi podatke iz dnevne knjige prometa i kartice kupaca.

Za svaki proizvod koristi se zasebna kartica. Ovako izgleda magacinska kartica za jestivo ulje pakovano u
bocama od 750 ml:

@ Napisite naziv i pojedinosti proizvoda ili
materijala. MAGACINSKA KARTICA

@ Unesite nabavnu cijenu po artiklu. Proizvod: Jestivo ulje, 750 ml

Jedini¢ni troskovi: 1,60

@ Unesite prodajnu cijenu po artiklu. Prodajna cijena: 1,70

4) Minimalne zalihe: 15 boca

@ Procijenite koja vam koli¢ina treba za popunu
zaliha, tj. koju koli¢inu odredenog proizvoda
Zelite da imate u svakom trenutku. Obi¢no ZALIHE
Cete tu koli¢inu mocdi utvrditi kada vidite
koliko vremena treba od trenutka narudzbe Datum |Pojedinosti ULAZ IZLAZ | STANJE
do trenutka isporuke robe. Ukoliko stanje ||
zaliha padne ispod tog nivoa, firma treba da 5) 173 Preneseno 19
plasira narudzbu i nabavi proizvod u $to je
moguce kra¢em roku. 2/3 Prodato 3 16
Unesite broj artikala koje imate na zalihama <6 4/3 Prodato 2 14
na pocetku magacinske kartice (,preneseno”).
5/3 Prodato 1 13
Nabavite ili narucite robu kada stanje padne 8/3 Prodato 4 9
ispod minimalnog nivoa. Stanje =zaliha ||
Borisove prodavnice palo jeispod minimalnog <7 9/3 Razbijeno 2 7
nivoa od 15, tako da Lejla narucuje nove ]
zalihe. 11/3 Prodato 3 4
@ Evidentirajte sve $to je razbijeno i ne moze se <§ 12/3  |Nabavijeno| 24 )8
prodati.
12/3 Prodato 4 24
Evidentirajte sve $to nabavljate kao ,ulaz"
Borisova prodavnica je dobila naru¢enu robu. <9 15/3 Prodato 3 21
Lejla ¢ita podatke sa fakture.
17/3 Prodato 3 18
@ Evidentirajte sve $to prodate kao ,izlaz" 19/3 Prodato 4 14
Podatke cete naci u dnevnoj knjizi prometa
(za gotovinsku prodaju) i kartice kupaca (za /3 Prodato 3 1
odgodeno placanje). 24/3 Prodato 4 7
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1

Vodite racuna da evidencija bude ta¢na i aZzurirana. Neazurna
evidencija dace vam pogredne podatke, te cete mozda donijeti
pogresne odluke.

A

AKTIVNOST 13
®

U nastavku se nalazi: KNJIGA DNEVNOG PROMETA
« Dnevna knjiga prometa Borisove Datum: 25. mart 2014.

prodavnice za 25. mart 2014. Artikal Prodata |7ediniéna| |znos
- Faktura firme Viktorova veleprodaja za rtika koli¢ina c(' el\;lm)a (KM)

robu isporu¢enu Borisovoj prodavnici ] ]

Jestivo ulje, 750 ml 1 1.70 1.70

25. marta 2014.
. Stranica iz kartice kupaca Borisove |Sitnaso, 1kg 1 0.65 0.65

prodavnice. 25. mart 2014, Borisova Riza, 1 kg 1 0.90 0.90
prodavnica prodala je robu jednom
kupcu uz odgodeno placanje. Secer, 2kg 1 1.65 1.65
Iskoristite podatke iz dnevne knjige Sapun 3 0.50 1.50
prometa, fakture i kartice kupaca i Glicerinski sapun D) 0.25 0.50
popunite magacinsku karticu Borisove -
Keks sa ukusom limuna, 200 g 1 1.25 1.25

prodavnice za jestivo ulje, 750 ml, za
dan 25. mart 2014. Iznose zapisite Jutarnji ¢aj, 1259 1 045 045

na prazne linije na dnu magacinske

Bijele svijece, kutija 1 1.20 1.20
kartice.
Jestivo ulje, 750 ml 1 1.70 1.70
Orijentalni ¢aj, 250 g 1 0.60 0.60
Jestivo ulje, 2| 1 450 450
Jestivo ulje, 750 ml 1 1.70 1.70
Secer, 2kg 2 1.65 330
Brasno Zlatno Zito, 1kg 1 1.30 1.30
Ukupno 22.90
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FAKTURA

Broj narudzbenice: 38

Hasanova radnja mjestovite robe:

Poslovni centar Eko, radnja 630

Viktorova veleprodaja

Marijina ulica 11
Postanski pretinac 911
Sarajevska Suma

Broj: 345

25. mart 2014.

Sarajevo
Kolic¢ina Opis Jedini¢na cijena Ukupna cijena
3 kutije Orijentalni ¢aj (10 x 250 g po kutiji) 0.35 10.50
1 kutija Orijentalni ¢aj (12 x 250 g po kutiji) 05 6.00
2 kutije Kafa Jutro (6 x 100 g po kutiji) 0.55 6.60
2 kutije Secer (10 x 2 kg po kutiji) 1.55 31.00
2 kutije Jestivo ulje (12 x 750 ml po kutiji) 1.60 38.40
Ukupno 92.50
Uslovi: Gotovinsko plaéanje po isporuci
KARTICA KUPCA:
Kupac: Damir L.
Adresa: Zmaja od Bosne 15
Mobilni telefon: +2564389649
Odgodeno placanje, limit: 20 KM
T - Iznos na pocek Iznos :
Datum Pojedinosti Kolic¢ina Prodaja (KM) |Placeno(KM) Saldo | Potpis
25/3 | Secer, 2 kg 1 1.65
25/3 | Jestivo ulje, 750 ml 1 1.70
25/3  |Jutarnji Caj 2 0.90 Damir L.
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MAGACINSKA KARTICA

Proizvod: Jestivo ulje, 750 ml
Jedini¢ni troskovi: 1,60
Prodajna cijena: 1,70

Minimalne zalihe: 15 boca

ZALIHE

Datum |Pojedinost|{ ULAZ IZLAZ STANJE

19/3 Prodato 4 14
23/3 Prodato 3 11
24/3 Prodato 4 7

Odgovore ¢ete naci na stranicama 72-73, na kraju ovog dijela.

Evidencije o zalihama za proizvodaca

Magacinska kartica za proizvodaca bice drugacija od magacinske kartice koja se koristi u maloprodaji i
veleprodaji. Proizvodac vodi evidencije o ulazu i izlazu. Nabavna cijena sirovine koju proizvodac koristi nije
neophodna posto se taj materijal ne prodaje, nego koristi za izradu proizvoda.

Pouzdani krojaci koriste zasebnu magacinsku karticu za svaku rolu materijala. Svaki put kada nabavljaju
materijal, nabavljenu koli¢inu unose u magacinsku karticu kao ,ulaz”.
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Vodimo evidenciju
zaliha sirovina. Isto tako,
vodimo evidenciju

zaliha gotovih proizvoda.

MAGACINSKA KARTICA

Proizvod: Pamucni dril, sivi

Jedini¢na cijena: 5,00 po metru

Prodajna cijena: Nije primjenjivo

Minimalne zalihe: 20 metara

ZALIHE
Datum Pojedinosti ULAZ | IZLAZ STANJE
7/5 Nabavljeno 50 50
11/5 Za 10 mantila 20 30
12/5 Za 2 kombinezona 5 25

Svaki put kada radnik uzme komad materijala sa role za izradu odjevnog

predmeta, u magacinsku karticu evidentira tu koli¢inu kao izlaz.
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MAGACINSKA KARTICA

Proizvod: Zastitni mantil, veli¢ina M, sivi

Jedini¢ni troskovi: 18,00
Prodajna cijena: Redovna cijena: 25,00

Minimalne zalihe: Nije primjenjivo

ZALIHE
Datum Pojedinosti ULAZ | IZLAZ STANJE
7/5 Gotovi mantili 10 10
8/5 Prodato 2 8

Za gotove proizvode, Pouzdani krojaci vode zasebne magacinske kartice po
vrsti dizajna, velicini i boji. Kada odjevni predmeti budu gotovi, knjize se kao
ulaz. Nakon prodaje, knjiZe se kao izlaz.

Vodenje evidencije zaliha za pruzaoca usluga

Evidencije zaliha vodimo kada
nabavljamo rezervne dijelove. Isto
tako, evidenciju vodimo kada ih
koristimo za usluge.
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MAGACINSKA KARTICA

Usluga: Servis automobila
Jedini¢ni troskovi: Ulje - 20
Prodajna cijena: Nije primjenjivo

Minimalne zalihe: Nije primjenjivo

ZALIHE
Datum Pojedinosti ULAZ 1ZLAZ STANJE
1/5 Preneseno 0
7/5 Nabavljeno ulje $200 $200

Jovanova garaZa koristi zasebnu magacinsku karticu za rezervne dijelove.
Svaki put kada nabavlja zalihe, unose ih u magacinsku karticu kao ulaz. Kada
koriste rezervne dijelove, knjiZe ih kao izlaz.

4.2 Popis

Popis je sistem fizickog prebrojavanja i sagledavanja zaliha i poredenje sa magacinskom karticom.
Popis vam pomaze da provjerite stanje zaliha
Popis vam daje dosta informacija. Na primjer, kada brojite, mozete utvrditi:

» dalijeroba ostecena ili u loSem stanju,

- kada treba popuniti zalihe, koja roba se prodaje brzo ili sporo - ako ne vodite magacinske kartice.

Deset vrela sjemena.
Ali, neke su vlaZne,
a sjeme je proklijalo.
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Popis vam pomaze da utvrdite manjak.

Magacinska kartica nam govori
da treba da imamo deset
dusica promjera 28 x 1 inca.

Ali, nakon brojanja,
popisna lista kaze da
imamo samo osam.

AKTIVNOST 14
°

Poredenjem magacinske kartice i popisa na ilustracijama, sta ste utvrdili?

Odgovore ¢ete naci na stranici 73, na kraju ovog dijela.

Popis vam pomaze da provjerite stanje zaliha i da li imate manjak.
Medutim, popis vam nece reci zasto imate manjak. Potrebno je da to
utvrdite sami.
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Koraci u popisu

Korak 1 - vodite racuna da su zalihe uredno slozene

Korak 2 + pripremite popisnu listu

Korak 3 » prebrojte zalihe i u listu unesite kolicine

Korak 4  podatke iz magacinske kartice unesite u popisnu listu
Korak 5 « uporedite magacinsku karticu i popisnu listu

Korak 6 «+ korigujte kolicine na magacinskoj kartici

Korak 1:Vodite ra¢una da su zalihe uredne slozene

Slijedim Prvo, vodimo
odredene korake u rauna da je roba
popisu. Damir, moj uredno slozena.Tako
pomocnik,vrsi popis ju je lakse vidjeti

sa mnom. i prebrojati.
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Korak 2: Pripremite popisnu listu

Lejla i Damir iz Borisove prodavnice pripremaju popisnu
listu prije samog popisa. Koriste neuvezane listove papira.
Medutim, mozete da koristite i svesku ili bilo $ta sto vam
je zgodno. Ovdje vidite dio popisne liste za Borisovu
prodavnicu.

Lejla je odlucila da izvrsi popis na dan 31. mart. Ona i Damir
objasnjavaju kako popunjavaju popisnu listu. Kao primjer
su uzeli jestivo ulje, 750 ml.

POPISNA LISTA

Stranica 1
Datum: 31. mart 2014.

Pojedinosti Kolic¢ina

Napomena

Magacinska Razlika

Popis kartica

Jestivo ulje, 750 ml 12

Korak 3: Prebrojte zalihe i u listu unesite koli¢ine u

popisnu listu Jestivo
ulje, 750 ml

Kada dvoje broje zajedno, jedna osoba govori naziv 12 boca

proizvoda ili materijala i koli¢inu. Druga osoba ponavlja
naziv i koli¢inu i te podatke upisuje na popisnu listu. Na
taj nacin se izbjegavaju greske.
Za svaki proizvod, unesite pojedinosti i koli¢inu u popisnu
listu. Vodite ra¢una o sljedec¢em:
« Ne zaboravite da prebrojite sve artikle, bilo da
su u skladistu, na policama ili nekom drugom
mjestu.

«  Tokom popisa, nema ulaska i izlaska robe.
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Korak 4: Podatke iz magacinske kartice unesite u popisnu listu

MAGACINSKA KARTICA

Proizvod: Jestivo ulje, 750 ml
Jedini¢ni troskovi: 1,60
Prodajna cijena: 1,70

Minimalne zalihe: 15 boca

ZALIHE
Datum Pojedinosti ULAZ IZLAZ STANJE
27/3 Preneseno 26
27/3 Prodato 3 23
29/3 Prodato 4 19
31/3 Prodato 4 1 Sl
/
POPISNA LISTA
Stranica 1
Datum: 31. mart 2014.
Pojedinosti Koliéin4 Napomena
Popis Malaarﬂ? ka Razlika
Jestivo ulje, 750 ml 12 15 *

Vodite ra¢una da magacinska kartica bude aZzurna prije nego $to prepisete koli¢ine u popisnu listu. Ne zaboravite

da ¢e vam neazurna magacinska kartica dati pogresne podatke, te ¢ete mozda donijeti pogresne odluke.
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Korak 5: Podatke iz magacinske kartice unesite u popisnu listu

Jestivo ulje, 750 ml

Uporedite popisnu listu
(koliko zaliha zaista imate) 12

sa stanjem na magacinskoj kartici
(koliko bi trebalo da imate) 15

Razlika -3

Poredenje Razlike

POP|ISNA LISTA
Stranica 1
Datum: 31. mart 2014.
Pojedinosti \ 4 KoNkina \ 4 Napomena
Popis Ma&ﬂ?;ka Razlika
Jestivo ulje, 750 ml 12 15 -3 Manjak 3! Zasto?
Jestivo ulje, 21 3 3 0 Slaze se
Secer, 2 kg 10 9 +1 Visak 1. Zasto?
Brasno Zlatno zito, 1kg 7 7 0 Slaze se
Orijentalni ¢aj, 125 g 0 2 ) Manjak 2! Zasto?
Jutarnja kafa, 100 g 4 5 -1 Manjak 1! Zasto?

Popis vam pomaze da utvrdite manjak. Medutim, ne govori vam zasto je zate¢eno stanje vece ili manje od
stanja na magacinskoj kartici. Razloge morate da utvrdite sami.
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AKTIVNOST 15

Prema vasem misljenju, kako je nastao manjak?

Odgovore ¢ete nadi na stranicama 73-74, na kraju ovog dijela.

Korak 6: Korigovanje koli¢ina na magacinskoj kartici

Popisna lista Lejli i Damiru pokazuje da se koli¢ine slazu. Kaze im koliko zaliha zaista imaju:

POPISNA LISTA

Stranica 1
Datum: 31. mart 2014.
Pojedinosti Kolic¢ina Napomena
Popis Malgarﬂ?:ka Razlika
Jestivo ulje, 750 ml 12 15 -3 Manjak 3! Zasto?
Jestivo ulje, 21 3 3 0 Slaze se
Secer, 2 kg 10 9 +1 Visak 1. Zasto?
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Medutim, i magacinska kartica mora da se slaze:

Ako je na popisnoj listi manja
kolicina od one na magacinskoj MAGACINSKA KARTICA

kartici, razliku unesite u magacinsku Proizvod: Jestivo ulje, 750 ml

karticu kao izlaz. Mozda je roba
. - . Jedini¢ni troskovi: 1,60
prodata, ali su radnici zaboravili

da to evidentiraju u magacinskoj Prodajna cijena: 1,70

kartici. Na primjer: da bi dobila Minimalne zalihe: 15 boca

pravo stanje za jestivo ulje, 750

ml, u Borisovoj prodavnici, Lejla ZALIHE

upisuje manjak (tri boce) kao izlaz Datum Pojedinosti ULAZ [IZLAZ | STANJE

na magacinskoj kartici.
27/3 Preneseno 26
27/3 | Prodato 3 23
29/3 | Prodato 4 19
31/3 |Prodato 4 15
31/3 | Manjak (iz popisa) 3 12

Ako je na popisnoj listi veca koli¢ina

od one na magacinskoj Kkartici, MAGACINSKA KARTICA

razliku unesite u magacinsku Proizvod: Secer, 2kg

karticu kao ulaz. Na primjer, da o
. . . o Jedini¢ni troskovi: 1,55
bi dobila pravo stanje za 3ecer, 2

kg, u Borisovoj prodavnici, Lejla Prodajna cijena: 1,65

upisuje razliku (jedan) kao ulaz na Za narudzbu: 20

magacinskoj kartici.

ZALIHE

Datum Pojedinosti ULAZ |IZLAZ STANJE
24/3 | Preneseno 15
24/3 | Prodato 1 14
25/3 | Prodato 2 12
29/3 | Prodato 3 9
31/3 | Visak (iz popisa) 1 10
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4.3 Koliko cesto raditi popis?

Vrdim rooie Vrim Vrsim
popis jednom popis 'Edf\om

jednom sedmi&no svaka tri J g
mjesecno. ’ mjeseca. godisnje.

Koliko Cesto ce se vrsiti popis zavisi od raznih stvari, na primjer:
+ dali vodite magacinsku karticu,
«  kvalitete robe na zalihama,
+  koliko razli¢itih vrsta robe i materijala drzite i koliko kostaju,
+  koliko brzo prodajte ili trosite zalihe,
+  koliko vam je dobro obezbjedenje.

Odlucite sta je najbolje za vasu firmu:

Popis mozete raditi ¢esce ako:
+ nevodite evidenciju zaliha,
+ imate veliku koli¢inu zaliha,
« imate raznovrsne proizvode i materijale,
+ niste sigurni da li su zalihe bezbjedne,
- firma zaposljava veliki broj radnika,
« imate problema da manjkom.

Popis mozZete raditi rjede ako:
» imate dobru evidenciju zaliha,
+ imate malu koli¢inu zaliha,
+ imate tek nekoliko vrsta robe i materijala,
+ imate dobro obezbjedenje,
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- firma zaposljava mali broj radnika,
+ nemate probleme sa manjkom usljed krade, na primjer.

Savjetujemo da zalihe brojite prema ustaljenom rasporedu, ali popis moZete izvrsiti i:
- kada primijetite da nesto nije u redu,
+ kada to niko ne ocekuje, narocito ako sumnjate na kradu.

4.4 Kada se vrsi popis?

Vrsim o .
popis Vrgim popis Vrsim popis
posljednjeg noéu nakon 3to nedJeI‘Jom kada
dana kupci odu. ﬁrma.

u mjesecu. ne radi.

Odredite dan i vrijeme kada je najbolje vrsiti popis.

Ne zaboravite da nije dobro zatvarati radnju radi popisa. Kada ste zatvoreni, ne moZete nista ni prodati ni proizvesti.
Kupci se mogu iznervirati i oti¢i kod vase konkurencije. Bolje je vrsiti popis nakon radnog vremena.
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AKTIVNOST 16
®

Da li vi vrsite popis u svojoj firmi? Ako da, koliko ¢esto prebrojavate zalihe? Kada vrsite popis?

Elektronski sistem kontrole zaliha

Neke firme, kao $to su radnje u maloprodaji sa Sirokom
lepezom artikala, imaju elektronski obrazac za kontrolu
zaliha. Kompjuter prati koji se artikli prodaju kada se na
kasi ocita bar kod. Da bi se ovaj sistem koristio, potrebno
je da firma ima softver za kontrolu zaliha, kao sto je sistem
na mjestu prodaji ili specijalni program za elektronsko
upravljanje zalihama i ¢ita¢ bar kodova. Proizvodi se
skeniraju na prijemu i ponovo prilikom prodaje ili prenosa.
Postoje programi za male firme i supermarkete.

Troskovi ovog elektronskog sistema mogu biti maniji
od troskova u smislu vremena koje je firmi potrebno da
izvrsi popis ru¢no. Elektronski sistem omogucava detaljne
izvjestaje o prodaji i prometu zaliha. Analiza ovih izvjestaja
pomodi ¢e vam da znate kada treba da ih popunite i
sprijeci¢e da se nadete u situaciji da su nekih artikala imate
previse ili premalo na zalihama.
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SIZE

« Zalihe ¢ini sva roba koju firma ima za prodaju ili sve sirovine ili dijelovi koje firma drzi i koristi za izradu
proizvoda ili pruzanje usluga.
«  Kontrola zaliha je organizovanja nacina na koji:
- vodite evidenciju zaliha,
- Cuvate zalihe,
- slazete zalihe,
- provjeravate zalihe,

- popunjavate zalihe.

« Evidencija zaliha je korisna zato $to vam govori:
- koju robu i materijal ste prodali ili potrosili,
- koliko ste prodali ili potrosili,
- kada su roba i materijal prodati ili potroseni,
- koliko robe i materijala imate na stanju.

« Kada pravite svoju evidenciju, mozete da koristite magacinsku karticu, svesku, vjezbanku, neuvezane
listove, elektronski sistem kontrole zaliha ili bilo $ta Sto ¢e posluziti svrsi.

«  Vodite racuna da evidencija bude ta¢na i azurna. Neazurna evidencija zaliha da¢e vam netacne podatke,
zbog kojih ¢ete mozda donijeti pogre3nu odluku u pogledu nabavke.

» Popis je sistem fizickog brojanja i evidentiranja svih zaliha koje firma ima u obliku liste.

«  Popis vam pomaze da utvrdite:
- dalinesto nedostaje i u kojoj kolicini,
- dalijeroba ostecena ili u loSem stanju,
- koja roba se prodaje brzo, a koja ne ide bas dobro,
- koje materijale i dijelove najvise trosite, koje najmanje trosite, i kada ih treba ponovo naruciti.

«  Prilikom popisa, slijedite sljedece korake:

Korak 1: Vodite ra¢una da roba na zalihama bude vidljiva i uredno slozena
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Korak 2: Pripremite popisnu listu
Korak 3: Prebrojte zalihe i u listu unesite koli¢ine u popisnu listu
Korak 4: Podatke iz magacinske kartice unesite u popisnu listu
Korak 5: Uporedite magacinsku karticu i popisnu listu
Korak 6: Ispravite koli¢ine na magacinskoj kartici

+  Razmislite o svojoj firmi i odlucite:

- koliko &esto vrsiti popis.
- kojim danom i u koje vrijeme vrsiti popis.

PROCJENA 2
°

Upravo ste zavrsili Dio Il ovog priru¢nika. Uradite sljedece dvije vjeZbe da provjerite koliko ste naucili. Uradite
vjezbu prije nego Sto provjerite odgovore na stranici 97.

Koristite poslovnu terminologiju

Dopunite rec¢enice nekom od ponudenih rijeci.

popis popisna lista zalihe provjera zaliha minimalan nivo zaliha

magacinska kartica popunjavanje zaliha magacinska kartica ulaziizlaz

1. Roba koju vasa firma prodaje i sve sirovine i dijelovi koje koristite u izradi proizvoda spadaju u
.......................................................... vase firme.

2. Kontrola zaliha je nacin organizovanja (1) evidencije zaliha, (2) Cuvanja zaliha, (3) slaganja zaliha, (4) ............
............................. i (5) popunjavanja zaliha.

3. Dobra kontrola zaliha pomodicevamda ........ccceviviiiiiiiiiiiiiiiiie u odgovarajuce vrijeme.

4. Evidencija zaliha je zapisivanje zaliha koje .........ccoiiriiii i firme.

5. 1zradunavanje .......o.evuiiiiiiiiiiii e , pomaze vam da imate potrebnu koli¢inu proizvoda i
materijala.

6. Da biste vodili evidenciju svih zaliha, treba da zapiSete podatke 0 ..........ccoeviiiiiiiiiiiiiiine
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sa koli¢inama koje ste izbrojali i unijeli na
, moZete utvrditi da li postoji manjak.

, imate priliku da provjerite stanje robe i materijala.
2. Sta je taéno?
Zaokruzite tacan ili najbolji zavrietak svake recenice.
1. Kontrola zaliha je bitna. ..
a. samo u maloprodaji.

b. samo u proizvodniji.
c. zasvefirme.

2. Prevelike zalihe nisu dobre za firmu. To moZe dovesti do sljedeceg ...
a. vasidobavljaci e se zaliti zbog neblagovremenih uplata.
b. odredenim proizvodima istedi ¢e rok trajanja prije nego $to budu prodati.
c. sredstva ¢e vam biti,zarobljena” u zalihama, a na pozajmljeni novac placac¢ete kamatu.
3.

Kontrola zaliha u radnji moze se unaprijediti tako $to cete...
a. vijekimati velike koli¢ine robe.
b.

C.

uvijek imati uredno sloZene zalihe.

voditi racuna da imate dovoljno razlic¢itih proizvoda tako da kupcu nikada ne kazete ne.

4. Kontrola zaliha firmi pomaze da...
a. daje robu naodgodeno plac¢anje.
b. dobije popust kod oglasavanja.

Cc. ne ostane bez zaliha.

5. Ako sumnjate na manjak, evidencija zaliha pokazace vam...
a. kokrade.

b. koliki je manjak.

c. kako rijesiti problem.
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6. Kupac se zali zato $to je majica koju ste mu prodali flekava. Dajete mu novu majicu. To znaci da ¢e stanje na

magacinskoj kartici . . .
a. biti vece nego ranije.
b. biti manje nego ranije.
C. ostatiisto.

7. Prodaja keksa sa okusom limuna je porasla, tako da morate...
a. povecati minimalne zalihe.
b. smanjiti minimalne zalihe.
c. ostaviti minimalne zalihe upravo na tom nivou.

8. Vase minimalne zalihe za Secer u pakovanju od 2 kg je 20 vre¢a. To znacida . ..
a. morate da imate 20 vreca 3ecera na svakoj narudzbenici.
b. morate da narucite vise Secera tako da zalihe Secera padnu na 20 vreca.
¢. dobavlja¢ vam nece prodati manje od 20 vreca Secera po turi.

9. Ako Cesto ostajete bez zaliha, problem mozete rijesiti tako sto cete. ..
a. tacnije izracunati minimalan nivo zaliha.
b. svakog dana nabavljati dodatne zalihe od obliznje veleprodaje.
¢. uvijek imati visak sve robe.

10.Najbolji nacin da se utvrdi manjak je...
a. prebrojati zalihe i uporediti koli¢ine sa stanjem na magacinskoj kartici.
b. prebrojati zalihe i uporediti kolicine sa koli¢inama na fakturama dobavljaca.

¢. uporediti stanje na magacinskoj kartici sa vasim primjerkom racuna.

11.Popis vam ne govori...
a. dali postoji manjak.
b. koliki je manjak.
¢. razlog manjka.

12.Ukoliko utvrdite da koli¢ine na magacinskoj kartici nisu tacne, ispravicete ih ...
a. tako sto cete zapisati koli¢inu koja treba da stoji.
b. tako sto cete zapisati kolicinu koju ste dobili od dobavljaca.
C. navesti stvaran iznos.
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ODGOVORI ZA AKTIVNOSTI

Aktivnost 12

1. Slika Mirzine prodavnice pokazuje sljedece probleme u kontroli zaliha:
« lzmije$ana roba - svi ekseri su pomijesani zajedno.
+ Neorganizovane, neslozene zalihe - Mirza ne moze da nade lampu koju kupac trazi.
+ lzgubljene zalihe - Mirza ne moze da vidi kada kupci kradu robu.
+  Unistenaili oStecena roba - hljeb je bajat i tvrd, a vecina Solja je razbijena.
«  Odredene robe nema na zalihama - vjeZbanke i plave olovke su rasprodate.

+  Prevelike zalihe - ima previse crvenih olovaka koje kupci ne traze.

2. Da birijesio ove probleme, Mirza moze:
«  slozitiiizloziti zalihe da kupci lako mogu da pronadu ono sto traze,
«  voditi raCuna da se roba ne razbija, kvari, ostecuje ili zastarijeva,

+  Onemoguciti kupcima da kradu tako sto ce:
- sitnije artikle drzati blizu kase,
- police postaviti tako da bolje vidi robu i kupce,

. Cesto provjeravati zalihe i planirati nabavku, vode¢i ra¢una da radnja:
- neostane bez zaliha,
- nema previse zaliha.

Aktivnost 13

Ovako izgleda magacinska kartica Borisove prodavnice za jestivo ulje, 750 ml. Pokazuje ta¢nu koli¢inu na dan
25. mart:

« Imate 24 boce na ulazu na osnovu fakture. Faktura pokazuje da je Borisova prodavnica kupila dvije
kutije jestivog ulja. U svakoj kutiji je 12 boca (12 x 750 ml).

+ Imate 4 boce na izlazu na osnovu dnevne knjige prometa i kartice kupca.
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+  Kartica kupca pokazuje da je nabavljena jedna boca ulja.

MAGACINSKA KARTICA

Proizvod: Jestivo ulje, 750 ml
Jedini¢ni troskovi: 1,60
Prodajna cijena: 1,70

Minimalne zalihe: 15 boca

ZALIHE
Datum Pojedinosti ULAZ | IZLAZ STANJE
19/3 Prodato 4 14
23/3 Prodato 3 1
24/3 Prodato 4 7
25/3 Nabavljeno 24 31
25/3 Prodato 4 27

Na osnovu dnevne knjige prometa Borisove prodavnice za 25. mart, gledajuci stavku po stavku, mogu se

izbrojati 3 boce jestivog ulja, 750 ml. U dnevnoj knjizi prometa pise da, u stvari, imaju 4 boce ulja. Medutim,

jedna boca je vece zapremine - 2 I. Za ulje u pakovanju od 2 | postoji zasebna magacinska kartica.

Aktivnost 14

Kada uporedite koli¢ine na magacinskoj kartici sa koli¢inima na popisnoj listi, vidjecete da nedostaju dvije

dusice 28 x 1 inca.

Aktivnost 15

Za manjak postoji nekoliko razloga.

+  Mozda magacinska kartica nije uredna. Na primjer:

Da li ste zaboravili da unesete nabavljenu robu?

Da li ste zaboravili da unesete prodate ili potrosene artikle?
Da li ste zaboravili da evidentirate ostecenu ili pokvarenu robu koji ne moZete prodati ili iskoristiti?

Da li ste pogrijesili u kalkulacijama?
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+  Mozda popis nije uraden kako treba. Na primjer:
— Dali ste prilikom brojanja preskocili neke proizvode?
— Dalli ste dobro izbrojali?
— Dalli ste pogrijesili u kalkulacijama?
+  Mozda imate problem sa kradom; npr. mozda kradu kupci, zaposleni ili drugi ljudi u kontaktu sa

radnjom.
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DIO I

ODNOSI
SA DOBAVLJACIMA

Da biste obezbijedili nesmetano poslovanje, treba da efektivno razvijate odnose sa dobavljac¢ima.

Vedi ili maniji broj dobavljaca?

Prvo pitanje je: koliko dobavljaca treba da imate?

Ne bi trebalo da zavisite samo od jednog dobavljaca. To je veoma rizi¢no za firmu. Imajte vise dobavljaca tako
da uvijek mozete nabaviti ono $to vam treba. Medutim, ne treba imati previse dobavljaca i ne treba ih ¢esto

mijenjati.
Maniji broj dobavljaca znaci sljedece:

+ manje vremena Cete trositi na uporedivanje cijena,

«  bice vam lakse da dogovorite popust i odgodeno placanje,

» sadobavljacima treba da izgradite odnos koji ¢e omoguciti da vase prioritetne narudzbe buduizvriene,
+  bi¢e manje varijacija u kvalitetu robe i pruzenim uslugama,

« narucivanje, upravljanje inventarom i ra¢unovodstvo bice jednostavniji.

Prednost vise ponudaca leZi u:

« odsustvu problema koji mogu nastati kada imate samo jednog dobavljaca,
+  konkurentnim cijenama.

Ako imate malu firmu, ne preporucuje se suvise veliki broj dobavljaca. Ako imate nekoliko dobavljaca, obi¢no
Cete najbolju uslugu dobiti ako od njih redovno uzimate robu i pladate na vrijeme. To ¢e vam biti korisno u
sluc¢aju nestasice robe ili ako vam treba hitna dostava.
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AKTIVNOST 17

Koliko dobavlja¢a imate? Da li vam treba vise ili manje dobavljac¢a?

Kako odnosi sa dobavlja¢ima uti¢u na poslovanje?

Dobri odnosi sa dobavljacima viSestruko ¢e koristiti vasoj firmi:
« dobavljaci ¢e vam dati bolje uslove pla¢anja. Na primjer, moZe vam dati rok od 45 dana za pla¢anje od
dana prijema robe, umjesto uobicajenih 30.
+  Dobavlja¢i vam mogu ponuditi moguénost konsignacione prodaje - placate kada prodate robu.
»  Dobavlja¢i vam mogu dati proviziju ili popusta na koli¢inu.
«  Dobavlja¢i mogu vam ponuditi nove proizvode i usluge prije nego vasim konkurentima.
«  Dobavlja¢i mogu brzo reagovati na vase potrebe.

Redovno se Cujem sa svojim
dobavlja¢em,svake sedmice.
Ponekad odem kod njega u firmu ili
odemo na ruéak.
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Da biste odrzavali dobre odnose sa dobavljac¢ima, potrebno je:

da uvijek placate na vrijeme,

da ih redovno upoznajete sa stanjem ili obimom prodaje tako da budu spremni u sluc¢aju da su vam
potrebne vece kolicine,

da odrzavate komunikaciju, bilo telefonomiili li¢cno, ako imate vremena,

da izbjegavate hitne narudzbe kad god je moguce posto mogu da izazovu stres i uticu na odnos sa
dobavljacem.

Vodenje i azuriranje evidencije o dobavlja¢ima

AKTIVNOST 18

Sta treba evidentirati kada je rije¢ o uslugama dobavlja¢a?

Za svakog dobavljaca, treba da vodite evidenciju isporuke robe ili pruzanja usluga.

Na osnovu te evidencije, mozete procijeniti usluge dobavljaca. Zatim, mozete ih upoznati sa rezultatima,

predloziti unapredenja ili odluciti da li i dalje Zelite da saradujete s njima.

Evo nekoliko stvari koje bi trebalo da evidentirate:

vrijeme isporuke,

koli¢inu isporucene robe,
kvalitet isporucene robe,
promjene u cijeni,

promjene u uslovima pla¢anja,
odgovor na hitne narudzbe.

Sve navedene informacije unosite u karticu dobavljaca, kao sto je kartica na sljedecoj stranici, i to prilikom

svake isporuke robe ili pruzanja usluga.
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KARTICA DOBAVLJACA

Godina:
Dobavljac:
Proizvodi / usluge:

. Status (stvarno stanje)
Datum Narucena

Vrsta proizvoda

Ostalo

narudzbenice -
Napomene

koli¢ina | Kvalitet | Isporuka | Cijena | Placanje

Nema potrebe da vodite zasebnu evidenciju za svakog dobavlja¢a. Na primjer, ne morate da vodite karticu
za dobavljaca koji vam isporucuje robu jednom godisnje. Takvog dobavljaca nije teSko ocijeniti. Mozete ga
ocijeniti na osnovu nabavne dokumentacija, o kojoj je bilo rijeci u Dijelu I:, Kako treba da izgleda dobra nabavka"
Medutim, potrebno je da vodite evidenciju za dobavljace koji vam redovno isporucuju vecinu sirovina, roba ili
usluga.

4, Analiza usluga dobavljaca

Ovdje ilustrujemo kako lo3a usluga dobavljac¢a negativno utice na poslovanje.

Posto dobavljali nisu isporudili
materijal na vrijeme, sav posao
Jje zaustavljen na dva dana!
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Dobavlja¢ mijenja
cijene svake sedmice

Zasto se cijena jedne boce _
bez prethodne najave.

ulja mijenja svake sedmice?

Ne mogu napraviti kvalitetan
hljeb posto je dobavljac
isporucio budavo brasno.
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Ne mogu obezbijediti hranu

za 30 ljudiza tvoju Zurku veceras

zato $to mi je dobavlja¢ isporucio
manje koli¢ine od narucenih.

AKTIVNOST 19

Kako dobavljaci na gornjim ilustracijama negativno uti¢u na poslovanje?

Losa usluga dobavljaca moze da negativno utic¢e na poslovanje:

Roba i usluge ne bivaju isporuceni na vrijeme. Kao rezultat, vi svojim kupcima ne mozete da isporucite
robu i uslugu na vrijeme.

Dobavljaci koji mijenjaju ugovorene uslove bez prethodnog obavjestenja, a koji se ticu minimalnih
koli¢ina, vremena isporuke, plac¢anja, itd. otezavaju dobro poslovanje.
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«  Dobavljaci koji isporucuju robu i usluge u manjoj kolicini ili Iosijeg kvaliteta tjeraju vas da takvu robu i

usluge isporucujete svojim kupcima.

Savjetujemo da redovno analizirate usluge dobavljaca, npr. na mjese¢nom, kvartalnom ili godisnjem

nivou, zavisno od ucestalosti narudzbi. Analiza usluga dobavljaca pomoci ¢e vam da razlikujete pouzdane i

nepouzdane dobavljace.

Kartica dobavljaca pomoci ¢e vam da analizirate uslugu dobavljaca na sljedeci nacin:

+  Koliko puta je isporuka kasnila? Koliko je kasnjenje u prosjeku iznosilo?

+  Koliko puta su isporu¢ene nedovoljne koli¢ine? Koliko je robe nedostajalo?

«  Koja je razlika izmedu stvarnog kvaliteta robe i ugovorenog i naru¢enog kvaliteta? Koliko je bilo

ostecenih proizvoda?

+  Koliko ¢esto se mijenjaju cijene? Koliki je procenat promjene cijene?

+  Koliko ¢esto se mijenjaju uslovi plac¢anja? Da li su promjene u uslovima placanja nepovoljne?

Za svaki proizvod ili uslugu, postoje jedan ili dva bitna kriterija. Na primjer: ako trazite da dobavlja¢ isporucuje

sirovine ujednacenog kvaliteta, najbitniji kriterij je ,kvalitet”.

Nakon analize, ocijenite dobavljace. Na primjer: jedinicom ocijenite najgore dobavljace, a peticom najbolje.

Nakon ocjenjivanja, odlucite da li Zelite da nastavite saradnju.

OCJENA DOBAVLJACA
o e Zdrava hrana K_mua . Secer Neva
Kriteriji Jestivo ulje
d.o.o. d d.o.o.
.0.0.

Blagovremena isporuka 5 2 3
Tacne kolic¢ine 4 2 5
Brz odgovor na hitne
narudzbe > 2 4
Isti kvalitet 4 3 4
Pogodni nacini placanja 4 2 4
Ljubaznosti i usluznost prilikom

5 3 3
dostave
Ocjena Dobar Los Prosjecan
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Analiziram i ocjenjujem

dobavljace svaka tri mjeseca.
Gledam ko je dobar,

a ko los.
AKTIVNOST 20
®
Pomocu sljedece tabele, ocijenite svoje dobavljace.
Kriteriji Dobavlja¢ 1 | Dobavljac 2 | Dobavljac 3 | Dobavlja¢ 4 | Dobavlja¢ 5

Blagovremena isporuka

Tac¢ne koli¢ine

Brz odgovor na hitne
narudzbe

Isti kvalitet

Pogodni nacini pla¢anja

Ljubaznosti i usluznost prilikom
dostave

Ocjena

Na osnovu ocjene, odlucicete da li sa nastavite saradnju sa dobavljac¢ima.

82 | Nabavka i kontrola zaliha




5. RjeSavanje sporova

Da biste sprijecili nastanak spora sa dobavljacem, potrebno je da:

imate pisani ugovor ili sporazum sa detaljnim odredbama i jasno utvrdenim uslovima
jasno navedite obaveze dobavljaca i posljedice krSenja odredbi ugovora

precizno evidentirajte vrijeme, koli¢inu i kvalitet robe i usluga dobavljaca

AKTIVNOST 21

®
Sljedece ilustracije prikazuju spor izmedu vlasnika pekare i dobavljaca. Da ste vi vlasnik, kako biste rijesili ovaj

spor?

Isporuio sam brasnokoje ste
narucili. Hljeb je loseg kvaliteta zbog
nestrucnosti vasih radnika, a ne zbog

brasna. Treba da platite u skladu sa
ugovorom.

Brasno koje ste isporuéili prosle
sedmice se ubudalo i smanjilo
kvalitet hljeba. Mnogi kupci su se
zalili. Poslao sam vam obavjestenje,
ali niste odgovorili. Neéu

da platim lose brasno.

Odgovore ¢ete naci na stranici 87, na kraju ovog dijela.
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Da biste sprijecili nastanak spora sa dobavljacem, potrebno je da:

+ Dobavlja¢u odmah posaljte obavjestenje ukoliko postoji neki problem sa robom, isporukom ili
plac¢anjem.

«  Prikupite dokaze postojanja problema. Bilo bi bolje ako bi dokazi bili u vizuelnom formatu ili snimljeni.

« Jasno navedite koju odredbu ugovora je dobavlja¢ povrijedio.

+  Navedite svoj prijedlog rjeSenja problema.

- Budite otvoreni za sugestiju, ali ne mijenjajte svoj stav kada sa dobavljacem razgovarate o rjesenju.

+  Neka vam dobavljac da saglasnost napismeno.

+  Potrazite pomoc sa strane, npr. od advokata ako sa dobavlja¢em nije moguce postic¢i dogovor.

5. Raskid ugovora sa dobavljac¢ima

Kada analizirate uslugu dobavljaca i ukoliko utvrdite da neki od njih ne pruzaju usluge ili robu koje trazite,
mozda Cete odluciti da raskinete ugovor s njima i potrazite bolje dobavljace.

Pogledajte ugovor da provjerite da li morate platiti penale za prijevremeni raskid ugovora. Isto tako, morate
voditi racuna da vam raskid ugovora ne poremeti poslovanje. Ako je moguce, pronadite nove dobavljace i
postignite dogovor s njima prije nego $to raskinete ugovor sa sadasnjim dobavlja¢ima.

Kada dobavljaca obavjestavate o raskidu ugovora, potrebno je da mu navedete razloge. Mozda ¢e vam dati
bolju ponudu, npr. spustiti cijene ili dati kvalitetniju robu i usluge. Time cete izbjeci prekid snabdijevanja usljed
promjene dobavljaca.

Htjela bih da raskinem ugovor sa
vama zato Sto ste tokom posljednjih Sest mjeseci
pet puta kasnili sa isporukom. Sest puta ste isporucili
manjukoli¢inu, a 20 boca ulja je curilo!
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SIZE

Ne bi trebalo da zavisite samo od jednog dobavljaca. To je veoma rizi¢no za firmu. Imajte vise dobavljaca
tako da uvijek mozete nabaviti ono $to vam treba.

Uvijek imajte dobre odnose sa dobavljacima zato $to vam to moze donijeti sljedece koristi:

- ekskluzivan rok placanja

- konsignacionu prodaju (tj. plac¢ate tek onda kad prodate robu)

- dodatnu proviziju ili popust na koli¢inu - bicete prvi obavijesteni o novim proizvodima i uslugama -
imacete brzu isporuku

Kartica dobavljaca daje informacije koje mozete koristiti prilikom analize usluge dobavljaca. Potrebno je
da vodite evidenciju za dobavljace koji vam redovno isporucuju vecinu sirovina, roba ili usluga.

Savjetujemo vam da redovno analizirate uslugu dobavljaca. Analiza usluga dobavlja¢a pomo¢i ¢e vam da
razlikujete pouzdane i efektivne dobavljac¢e od nepouzdane i neefektivnih.

Dobavljace prvo analizirajte, a zatim ih ocijenite prema kriterijima koje ste definisali na osnovu svojih
potreba.

Prilikom rjesavanja spora sa dobavljacem:

- odmah ga obavijestite,

- prikupite dokaze postojanja problema,

- jasno navedite koju odredbu ugovora je povrijedio,
- definisite svoj stav,

- budite otvoreni, ali ne mijenjajte svoj stav,

- neka vam dobavlja¢ da saglasnost napismeno,

- potrazite pomoc treceg lica ili advokata.

Na osnovu ocjene, odlucicete da li nastaviti saradnju sa dobavljac¢ima.

Ako odlucite da raskinete ugovor sa dobavlja¢em, provjerite da li su ugovorom predvideni penali za
prevremen raskid ugovora. Isto tako, morate voditi ra¢una da vam raskid ugovora ne poremeti poslovanje.
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PROCJENA 3
°

Upravo ste zavrsili Dio lll ovog priru¢nika. Uradite sljedece dvije vjezbe da provijerite koliko ste naucili. Uradite
vjezbu prije nego $to provjerite odgovore na stranici 97.

1. Koristite poslovni jezik

Dopunite rec¢enice nekom od ponudenih rijeci.
penali evidencija kriteriji usluge

1. Za svakog dobavljaca, trebadavodite .......c.cooeviviiiiiniiiiiiii isporuke robe ili pruzanja usluga
Na osnovu te evidencije, moZete procijeniti usluge dobavljaca.

2. Dobavljace analizirajte, a zatim ih ocijenite N@a 0SNOVU ........c.ccviiiiiiiiiiiiiiiiie Za svaki proizvod ili
uslugu, postoje jedan ili dva bitna kriterija.

3. Provjerite ugovor da provjerite da li morate platiti ...........ccocoiiiiiinnn.. za prevremeni raskid ugovora.

2. Sta je ta¢no?
Zaokruzite tacan ili najbolji zavrietak svake recenice.

1. Da biste rizik sveli na minimum, trebada...
b. imate samo jednog dobavljaca.
¢. imate nekoliko dobavljaca.
d. imate mnogo dobavljaca.

2. Da biste pratili dobavljace, potrebno je da vodite evidenciju ...
¢. svih dobavljaca.
d. samo dobavljaca kojima ne vjerujete.
e. dobavljaca koji vam redovno isporucuju vecinu sirovina, roba ili usluga.

3. Da biste ocijenili uslugu dobavljaca, treba da ...
d. fokus stavite na jedan ili dva vazna kriterija.
e. imate $to je moguce vise kriterija.

f. imate razli¢ite kriterije za razli¢ite dobavljace.
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. ODGOVORI ZA AKTIVNOSTI @

Aktivnost 21

Da bi rijesio spor sa dobavljacem, vlasnik pekare treba da:
pokaze evidenciju iz koje se vidi da je provjerio kvalitet brasna u vrijeme isporuke. Evidencija treba da
sadrzi potpise i vlasnika / radnika pekare i kurira.
pokaze dokaz da se brasno ubudavilo i primjerke prituzbi kupaca u pogledu kvaliteta hljeba
napravljenog od budavog brasna.
« jasno navede da problem nije nastao zbog radnika pekare nego dobavlja¢a posto nije isporucio
kvalitetno brasno prema ugovoru.
Ne odstupajte od stava da pekara nece platiti budavo brasno i da ¢e raskinuti ugovor sa dobavljacem.
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STA STE NAUCILI U
OVOM PRIRUCNIKU?

Sada kada ste procitali cijeli priru¢nik, pokusajte da uradite ove prakti¢ne vjezbe. Ove vjeZbe podsjeti¢e vas na
ono §to ste naucili, a Sto ¢e vam pomoci da unaprijedite nabavku u kontrolu zaliha u svojoj firmi.
Vjezbe ¢e vam pomodi:

- da primijenite ono sto ste naucili kada rjeSavate prakti¢ne probleme (Mozete li pomoci?),

« dadjelujete na unapredenju firme tako sto ¢ete primijeniti nauceno (Akcioni plan).

Uporedite svoje odgovore sa odgovorima na kraju vjezbi na stranicama 97- 100. Ako ne mozete doci do
odgovora, jos jednom procitajte odgovarajudi dio priru¢nika. Najbolje ¢ete uciti ako prvo uradite vjezbu, a tek
onda potrazite odgovore.

Provjerite listu korisne poslovne terminologije na stranicama 101- 102 da se upoznate sa znacenjem termina.

11

U ovom priru¢niku, bilo je rijeci o nabavci i kontroli zaliha. Medutim,
ono 5to ste naucili ne¢e vam pomodi ako ne budete nova znanja
primjenjivali u svakodnevnom poslovanju. Ne zaboravite da uradite
akcioni plan na stranici 96, $to ¢e vam pomoc¢i da unaprijedite proces
nabavke. a i

1. Mozete li pomodi?

Problemi sa opremom u firmi Moderan namjestaj

Stevo je dugo trazio busilicu. Prije nekoliko mjeseci, kupio je novu i mo¢nu elektri¢nu busilicu.
Nekih mjesec dana kasnije, nesto je u busilici puklo. Onda je Stevo saznao da rezervni dijelovi ne mogu da se
nabave u zemlji. Niko ne zna kako da je popravi. Radnja sada ima masinu koju ne moze da se koristi.
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Jedan prijatelj mi je rekao da bi mogao
da mi donese busilicu iz inostranstva.
Najnoviji model sa svim karakteristikama.
Kako sam mogao da odbijem?

1. Jeli Stevo pogrijesio $to je kupio busilicu? Zasto?

2. Skim je trebalo da razgovara prije nego $to ju je kupio?

3. Navedite nekoliko pitanja koja je Stevo trebalo da postavi prije kupovine busilice.

Pisanje narudzbenice

Ognjen, vlasnik Kompjutera i kompjuterske opreme htio je da nabavi kompjutere i prate¢u opremu. Nakon
poredenja ponuda nekoliko ponudaca, odlucio se za ponudu Super dobavljac¢a. Pomozite Ognjenu da napise
narudzbenicu u praznom prostoru ispod ili na zasebnom listu papira.

Prisjetite se Sta ste naucili o narudzbenicama. Ovo su informacije koje su vam potrebne.

Firmi Kompjuteri i kompjuterska oprema potrebno je:
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kompjutera Diga 80,00 KM po komadu

printera 2 u jedan Sendo Scx-20 f 30,00 KM po komadu
smart foto printera 15,00 KM po komadu
Uga 8G USB 8,00 KM po komadu
rokovnika Uno 2014 8,00 KM po komadu
futrola za laptop 8,00 KM po komadu

Za narudzbenicu su vam potrebne sljedece informacije:

Broj narudzbenice: 23

Datum narudzbenice: 5. mart 20104.

Adresa dobavljaca: Super dobavljaci, Glavna 15, Trebinje NarudZbenicu uputiti na komercijalno
odjeljenje.

Broj ponude: 117.

Ognjen trazi odgodeno placanje. Dobavlja¢ nudi 30 dana.

Adresa firme Kompjuteri i kompjuterska oprema: Poslovni centar Eko, radnja 630, Trebinje

Robu je potrebno isporuciti najkasnije u roku od 2 sedmice od dana narudzbe.

Dostava je besplatna za robu vrijednosti iznad 500 KM.

Problemi sa kontrolom zaliha u Veknici

Jela vodi Veknicu. Pekara je popularna, a prodaja dobro ide. Medutim, firma ima problem sa kontrolom zaliha.

Mislim da imamo vise
zaliha nego $to nam treba.
Zarobili smo novac, a neke
sirovine su se pokvarile. Jeste, Jelo. Sumnjam da
neke stvari jos i nestaju,
ali ne znam kako.
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Da bi rijesila problem sa kontrolom zaliha, Veknica pocinje da vodi evidenciju zaliha. Jela i njena pomo¢nica idu
u popis. Odlucile su da ga izvrie 30. septembra kada pekara bude zatvorena.

1. Pratite korake popisa i pomozite Veknici da popuni magacinsku karticu i popisnu listu na osnovu sljedecih
podataka:

Veknica obi¢no proizvede 180 vekni dnevno. Dana 30. septembra:
+  potroseno je 65 kg bijelog brasna, 1 kg kvasca, 1,5 kg Secerai 1 | ulja,
« nabavljeno je 250 kg bijelog brasna, 10 kg Secerai 15 | ulja,
»  morali su da bace 10 kg uZeglog ulja.

Prilikom popisa, Jela i njena pomocnica nasli su na stanju:
+ 360 kg bijelog brasna, 7 kg kvasca, 15,5 kg Secera i 17 | standardnog ulja.

Veknica koristi i so, ali ne vodi magacinsku karticu za so.

MAGACINSKA KARTICA MAGACINSKA KARTICA
Proizvod: Secer Proizvod: Standardno ulje
Jedini¢ni troskovi: 2,59 po kg Jedini¢ni troskovi: 7,14 po |
Prodajna cijena: Nije primjenjivo Prodajna cijena: Nije primjenjivo
Minimalne zalihe: 15 kg Minimalne zalihe: 20|
ZALIHE ZALIHE
Datum |Pojedinostil ULAZ | IZLAZ| STANJE Datum |Pojedinostil ULAZ | IZLAZ| STANJE
23/9 | Preneseno 95 25/9 | Preneseno 18
23/9 |lIskoris¢eno 15 8 25/9 | Potroseno 1 17
23/9 [Nabavljeno| 10 18 26/9 | Potroseno 1 16
26/9 | Potroseno 1.5 16.5 27/9 | Potroseno 1 15
27/9 | Potrodeno 1.5 15 28/9 | Potroseno 1 14
28/9 | Potroseno 1.5 13.5 29/9 | Potroseno 1 13
29/9 | Potroseno 15 12
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MAGACINSKA KARTICA

Proizvod: Bijelo brasno
Jedini¢ni troskovi: 1,78 KM po kg
Prodajna cijena: Nije primjenjivo

Minimalne zalihe: 325 kg

Proizvod: Kvasac

Minimalne zalihe: 10 kg

MAGACINSKA KARTICA

Jedini¢ni troskovi: 3,06 po kg

Prodajna cijena: Nije primjenjivo

ZALIHE ZALIHE

Datum |Pojedinosti| ULAZ [IZLAZ | STANJE Datum|Pojedinosti ULAZ | 1ZLAZ | STANJE
28/9 Preneseno 325 28/9 | Preneseno 8
28/9 Potroseno 65 260 28/9 | Potroseno 1 7
29/9 | Potroseno 65 195 29/9 | Potroseno 1 6

MAGACINSKA KARTICA

Stranica: ..........
Datum:
Pojedinosti Kolic¢ina Napomena
Popis Magacinska kartica Razlika
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PaZljivo pogledajte popisnu listu i magacinske kartice koje ste popunili i odgovorite na sljedeca pitanja:

oY)

. Koliko je standardnog ulja Veknica imala na dan 30. septembar?

[en

. Kojih sirovina ima vise na zalihama nego $to je potrebno?

c. Jelina pomocnica je bila u pravu kada je posumnjala da roba nestaje.
+  Koje sirovine ima manje nego $to treba?
«  Koliki je manjak svake sirovine?

d. Koje sirovine prema magacinskoj kartici ima vise nego sto su Jela i njena pomocnica konstatovale prilikom
popisa?
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2. Akcioni plan

sedmiéno.

§TA — KAKO  memp KO sl  KADA
je problem? rjesavate Ce rijesiti ¢e se problem
problem? problem? rijesiti?
Imam samo jednog Pitatu druge Ja éu Raspitacu se kod drugih
dobavljaéa i imam radnje koje dobavljace radnji u ponedjeljak 23.
problema sa uslovima | koriste. avgusta.
dﬁ]%i\:lngci?su gr?uglizdu Napravicu listu i poslati Moram poslati pisani
P J P : upit dobavlja¢ima koje Upit r‘iPe 1 ce p‘rembra
predloze. piT prije % sep :
Imam previse zaliha Spustiéu cijene robe koja | Ja ¢u Odluciéu koje artikle ¢u
odredenih artikala. sporo ide. dati na popust i odredicu
U isto vrijeme, Provjericu kolike su cijenu, plus provjeriti
drugi artikli esto mi minimalne zalihe i ) i promijeniti minimalne
nestaju. eventualno ih korigovati. | Ja Cu zalihe ove sedmice.
Provjeravacu zalihe ) Polevsi od sljedeée
najmanje dva puta Ja éu

sedmice, Damir i ja cemo
provjeravati zalihe
svakog

Cetvrtka i petka.

Kako biste unaprijedili nabavku u svojoj firmi? Prvo izradite akcioni plan. U planu, zapisite sljedece:

1. Koji su vasi osnovni problemi sa nabavkom?

2. Kako cete rijesiti svaki problem ponaosob?

3. Ko Cerrijesiti svaki problem ponaosob? Hocete li vi rijesiti problem ili neko drugi?

4. Kada planirate da rijeSite probleme?

Akcioni plan uradite na sljedecoj stranici. Ne zaboravite ove sugestije:

Izradite plan za period od tri do Sest mjeseci.

Budite realni. Zapisite samo ono sto mislite da je izvodljivo.

Prvo rijesite najurgentnije probleme.

Ovaj priru¢nik drzite u firmi tako da vi i drugi u firmi mozZete da ga koristite kad kod vam je potreban.

Redovno provjeravajte da li se pridrzavate akcionog plana. Bilo bi dobro da provjeravate jednom

sedmicno.

Mozda bi bilo dobro da akcioni plan stavite na zid tako da vam mozZe biti na oku i da ga lakse pratite.
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Plan za unapredenje nabavke i kontrole zaliha

Na ovoj stranici napisite svoj plan za unapredenje marketinskih aktivnosti u vasoj firmi

STA
je problem?

[

KAKO
se problem moze rijesiti?

-

KO
Ce rijesiti problem?

-
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ODGOVORI @

@
Procjena 1
1. 1. Gotovi proizvodi 2.0Oprema 3. Rezervni dijelovi 4. Sirovine 5. Ponuda
6. Potvrda o prijemu 7. Faktura 8. Narudzbenica9. Pisani upit  10. Dostavnica
2. 1.c 2.a 3.¢ 4.a 5.¢ 6.b 7.a 8.b 9.b
Procjena 2
1. 1. Zalihe 2. Provjera zaliha 3. Popunjavanje zaliha 4. Ulaziiizlazi

5.ZanarudZbu 6. Magacinska kartica 7. Magacinska kartica ... popisna lista 8. Popis

2. 1.c 2.b&c3.b 4. c 5.b 6.b 7.a 8.b 9.a 10.a 11.c 12.c

Procjena 3
1. 1.Evidencije 2. Kriteriji usluge
3. Penali

2. 1.b 2.C 3.a

Mozete li pomodi?
Problemi sa opremom u Modernom namjestaju

«  Da, Stevo je pogrijesio sto je kupio busilicu. Trebalo je prvo da vidi da li postoji servis i gdje moze naci
rezervne dijelove.

« Prvo je trebalo da razgovara sa radnjama koje prodaju busilice, svojim radnicima, poslovnim
saradnicima i drugim ljudima koji koriste busilice. Osim toga, trebalo je da na internetu procita o
busilici i rezervnim dijelovima.

«  Prije kupovine, Stevo je trebalo da odgovori, na primjer, na sljedeca pitanja:

- Koje busilice postoje?

- Dalli kupiti novu ili polovnu busilicu?

- Koje busilice su lake za rukovanje?

- Koliko su busilice pouzdane?

- Da li dobavljaci daju garanciju?

- Dali postoji lokalni servis?

— Dali se kvalitetni rezervni dijelovi mogu nabaviti lokalno? Ako ne, koliko se ¢ekaju?
- Koliko kostaju rezervni dijelovi?
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Pisanje narudzbenice

Vasa narudzbenica za Kompjutere i kompjutersku opremu treba da izgleda kao dole. Ne mora da bude bas ista,
ali treba da sadrzi sve navedene elemente.

NARUDZBENICA

Broj: 23
5. mart 2014.
Komercijala
Super dobavljaci
Marijina ulica 11
Sarajevo
Postovani,
Zahvaljujemo na ponudi broj 117. Molimo da nam na gornju adresu isporucite sljedecu
robu:
. - Jedinicna | Ukupna
Opis Kolicina cijena (KM)| cijena (KM)
Kompjuteri Diga 3 80.00 240.00
Printer 2 u jedan Sendo Scx-20 f 3 30.00 90.00
Smart foto printeri 5 15.00 75.00
Uga 8G USB 20 8.00 160.00
Rokovnici Uno 2015 50 2.00 100.00
Futrole za laptop 30 5.00 150.00

Isporuka: Besplatna dostava u nasu radnju najkasnije dvije sedmice od datuma ove
narudzbe.

Placanje: Neto, 30 dana.
Potpis: Damir L.

Kompuijteri i kompjuterska oprema

98 | Nabavka i kontrola zaliha



Problemi sa kontrolom zaliha u Veknici

1. Ovako izgledaju popunjena popisna lista i magacinska kartica.

MAGACINSKA KARTICA
Stranica: 1
Datum: 30. septembar 2014.
Pojedinosti Kolic¢ina Napomena
Popis Malgarﬂ?as ka Razlika
Bijelo brasno 360 380 -20 Manjak 20 kg! Zasto?
Kvasac 7 5 +2 Visak 2 kg! Zasto?
Secer 15.5 20.5 -5 Manjak 5 kg! Zasto?
Standardno ulje 17 17 0 Slaze se
MAGACINSKA KARTICA MAGACINSKA KARTICA

Proizvod: Bijelo brasno
Jedinic¢ni troskovi: 1,78 po kg
Prodajna cijena: Nije primjenjivo

Minimalan nivo zaliha: 325 kg

Proizvod: Kvasac
Jedini¢ni troskovi: 3,06 po kg
Prodajna cijena: Nije primjenjivo

Minimalan nivo zaliha: 10 kg

ZALIHE ZALIHE
Datum [Pojedinosti| ULAZ | IZLAZ| STANJE Datum| Pojedinosti ULAZ | IZLAZ | STANJE
28/9 | Preneseno 325 28/9 | Preneseno 8
28/9 | Potro3eno 65 260 28/9 Potroseno 1 7
29/9 | Potroseno 65 195 29/9 | Potroieno 1 6
30/9 | Potroseno 65 130 30/9 | Potroseno 1 5
30/9 [Nabavljeno | 350 380 Visak

anjak 30/9 po(;sa) 2 7
30/9 pogsa) 20 360
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MAGACINSKA KARTICA
Proizvod: Secer
Jedini¢ni troskovi: 2,59 po kg
Prodajna cijena: Nije primjenjivo

Minimalan nivo zaliha: 15 kg

ZALIHE
Datum |Pojedinosti|ULAZ | IZLAZ| STANJE

23/9 | Preneseno 95
23/9 | Potroseno 1.5 8
23/9 |[Nabavljeno| 10 18
26/9 | Potroseno 1.5 16.5
27/9 | Potroseno 1.5 15
28/9 | Potroseno 1.5 13.5
29/9 | Potrogeno 1.5 12
30/9 | Potroseno 1.5 10.5
30/9 | Nabavljeno| 10 20.5

Manjak
30/9 (iz 5 15.5

popisa)

MAGACINSKA KARTICA

Proizvod: Standardno ulje
Jedini¢ni troskovi: 7,14 po |
Prodajna cijena: Nije primjenjivo

Minimalan nivo zaliha: 20 |

ZALIHE
Datum |Pojedinosti| ULAZ | IZLAZ| STANJE
25/9 | Preneseno 18
25/9 | Potroeno 1 17
26/9 | Potroseno 1 16
27/9 | Potroseno 1 15
28/9 Potroseno 1 14
29/9 | Potroseno 1 13
30/9 | Potroseno 1 12
30/9 | Nabavljeno| 15 27
30/9 Rastur 10 17
30/9 | lzpopisa 17

a. Nadan 30. septembar, stanje na magacinskoj kartici pokazuje da Veknica ima 17 litara standardnog ulja.

b. Veknica ima viSe Secera i ulja nego 5to joj treba.

Iz magacinske kartice za Secer i standardno ulje vidi se da je nivo zaliha sve vrijeme veoma visok u poredenju

sa koli¢inom koja se trosi. Veknica biimala manje zalihe kad bi smanjila nivo minimalnih zaliha za Secer i ulje.

¢. Kod brasna i Secera evidentiran je manjak. Ovo je utvrdeno poredenjem koli¢ina iz popisne liste sa stanjem

na magacinskim karticama.

Nedostaje 20 kg bijelog brasna i 5 kg Secera.

d. Magacinska kartica za kvasac pokazuje vecu koli¢inu nego to su Jela i njena pomoc¢nica konstatovale

prilikom popisa.
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KORISNA
POSLOVNA TERMINOLOGLIA

Nabavka Nabavka je proces u kom firma planira, kupuje i ocjenjuje proces 11
kupovine kvalitetne robe u pravim koli¢inama i po pravoj cijeni sa ciljem
da zadovolji potrebe kupaca.

Cek Obrazac kojim banci nalazete da isplati odredeni iznos novca licu 33
ili subjektu navedenom na ¢eku. Da biste mogli da koristite ¢ekove,
morate imati tekuci racun ili ra¢un Stednje.

cOoD COD ili pla¢anje pouze¢em spada u uslove placanja. COD znaci da 30
placate po isporuci robe.

Ugovor Ugovor je dogovor strana, bilo pisani ili usmeni, da ¢e nesto uraditi ili da 25
nece uraditi.

Odgodeno Dogovor o kasnijem pla¢anju. Prodavac vam daje robu ili usluge, ali ne 16,18, 21,24,

placanje (veresija) morate da platite odmah. Na primjer, ako imate odgodeno placanje na 25,30
30 dana, morate platiti u roku od 30 dana.

Dostavnica Isprava koju dobavljac 3alje sa robom. U njoj se navodi vrsta i koli¢ina 13 28-30
isporucene robe. Dostavnicu potpisujete kao dokaz da ste primili robu.

Upit Pitanja koja postavljate dobavljac¢u u pogledu vrste robe, cijena, 13,19, 20,36
placanja,
isporuke i drugih uslova. Odgovor na upit zove se ponuda.

Oprema Sva mehanizacija, alat, instalacije, kancelarijski namjestaj, itd. koji su
potrebni jednoj firmi. Oprema je obi¢no skupa i ocekuje se da ima dug 1-6
vijek trajanja.

Faktura Isprava na osnovu koje placate robu i materijal koji ste primili. Na fakturi 13, 27-28,
se nalaze pojedinosti robe koju ste kupili, iznos koji treba da platite, rok i 30-31
nacin placanja, i obveznik.

Narudzbenica Zahtjev prodavcu da isporuci odredenu robu. Narudzbu mozete 2,4,13,17,
plasirati li¢no, telefonom ili pisanim putem. 21,25-27
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TERMIN

RIJEC ZNACI

VISE NA

STRANICI

Ponuda Odgovor na upit, gdje prodavac nudi odredenu robu. U ponudi 13,17,18, 20,
dobavlja¢ daje detaljne podatke o vrsti robe, cijenama, plac¢anju, 22-28
isporuci i drugim uslovima.

Racun Pisani dokaz da ste platili robu i usluge. Prodavac potpisuje ra¢un koji 13, 33, 36, 49
vam daje.

Minimalne zalihe Broj jedinica koje smatrate da morate imati do nove popune zaliha. 47.51.57
Kada koli¢ina zaliha padne ispod nivoa minimalnih zaliha, vrijeme je da T
ih popunite.

Zalihe Sva roba koju firma ima za prodaju i sve sirovine i dijelovi koje drzite i 41
trosite za izradu proizvoda.

Magacinska Evidencija zaliha gdje se za svaki proizvod ili materijal koristi zasebna 51, 54-71

kartica kartica ili stranica.

Kontrola zaliha  Organizovanje nacina na koji primate, evidentirate, ¢uvate, slaZete, 41-74
provjeravate i popunjavate zalihe.

Evidencija zaliha Pisana evidencija svih zaliha koje ulaze u firmu i izlaze iz firme. 48, 54-56,

65,

Vodite evidenciju na magacinskoj kartici, u svesci ili viezbanci. 68

Popis Sistem brojanja mjere ili teZine svih zaliha i evidentiranje koli¢ina na 57-71
popisnoj listi.

Popisna lista Listovi, vjezbanka ili slicno u $to evidentirate koli¢ine svakog proizvoda 59-64, 69-73
ili materijala koji firma ima prilikom popisa.

Uslovi Dogovor izmedu kupca i prodavca u pogledu placanja isporu¢ene robe. 18,19, 25,39

isporuke Troskove prevoza placa ili kupac ili prodavac.

USI?V' ‘ Dogovor izmedu kupca i prodavca o vremenu i nacinu plac¢anja. Na 18,28

placanja primjer, prodavac moze dati mogucnost odgodenog placanja ili traziti

plac¢anje pouzeé¢em (COD).
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OBRASCI ZA KONTROLU ZALIHA

MAGACINSKA KARTICA

Proizvod:

Jedinic¢ni troskovi:

Prodajna cijena:

Za narudzbu:

ZALIHE

Datum Pojedinosti

ULAZ

IZLAZ

STANJE
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POPISNA LISTA

Stranica:
Datum:
Pojedinosti Kolic¢ina Napomena
Popis Ma'g‘arﬂ?;ka Razlika
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Nabavka i kontrola zaliha
Vec ste pokrenuli posao, ali imate probleme u nekim aspektima vodenja firme?
Kurs Kako unaprijediti poslovanje (1YB) aktivne preduzetnike uvodi u dobre principe poslovnog

menadzmenta. Priru¢nik |YB Nabavka i kontrola zaliha preduzetnike uci kako da bolje planiraju
nabavke, kako da kupuju uz nize troSkove i kako da sprijece gubitak inventara.

Kurs IYB je dio porodice kurseva u okviru programa Kako pokrenuti posao i unaprijediti
poslovanje za novoregistrovana preduzeca i male preduzetnike. Program se naslanja na 25
godina iskustva rada u 100 zemalja, u saradnji sa 2500 lokalnih institucija, 200 certifikovanih
viSih predavaca i mrezom sa viSe od 17.000 predavaca. Do sada je imao viSe od 6 miliona
klijenata, a ovaj broj ne prestaje da raste!

Kurs IYB prati Sest priruc¢nika:

[YB TroSkovi

IYB Marketing

IYB Knjigovodstvo

IYB Nabavka i kontrola zaliha

IYB Planiranje poslovanja

IYB Ljudi i produktivnost

Verzija za Bosnu i Hercegovinu izradena je uz finasijsku podrsku Evropske unije u okviru
projekta EU4Business.
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