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SAZETAK

Planiranjem, kao funkcijom menadzmenta, definirani su ciljevi organizacije, kao i nacin za
ostvarivanje postavljenih ciljeva. Prilikom planiranja u sustavu nabave, pored sustavnog planiranja,
nuzno je i koristiti menadzerske alate za planiranje: BCG matricu;, PEST analizu,; Porterovih 5 sila;
VRIO okvir; SWOT-TOWS matricu; Benchmarking; Balanced scoredcard (BSC); Analiza polja sila;
Relacijski dijagram; Ishikawa dijagram; Dijagram afiniteta i Matrica prioriteta. Medutim, podatci iz
prakse pokazuju da se u procesu donosenja odluka u planiranju nabave ne koriste uopce ili se ne
koriste u dovoljnoj mjeri menadzerski alati za planiranje. Provedenim istrazivanjem potvrdena je
hipoteza da ne postoji sustavni pristup planiranju nabave u poduzec¢ima u Republici Hrvatskoj, kao i
hipoteza da menadzeri nabave ne koriste u dovoljnoj mjeri menadzerske alati prilikom planiranja
nabave te je ostvaren cilj rada da se kroz zmanstveno istraZivanje odnosno kroz prikupljene i
znanstveno obradene podatke dokazu postavijene hipoteze.

Kljucne rijec¢i: menadzerski alati, planiranje, sustav nabave.

1. UvOD

U poslovnom svijetu planiranje je od presudne vaznosti. Planiranje je funkcija
menadzmenta, to jest prva funkcija s kojom pocinje cijeli proces menadzmenta. Planiranjem
se definira kuda organizacija u buduénosti zeli i¢i, i predvida se nacin koji ¢e joj pomoci da



se njezini ciljevi ostvare. Sustav nabave prili¢no je slozen i zahtijeva informacije u pravo
vrijeme i na pravo mjestu. Posjedovanje certifikata 9001 izmedu ostalog olakSava nabavno
poslovanje kako u samom poduzecu tako i u poslovanju s drugim poduzeé¢ima koja isto tako
posjeduju taj certifikat. Da bi poduzecée funkcioniralo na trzistu potrebno je sustavno planirati
nabavu te koristiti manadzerske alate za planiranje: BCG matricu; PEST analizu; Porterovih 5
sila; VRIO okvir; SWOT-TOWS matricu; Benchmarking; Balanced scoredcard (BSC);
Analiza polja sila; Relacijski dijagram; Ishikawa dijagram; Dijagram afiniteta i Matrica
prioriteta. Problem koji je obuhvacen ovim radom je da se u procesu donosenja odluka u
planiranju nabave ne koriste uopce ili se ne koriste u dovoljnoj mjeri menadzerski alati za
planiranje. Cilj rada je istraziti da li postoji sustavan pristup planiranja nabave i u kojoj mjeri
menadzeri nabave koriste menadzerske alate za donoSenje odluka u poduze¢ima u Republici
Hrvatskoj.

2. NABAVA

Nabava, kao odrednica poslovanja, dijeli se na operativne, takticke i mnoge
strategijske zadatke. Operativni zadaci jesu zaprimanje, ispitivanje i objedinjavanje zahtjeva
za nabavu, upiti dobavlja¢ima, prijem 1 vrednovanje ponuda, vodenje pregovora, izbor
dobavljaca, narucivanje, prac¢enje rokova isporuke, prijem i ispitivanje posiljki robe 1 pratecih
dukumenata, reklamacije, vodenje evidencija nabave, kontrola zalihe, suradnja s drugim
sektorima poduzeca, izvjeStavanje, prodaja otpadaka i viSkova i sl. Strategijski zadaci
obuhvacaju deterministicke i stohasticke potrebe, planiranje nabave, primjenu ABC-XYZ
analize, izbor sustava nabavljanja, benchmarking, kontroling, izraCunavanje ekonomic¢nih
koli¢ina nabave 1 normativa zaliha, istrazivanje trZista, analize, optimiranje procesa i u¢inaka
nabave, odnose s dobavlja¢ima, suradnju, pripremu i sklapanje ugovora o0 nabavi,
kooperaciju, analize troSkova i sl. Sam sustav nabave prilicno je slozen 1 zahtijeva
informaciju u pravo vrijeme i na pravom mjestu. Ulazne varijable sustava nabave obuhvacaju
predmete rada, sredstva za rad, usluge, energiju, radnu snagu, financijska sredstva i
informacije ulozene u proces koji ¢ine zaposlenici, oprema 1 prostor, dok je krajnji input
sustava nabave proizvod, usluga, otpadci i krajnja informacija. Uz to valja napomenuti da su
ciljevi, strategije, tehnike i metode odvijanja procesa glavni Cinitelji ulazno izlazne
transformacije, o kojima ovisi cjelokupno poslovanje. Ferisak! opisuje nabavu kao funkciju i
djelatnost poduzeca, kao i drugih poslovnih sustava, koja brine o opskrbi materijalima,
opremom, uslugama i energijom potrebnima za realizaciju ciljeva poslovnog sustava. Nabava
je kao djelatnost izuzetno kompleksna i znacajna za uspjeSnost poslovanja poduzeca.
Pretpostavke za kvalitetno obavljanje te djelatnosti su raznovrsna ekonomska i tehnicka
znanja te poznavanje psihologije. Nadalje, spomenuti autor opisuje kako fluktuirajuce trziste
iziskuje poznavanje informacijskih tehnologija, stranih jezika te osobitosti kulture i obicaja
zemalja dobavljaca — partnera u poslovanju. Nabava se ¢esto poistovjecuje s kupnjom. Danas
se ¢esto s pojmom nabave zamjenjuju pojmovi materijalno poslovanje i logistika. Uz to, sve
se vise koristi pojam marketing nabave. Kao inaCica pojmu nabava koristi se i pojam opskrba.
Zibret? pojasnjava kako se nabava povijesno promatrala kao stati¢na i operativna poslovna
funkcija koja odgovara na zahtjeve drugih poslovnih funkcija. U poslijednje se vrijeme
mijenja polozaj 1 znaCenje nabave u poduzecu, a istrazivanja pokazuju i kako ¢e utjecaj
nabave na rezultate cjelokupnog poslovanja poduzeca u buduénosti rasti i zato se nabavi
pridaje sve veca vaznost. Nabavni troskovi roba Cesto ¢ine ¢ak viSe od 70% svih troSkova i

L vilim Ferisak, Nabava: politika-strategija-organizacija-management, vlast. nakl., Zagreb, 2006, str. 1.
2 Branko Zibret, Strateska nabava, Mate, Zagreb, 2007, str. 13.



zato je funkciji nabave potrebno posvetiti posebnu pozornost u segmentu njene funkcije u
organizaciji, kao i odabiru visoko motiviranih zaposlenika koji ¢e ju obnaSati. Funkcije
nabave podrazumijevaju postavljanje ciljeva te utvrdivanje metoda, sredstava i postupaka za
njihovu realizaciju. Postavljene ciljeve treba realizirati, odnosno odrediti kriterije ponasanja
za sve sudionike. Kriteriji se odnose na kombiniranje poslovnih odluka, izbora dobavljaca,
smanjenje ovisnosti i rizika. Nadalje, Zibret opisuje da kvalitetan rad u nabavi podrazumijeva
poznavanje managementa, robe, tehnologije, naprednih tehnika vodenja pregovora, asertivne
komunikacije, javnog govorniStva, psihologije prodaje, marketinga, kontrole kvalitete i
osnova prehrambene tehnologije, informatike, gospodarskog rada, ekonomike poslovanja,
svjetskog trziSta robama i trendova. U zadnjih deset godina nabava prestaje biti samo
operativna i administrativna funkcija, ve¢ postaje strateska funkcija poduzeca.

2.1 . Zahtjevi norme 1SO 9001:2015

Za potrebe ovoga rada najvaznije je 8. poglavlje, naslova: Radni proces odnosno
potpoglavlje 8.4. naslova: Nadzor nad procesima, proizvodima i uslugama pribavljenim od
vanjskih dobavljaca. Glavni cilj ovog djela je osigurati da ¢e nabavljeni procesi, proizvodi 1
usluge koji su potrebni organizaciji (dijelovi proizvoda koji se proizvodi), osigurati
ispunjenje zahtjeva korisnika, sto se vidi iz nize navedenih tocaka:

8.4.1. Opcenito

Organizacija mora osigurati da procesi, proizvodi i usluge pribavljeni od vanjskih dobavljaca
ispunjavaju zahtjeve. Organizacija mora odrediti postupke nadzora koji se primjenjuju na
procese, proizvode i usluge pribavljene od vanjskih dobavljaca kada:

a) su proizvodi i usluge od vanjskih dobavljaca namijenjeni za ugradnju u vlastite

proizvode i usluge organizacije;

b) wvanjski dobavlja¢i isporucuju proizvode i pruzaju usluge izravno kupcima u

ime organizacije;

c) vanjski dobavlja¢ provodi proces ili dio procesa na temelju odluke organizacije.
Organizacija mora odrediti i primijeniti kriterije za vrednovanje, odabir, pracenje provedbe i
ponovno vrednovanje vanjskih dobavljata na temelju njihovih sposobnosti da isporucuju
procese ili proizvode ili pruzaju usluge u skladu sa zahtjevima. Organizacija mora sacuvati
dokumentirane informacije o osvim aktivnostima i svim potrebnim mjerama koje prioizlaze
iz tih vrednovanja.

8.4.2. Vrste i opseg nadzora.
Organizacija mora osigurati da procesi, proizvodi i usluge pribavljeni od vanjskih dobavljaca
ne utjecu nepovoljno na sposobnost organizacije da dosljedno isporucuje sukladne proizvode
i usluge svojim kupcima.
Organizacija mora:
a) osigurati da procesi pribavljeni od vanjskih dobavlja¢a budu pod nadzorom u
okviru njezina sustava upravljanja kvalitetom;
b) odrediti koje mjere nadzora namjerava primijeniti na vanjske dobavljace i one
koje namjerava primijeniti na konacne rezultate;
c) uzeti u obzir;

- moguci utjecaj procesa, proizvoda i usluga pribavljenih od vanjskih
dobavljaca na sposobnost organizacije da dosljedno ispunjava zahtjeve
kupaca i primjenjive zahtjeve zakona i propisa;

- djelotvornost postupaka nadzora koje primjenjuje vanjski dobavljac;



a) odrediti verifikacijske ili druge radnje potrebne za osiguranje da procesi,
proizvodi i usluge pribavljeni od vanjskih dobavljaca ispunjavanju zahtjeve.

8.4.3. Informacije za vanjske dobavljace
Organizacija mora osigurati prikladnost zahtjeva prije njihova priopéavanja vanjskim
dobavlja¢ima.
Organizacija mora priop¢iti vanjskom dobavljacu svoje zahtjeve za:
a) procese, proizvode i usluge koje treba isporuciti odnosno pruziti;
b) odobrenje:
- proizvoda i usluga;
- metoda, procesa i opreme;
- zapuStanje proizvod 1 usluga u promet;
b) osposobljenost ukljucujuci sve potrebne kvalifikacije osoba;
c) medusobno djelovanje vanjskog dobavlja¢a i organizacije;
d) nadzor i pra¢enje mjerljivih rezultata vanjskog dobavljaca koje ¢e organizacija
provoditi;
e) aktivnosti verifikacije ili validacije koje organizacija ili njezin kupac
namjeravaju izvrSiti u prostorima vanjskog dobavljaca.

3. MEDZERSKI ALATI ZA ODLUCIVANJE
U NABAVI PO NACELU DEMINGOVOG KRUGA

Vodenje, organizacija i samo upravljanje sustavom zahtijeva mnogo znanja, talenta
1 brojnih alata kako bi se Sto kvalitetnije provodio Zeljeni proces. Planiranje, provedba,
provjera i potreba za poboljSanjem od kljucne su vaznosti za odvijanje nabavnih procesa.

3.1. Demingov krug (PDCA krug)

Piskor, Kondi¢ i Maderi¢® objasnjavaju kako Demingov krug potjece od engleskih
rijeci ,,Plan — Do — Check — Act“ §to u prijevodu znaéi ,,Planirati — provesti — provjeriti —
poboljsati.” Primjenom navedenog nacela poduzeca mogu osmisliti i provoditi efikasnu
strategiju uz konstantna poboljSanja procesa, ali i sustav upravljanja kvalitetom u cjelini.
Istoznac¢nica pod kojim se u literaturi PDCA krug spominje je pojam ,,.Demingov ciklus”
prema Williamu Edwardsu Demingu, pioniru upravljanja kvalitetom koji je djelovao
sredinom prosloga stolje¢a. PDCA krug predstavlja proces planiranja, provedbe, provjere ili
proucavanja i poboljSavanja pojedinih procesnih koraka. Sastoji se od sljedecih faza:

« Planiranje — faza u kojoj se utvrduju ciljevi sustava, sredstva za ostvarivanje
zadanih ciljeva i strategije kojima se odreduje u kojem smjeru iéi. Planiranje
ovisi o: kupcu i njegovim zahtjevima; potrebnim resursima; dokumentiranosti;
strategijama; ciljevima; efikasnosti procesa ili sustava.

« Provedba — faza realizacije planiranih aktivnosti. Provodi se nakon analize i
odluke prethodne faze. Radi se o probnoj implementaciji planiranog pristupa,
promjene ili poboljsanja. Provedba ovisi 0: resursima; slozenosti procesa;
mnogo ukljucenih subjekata poslovanja i organiziranosti svih kriti¢nih to¢aka
organizacije.

3 Mario Piskor, Veljko Kondi¢ i Damir Maderi¢, ,,Proces implementacije LEAN-a u malim organizacijama®,
Tehnicki glasnik, Vol. 5, No. 1, 2011, str. 105.



o Provjera — faza koja sluzi za pracenje i mjerljivost procesa kako bi se ispunili
ciljevi i zahtjevi organizacije. U ovoj je fazi od klju¢ne vaznosti da se raznim
izvjeStajima, analizama i menadZmentskim alatima pomno analiziraju i
1zvjestavaju rezultati pojedinog podprocesa.

Slika 1: Demingov krug u procesu upravljanja nabavom
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Izvor: Daniel Sacer, Primjena menadzerskih alata prilikom odlucivanja o nabavi, diplomski rad, Svudiliste
Sjever — Centar Varazdin, 2019, str. 54.

o Poboljsanje — faza koja dolazi nakon svih spomenutih aktivnosti u
Demingovom krugu. Cilj spomenute faze jest da se nakon svih Cinjenica,
rezultata i ostvarenja uzima u obzir svaki pojedini segment zasebno te da se radi
na poboljSanju kako bi se u buducnosti kvaliteta poslovanja podigla na visu
razinu te kako bi se time jo§ viSe zadovoljio kupac, kao i sve ostale
zainteresirane strane procesa. Kontinuirano poboljSanje ve¢ je ustaljena praksa
bez koje nema napredovanja.

3.2. Planiranje (PDCA - Plan)

Kako bi se poblize objasnila primjena planiranja kao menadzerskog alata u nabavi,
uz teorijski je dio provedena anketa koja daje odgovore koji dokazuju hipoteze rada.
Menadzerski alati za planiranje prije svega predstavljaju podlogu za odlucivanje te
omogucuju odabir pravih strategija i taktika u skladu s ciljevima, vizijama i misijama
poduzeéa. Najznacajniji menadzerski alati za planiranje su: BCG matrica; PEST analiza;



Porterovih 5 sila; VRIO okvir; SWOT-TOWS matrica; Benchmarking; Balanced scorecard
(BSC); Analiza polja sila; Relacijski dijagram; Ishikawa dijagram; Dijagram afiniteta i
Matrica prioriteta.

4. ISTRAZIVANJE

Proucavajuéi i istrazujuéi sekundarne izvore podataka autori su dosli do zakljucka
da u proteklom razdoblju istrazivanja vezano za primjenu menadzerskih alata prilikom
planiranja nabave prakti¢no nije niti bilo. Istrazivanje u sklopu ovog rada provodi se s ciljem
dokazivanje slijedecih hipoteza:

HIPOTEZA 1: Sustavni pristup planiranju nabave se rijetko upotrebljava u

poduzeé¢ima u Republici Hrvatskoj.

HIPOTEZA 2: MenadZeri nabave ne koriste u dovoljnoj mjeri menadzerske alati
prilikom planiranja nabave.

Istrazivanje je provedeno na 104 ispitanika koji rade u nabavi privatnih i javnih
poduzeca na prostoru Republike Hrvatske. Kvalitetno i mjerljivo ispitivanje omogucila je
Hrvatska gospodarska komora time §to je ankete proslijedila svim poduzeéima u bazi
podataka. On-line anketa provodila se preko Google-ovog alata ,,Google Forms* u periodu od
19. 2. do 8. 3. 2019. Anketa se sastojala od 19 anketnih pitanja koja su bila u obliku Likertove
skale, nadopunjavanja i odabira navedenih odgovora. Anketnom ispitivanju pristupila su 104
zaposlenika nabave raznih poduzecéa. Velic¢ina poduzec¢a u kojima su ispitanici zaposleni,
definirana je na sljede¢i nacin. Mikro poduzece obuhvaca poduzeca u kojem je zaposleno
manje od 10 zaposlenika i ima godiSnji promet do 2.000.000,00 EUR. Malo poduzece
obuhvaca poduzeca u kojem je zaposleno manje od 50 zaposlenika s godiSnjim prometom do
10.000.000,00 EUR. Srednje poduzece obuhvaca poduzeca u kojem je zaposleno manje od
250 zaposlenih s godis$njim prometom do 50.000.000,00 EUR. Veliko poduzece obuhvaca
poduzeca s vise od 250 zaposlenih s godisnjim prometom veé¢im od 50.000.000,00 EUR. Od
ukupnog broja ispitanika, 28,4% zaposleno je u mikropoduzecu, 24,5% u malom poduzecu,
24,5% u srednjem poduzecu, a njih 22,5% radi u velikom poduzeéu, kao $to je vidljivo na
sljede¢em grafikonu (Grafikon 1).



Grafikon 1. Udio zaposlenika s obzirom na veli¢inu poduzeca u kojem su zaposleni
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Izvor: autori temeljem provedenog istrazivanja.

IzvrSenom analizom je utvrdeno da mikro poduzeca prilikom planiranja nabave
podjednako koriste Matricu Prioriteta (26,6%) i SWOT-TOWS matricu (26,6%), nakon toga
BCG matricu (23,3%), a najmanje Benchmarking (13,3%) i Dijagram afiniteta (10%), dok u
malim poduze¢ima Matricu prioriteta (19,23%) koristi najviSe poduzece, zatim Dijagram
afiniteta (15,3%), te BCG matricu (11,54%) zatim SWOT-TOWS (7,69%), a druge alate
koriste znatno manje $to je i vidljivo na sljede¢em grafikonu (Grafikon 2).

Grafikon 2. Prikaz alata za poslovno odlucivanje koji se koriste prilikom
planiranja nabave u mikro i malom poduzecu
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ALATI ZA POSLOVNO ODLUCIVANJE KOJI SE KORISTE PRILIKOM
PLANIRANJA NABAVE U MALOM PODUZECU
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Izvor: autori temeljem provedenog istrazivanja.

IzvrSenom analizom je utvrdeno da srednja poduzeca prilikom planiranja nabave
najvise koriste Matricu Prioriteta (20,83%) zatim u jednakoj mjeri SWOT-TOWS matricu
(12,50%) i BCA analizu (12,50%), nakon toga SWOT TOWS - Benchmarking i
Benchmarking (8,33%), dok u velikim poduze¢ima Matricu prioriteta (20,83%) Kkoristi
najvise poduzeée, zatim SWOT-TOWS i BSC analizu (12,50%), nakon toga SWOT TOWS —
Benchmarking i Benchmarking (8,33%), dok druge alate koriste znatno manje.

Nadalje su istaknute Zupanije u kojima su prikupljeni znacajniji podaci vezano za
koristenje menadZerskih alata prilikom planiranja nabave te se doslo do slijede¢ih podataka.
Izvrsenom analizom je utvrdeno da se u Bjelovarsko Bilogorskoj zupaniji za poslovno
odlué¢ivanje prilikom planiranja nabave najvise koristi SWOT-TOWS, Benchmarking (40%),
a nakon toga se koriste BCG matrica (20%), Matrica prioriteta (20%) te Benchmarking
(20%), dok se u Istarskoj zupaniji za poslovno odlué¢ivanje prilikom planiranja nabave u istoj
mjeri koristi se BCG matrica, Benchmarking (20%), Matrica prioriteta (20%), SWOT-
TOWS, PEST, Porterovih 5 sila, Benchmarking (20%), Benchmarking (20%) i SWOT-
TOWS, BSC analiza, Matrica prioriteta (20%).

U Karlovackoj zupaniji za poslovno odlu¢ivanje prilikom planiranja nabave u istoj
mjeri se koristi BCG matrica (25%), Matrica prioriteta (25%), SWOT-TOWS, Matrica
prioriteta (25%), i SWOT-TOWS (25%), dok se u Koprivnicko Krizevackoj Zzupaniji za
poslovno odlucivanje prilikom planiranja nabave u istoj mjeri koristi BCG matrica (25%),
SWOT-TOWS, Porterovih 5 sila, Benchmarking (25%), Dijagram afiniteta (25%), SWOT -
TOWS, Porterovih 5 sila (25%).

U Splitsko Dalmatinskoj Zupaniji za poslovno odlucivanje prilikom planiranja
nabave koristi se u istoj mjeri Dijagram afiniteta (25%), SWOT-TOWS (25%), Matrica
prioriteta (25%) i Benchmarking (25%) dok se u Varazdinskoj Zupaniji za poslovno
odlucivanje prilikom planiranja nabave koristi uglavnom Matrica prioriteta (29,63%), nakon
toga SWOT-TOWS, Matrica prioriteta (11,11%) i SWOT TOWS (11,11%), a ostali se alati
koriste u manjoj mjeri.

U Viroviti¢koj Zupaniji za poslovno odluc¢ivanje prilikom planiranja nabave koristi
se u uglavnom BCG matrica (40%), nakon toga u jednakoj mjeri SWOT-TOWS, Matrica



prioriteta (20,00%), SWOT TOWS, Analiza polja sila, Dijagram afiniteta (20,00%) i Matrica
prioriteta (20%).

U Zagrebackoj zupaniji za poslovno odlucivanje prilikom planiranja nabave koristi se
Benchmarking (18,18%), Dijagram afiniteta (12,12%), SWOT TOWS, Benchmarking
(9,09%), SWOT TOWS (9,09%), BCG matrica (9,09%), Matrica Prioriteta (6,06%), BSC
analiza (6,06%) i Benchmarking, Matrica prioriteta (6,06%).

Provedenim istrazivanjem utvrdeno je da poduzeéa u kojima rade ispitanici najcesce
posjeduju ISO 9001 sustav upravljanja kvalitetom.

Grafikon 3. Prikaz certifikata koja posjeduju se koriste prilikom planiranja nabave

1ISO 9001

ISO 14001

ISO 18001 - (IS 45001)
ISO 22000

ISO 26000

ISO 27001

1ISO 50001

69 (67.6 %)
28 (27,5 %)

Izvor: autori temeljem provedenog istrazivanja.

Njih 67,6%, 27,5% posjeduje sustav upravljanja okolis§em 1SO 14001, 6,9% njih
posjeduje 18001 (ISO 45001) sustav zaStite na radu i sigurnosti, 7,8% ISO 2200 sustav
upravljanja sigurnos¢u hrane, 0, 1% 1SO 26000 sustav upravljanja druStvenom odgovornoséu
I ISO 27001 sustav upravljanja informacijskom sigurnosc¢u, a ostalih 2,9% posjeduje 1SO
50001 sustav upravljanja energijom, sto je vidljivo iz grafikona (Grafikon 3) .

5. ZAKLJUCAK

Provedenim znanstvenim istrazivanjem potvrdena je prva hipoteza da se sustavni
pristup planiranju nabave rijetko upotrebljava u poduze¢ima u Republici Hrvatskoj.
Menadzeri i djelatnici koji se bave nabavom prilikom planiranja nabave nemaju jedinstveni
stav prema koriStenju menadzerskih alata koji im pomazu u planiranju. Tako da se za Matricu
prioriteta odlu¢io najveci broj menadzera (19,23%), onda za SWOT-TOWS (12,50%), pa
BCG matricu (9,62%), Benchmarking (8,65%), Dijagram afiniteta (7,69%), SWOT-TOWS,
Matrica prioriteta (4,81%) 1 BSC analiza (4,81%), dok se cak 32,69% menadZera koristi
nekim drugim alatima ili nekim drugim nacinima prilikom planiranja nabave. Tom
¢injenicom je potvrdena i druga Hipoteza da se Menadzeri nabave ne koriste u dovoljnoj
mjeri menadzerskim alatima prilikom planiranja nabave. Unato¢ ¢injenici da skoro 70%
poduzeca koja su bila predmet ovog istrazivanja posjeduje certifikat 1ISO 9001 u istima ne
postoji svijest za potrebom koriStenja menadZerskih alata prilikom planiranja nabave, te
autori ovog rada smatraju da bi se ovo istrazivanje trebalo nastaviti poradi poboljsanja
trenutne situacije.



Abstract:

Planning, as a function of management, defines the goals of the organization, as well as ways to
achieve the set goals. When planning in the procurement system, in addition to systematic planning, it
is also necessary to use managerial planning tools: BCG matrix; PEST analysis; Porter's 5 forces;
VRIO frame; SWOT-TOWS matrix; Benchmarking; Balanced Scorecard (BSC); Force field analysis;
Relational diagram; Ishikawa diagram; Affinity Diagram and Priority Matrix. However, data from
business practice are showing that managerial planning tools are not used at all or are not used
sufficiently in the procurement planning process. The conducted research confirmed the hypothesis
that there is no systematic approach to procurement planning in companies in the Republic of
Croatia, as well as the hypothesis that procurement managers do not use management tools
sufficiently in procurement planning. The goal of this paper is achieved through scientific research
and respectively through collected and scientifically processed the data prove the hypotheses.

Key words: managerial tools, planning, procurement system.
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