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Sažetak

Dobavljači različitih tipova resursa, sada i vrlo važnih outsourcing resursa, sve se više direktno uključuju u logistički lanac i sudjeluju u logističkom managamentu. 

Koncepcija dobavnog lanca koja nasljeđuje tradicionalnu koncepciju poslovne logistike promatra se kao hipotetički lanac procesa u kojem svaka karika može biti potencijalni objekt kolaboracije, a temelji se na Internet B2B e-commerce koncepciji.  Na promjene u logistici kritični utjecaj ima razvoj brzih Internetskih servisa koji omogućuju susretanje ponude i potražnje u jednoj virtualnoj točki uklanjanjem tradicionalne tržišne barijere transparentnošću.

Informacijska tehnologija je ojačala integraciju trgovinskih procesa poslovnih partnera da oni udružuju svoje strategijske, operativne i tržišne napore u fleksibilne kolaboracijske odnose kako bi kroz njih zajedno ostvarili konkurentsku razinu dodane vrijednost. 

Kritičan značaj alokacije i kvalifikacije dobavljača za konkurentnost proizvoda, te sklapanje kolaboracijskih odnosa, povećava značaj procesa nabave i zahtijeva detaljnije segmentiranje aktivnosti unutar njega kako bi se ostvarila njegova uspješnost. Dodatni razlog tomu je i istaknuti rast udjela troškova nabave u cijeni proizvoda.

Cilj je eksplicirati temelje i obuhvat kolaboracijskog odnosa koji je karakteristika modernog poslovanja.

Summary

The relationships with suppliers of different resources, also presently important outsourcing resources, are more and more interwoven through logistic chain and taking part in enterprise logistics management.

Supply-Chain conception is successor of traditional conception of business logistics and it can be realized as a chain of processes in which every link can be potential collaboration object. It is based on Internet B2B e-commerce. The rapid development of Internet services has critical impact on changes in logistics, it make possible to interact market supply and demand in one virtual spot eliminating traditional market barriers through transparency.

Information technology has foster the integration of commerce relationships between business partners so they can focus mutual strategic, operational and market efforts to flexible collaborative relationship that enable them to achieve mutual value-added competition. 

Allocation and qualification of suppliers as a critical business assignment for competitive product and contracting collaborative relationship are both increasing the importance of procurement process so it demands further activity segmentation within as it could be well performed. Additionally, the increase of procurement costs share in total product price is accentuated.

The goal is to describe the foundations and scope of collaborative relationship that is a characteristic of modern business.
«Ekonomija mijenja oblik. Od one organizirane oko tijeka stvari i novca, postaje ona organizirana oko tijeka informacija.»  

· Peter Drücker

1. Poimanje suvremene poslovne logistike

Značaj i obuhvat poslovne logistike u poslovnom sustavu se povećava. Što je veća kompleksnost i specijalizacija unutar i van proizvodnog procesa, veći je udio logistike u proizvodnim troškovima, a time i veća briga za management na svim razinama. Informatizacija poslovnih funkcija koje se tiču spajanja ponude i potražnje, među kojima je i logistika, omogućuje jeftinije, brže i lakše usklađivanje proizvodnje i zahtjeva kupaca.

Varijante u definiranju poslovne logistike ovise da li su nastale u europskom ili američkom znanstvenom krugu, ili pak od neovisnih organizacija i udruga koje se bave standardizacijama i unapređivanjem logistike. Za rad je relevantna definicija koja ju smatra procesom u sastavu dobavnog lanca koji planira, uvodi i kontrolira efikasnost i efektivnost tijeka i skladištenja dobara, usluga i informacija, između točke prihvata i točke potrošnje kako bi se ispunili zahtjevi kupaca.

Prema tome poslovna logistika obuhvaća nabavu i distribuciju, skladištenje i kretanje materijala i proizvoda od prvog trenutka kada oni ulaze u poslovni sustav do krajnjeg kontakta s kupcem, uključujući i naknadni servis i reklamacije. 

Moderna koncepcija poslovnog sustava predstvaljena je hipotetičkim lancem u kojem svaka karika (koncepcija/funkcija) mora doprinositi dodavanjem vrijednosti onoj ulaznoj vrijednosti, pri čemu tržišna vrijednost proizvoda/usluge predstavlja ukupnu dodanu vrijednosti. 

Primjenjujući takvu koncepciju lanca i na poslovnu logistiku stvoren je novi termin: dobavni lanac (engl. "supply-chain"), koji ujedno u logistiku unosi inovativne promjene, međutim po pitanju obuhvata i terminologije preklapa se sa "tradicionalno starim" pojmom poslovne logistike za koji se može reći da nije prilagođen trenutnim tehnologijskim dostignućima. Termin logistika koristi se još od vremena Napoleonskih ratova, međutim u budućnosti će se promatrati kao niz kompleksnih specijaliziranih segmenata unutar suvremenog managementa. 

Uslijed modernizacije, specijalizacije i brzog restrukturiranja poslovnih procesa, javlja se neophodna potreba znanstvene distinkcije pojmova i u poslovnoj logistici. Tako se moraju točno odrediti značenja i obuhvati pojmova kao što su dobava, nabava, pribavljanje, opskrba, popunjavanje, isporuka i dr., kako bi se s shvatila sofisticirana struktura dobavnog lanca. 

Uz pomoć dijagrama internog dobavnog lanca može se predstaviti koncepcija suvremene poslovne logistike kao niza sekvencijalnih aktivnosti gdje jedna karika (opet hipotetički gledano) dobavlja svoj output kao input slijedećoj kariki lanca (transformacija nije uvjet). 

Poslovna logistika se u cjelini sastoji od 3 glavne grupe aktivnosti: logistike nabave, logistike proizvodnje i logistike distribucije [Segetlija, 1995]. Razvoj informacijske tehnologije (IT) zahtijeva koliziju (koncepcija centralizacije) segmenata poslovnog sustava, stoga ih se povezuje u jedinstven tijek – lanac. 

2. Više o koncepciji dobavnog lanca
Jedna od službenih definicija dobavnog lanca glasi da je to sustavna, sekvencijalna logistička struktura sredstava kojoj je cilj izvršavati funkcije nabave materijala, transformacije materijala u repromaterijal ili gotove proizvode, i distribuirati te proizvode do kupca [Metz, 1998]. Pri čemu autor naglašava kvalitet informacije kao kritični čimbenik za uspješnost funkcioniranja ovog lanca. 

Neovisnost i zasebnost poslovnih funkcija i koncecpija je prošlost. Prisutna je ne samo snažnija interna funkcionalna i informacijska integracija poslovnih procesa, nego i eksterna integracija s poslovnim procesima poslovnih partnera. Iz ovakvog pristupa poslovanju koji izlazi iz okvira pojma tvrtke kao samostalne tržišne jedinice, mijenja se način razmatranja ka obliku poslovnog sustava koji nije ograničen vlastitom organizacijom nego determniniran rasponom isprepletenih poslovnih procesa.

Spomenute tri grupe logističkih aktivnosti integrira IT, koja je i imanentni čimbenik stvaranja lančane koncepcije iz Prikaza 1. Razlog očite segmentacije je specijalizacija unutar IT infrastrukture (pod segmentacijom se isključivo podrazumijevaju dijelovi povezane cjeline koji se zbog lakšeg promatranja i analize moraju odvojiti). Prikaz 1. na jednostavan način demonstrira karike i tijek internog (logističkog) dobavnog lanca sa točkama zaustavljanja materijala/proizvoda. Ovakav slikovit prikaz doprinosi jasnoći jer se može vidjeti da izvršavanje svake slijedeće karike ovog lanca direktno utječe na odnos s dobavljačem (tržištem nabave), odnosno hipotetički gledano na izvršavanje prve dvije karike. 

Rekonfiguracija poslovne logistike posljedica je revolucije u informacijskoj tehnologiji, te većih zahtjeva tržišta.










Prikaz 1.: Integrirani logistički dobavni lanac proizvodne tvrtke
Dobavni lanac je kanal za funkcioniranje odnosa dobavljač / proizvođač / distributer, u kojemu je povratni tijek informacija kritičan čimbenik [Morgan Stanley …, 2002]. Razvoj moderne logistike ide u smjeru unapređivanja razmjene i procesiranja informacije vezane uz tijek dobara prema poslovnom sustavu, te unutar i van poslovnog sustava. Informacija mora biti substitut zalihama. Događanje u dobavnom lancu, kao ekonomskoj kategoriji, mora biti odgovor ponude na potražnju, odnosno odgovor na pitanje što proizvesti? i što nabaviti?. Odvijanje procesa u dobavnom lancu postaje sve brže i fleksibilnije, a kupci i konkurencija postaju sve proliferaniji. 

Elektronska trgovina preko Interneta (engl. "e-commerce") na kojoj se temelji koncepcija dobavnog lanca ima dvostruku funkciju: 

· integracija procesa (engl. "integration") - stvaranje efikasnijih automatiziranih odnosa među tvrtkama i

· agregacija (engl. "aggregation") – prikupljanje većeg broja partnera i stvaranje poslovnog okruženja s više partnerskih odnosa. [Morgan Stanley…, 2001]
Prema stručnjacima jedne od vodećih svjetskih tvrtki u razvoju logističkog softwarea PeopleSoft Inc., znatan utjecaj na logistiku ima:

· sve kraći životni vijek proizvoda (utjecaj na mikro-logistiku) i

· globalna konkurencija (utjecaj na makro-logistiku). [peoplesoft.com]

Logistika je odgovorna za ispunjavanje zahtjeva kupaca, a djelomično i za dizajn proizvoda. Odgovorna je i za odvijanje faza proizvodnje, marketinga i distribucije [Metz,1998]. 

2.1. Primjena informacijske tehnologije u logistici

Mnoge tvrtke su osjetile zanemarivanje značaja informacije, a neke će to tek osjetiti. One koje su osjetile tehnologiju i njezine mogućnosti restrukturirali su svoje poslovanje tako da im poslovni procesi budu fleksibilniji, jer na njih se mora  brzo i često primijeniti nova informacija. [prema Davenport, 1993] 

Elektronsko poslovanje (engl." e-business") – korištenje Internet komunikacijskih resursa za izvršavanje poslovnih procesa – postalo je ključno okruženje za razvoj informatizacije dobavnog lanca. Poslovni partneri koriste Internet i interne informacijske mreže za svoje trgovinske transakcije, a prije toga preko njih primaju i stavljaju u odnos strukturu potrošnje i ponudu proizvodnih resursa. Rezultat utjecaja elektronskog poslovanja na dobavni lanac ogleda se u četiri elementa:

· informacijska integracija (transparentnost),

· usklađeno planiranje (sinhronizacija),

· koordinirana proizvodnja (koordinacija),

· novi poslovni modeli (inoviranje procesa). [Morgan Stanley…, 2002.]
Nastajanje virtualnih on-line tržišta, kao jednog od inovativnih oblika susretanja ponude i potražnje, omogućuje otkrivanje globalne ponude i potražnje na jednom virtualnom mjestu bez posrednika. Otkrivanje tržišnih alternativa lako može utjecati na veličinu tržišnog udjela – povećanje konkurentnosti. Ključni termin (engl.) business-to-business (B2B) e-commerce predstavlja točku presijecanja dva dobavna lanca, međutim tvrtke uglavnom nemaju toliko razvijenu vlastitu IT infrastrukturu da bi mogle povezati sve partnere i njihove dobavne lance, stoga koriste Internet. Za B2B e-commerce mrežu može se reći da je to skup poslovnih subjekata sa formaliziranim međusobnim poslovnim odnosima koji koriste digitalnu Internet povezanost kako bi koordinirali svoje tekuće aktivnosti [Lee, Whang, 2001]. Digitalne mreže omogućavaju strateškim partnerima integraciju njihovih informacijskih sustava kako bi uzajamno koordinirali poslovnim procesima na višoj razini povezanosti. 

Slijedeći pokazatelji pokazuju trend on-line trgovinskih transakcija. Vrijednost B2B e-commerce tržišta u 2000.g. bila je preko 433. mlrd USD, što je 189% više nego 1999.g. Prošle godine dosegnulo je 919 mlrd. US$, a za ovu godinu (2002.) se predviđa vrijednost od 1,900 mlrd. USD, što je rast od 107%. Predviđa se da će B2B e-commerce tržište dosegnuti 6,000 mlrd. USD do kraja 2004., te 8,500 mlrd.USD u 2005. g. [Gartner Group Inc., ožujak 2002.]

2.2. Integracija trgovinskih procesa poslovnih partnera

Revolucionarni znanstveni temelj modernih trgovinskih odnosa u proizvodnji postavio je nobelovac Ronald Coase u svom članku još 1937. g., u kojem se prvi put spominje termin kolaboracija u ekonomskom smislu kao suradnja u kojem se transakcijski troškovi trebaju svesti na nulu jer oni moraju biti kompenzirani s organiziranjem dodatne efikasnosti proizvodne tvrtke. "Predmet transakcije mora biti udruživanje proizvodnih vještina i znanja s management vještinama i znanjem" [prema Coase, "The Nature of the Firm", 1937; Madhok, 2002]. Kolaboracija omogućuje tvrtkama da ostvare proizvodnju koju oni nisu u stanju postići sami, bar pod istim troškovima;  ona briše granice između proizvodnje i trgovinske razmjene [Madhok, 2002]. Prema Coaseovoj teoriji: pojava grešaka u aktivnostima organizacije povećava neusklađenost transakcija (razmjene).

Problematika se određuje pitanjem S kim ostvariti usku suradnju, a da rizik nije prevelik? Što je suradnja intenzivnija, rizik i korist su veći. 

Moderni pristup karakterizira da distributeri i dobavljači mogu preko Interneta odrediti količinu zaliha proizvođača i njegove potrebe za materijalom. Proizvođač preko moćnih umreženih POS (engl. "Point-of-sale") terminala dobiva uvid u realnu tržišnu potražnju. Takvom komunikacijom znatno se smanjuju troškovi dostave i držanja zaliha, dok se ujedno brže i fleksibilnije odgovara na naloge i narudžbe. Brže je vrijeme dolaska proizvoda na tržište, i još važnije, on je prilagođen zahtijevima kupaca. 

Just-in-time metoda managementa materijalom koji se koristila 90-ih, jer je bila "savršeno" rješenje za izlazak iz prijašnje recesije, zasnivala se na eliminiranju viška zaliha i pravovremenoj opskrbi. Nedostaci JIT metode bili su česti slučajevi vraćanja viška dobavljačima i dodatni troškovi. Današnja varijanta ove metode omogućuje transparentnost zaliha na razini čitavog dobavnog lanca i uključivanje više dobavljača u pojedine karike lanca. Odnos s dobavljačem još više dobiva na značaju, tako da se pojavljuje i posebna management disciplina koja će ga nadgledati – SCM (engl. "Supply-Chain Management"). Pojam management navodi da se ovdje radi o koordinaciji ovisnosti između ljudskih, materijalnih, tehnologijskih i financijskih resursa unutar organizacije kroz planiranje i sustavno izvršavanje [Dunković, 2002]. Ovaj management obavlja kompjuterski software i to je informacijsko-logistički segment sustava informacijske tehnologije namjenjen praćenju izvršavanja dobavnog lanca s minimalnom ljudskom intervencijom.

Da bi se kristalizirao problem unapređivanja trgovinskih transakcija u novoj ekonomiji – preko Interneta, moraju se riješiti tri ključna problema:

1. Geografsku fragmentiranost trgovine koja je uzrok neefikasnosti u podudaranju ponude i potražnje. Eliminiranje tržišne fragmentacije kao trgovinske barijere, glavni je zadatak B2B e-commercea.

2. Poslovni sustav je iscjepkan, informacijski nepovezan, tako da promjene na tržištu uzrokuju dodatnu kompleksnost i krizu. Upravljanje poslovnim procesima dobavnog lanca s jednog mjesta (uz pomoć IT) i eksterno uključivanje u dobavni lanac omogućavaju trenutnu diseminaciju informacije i odraz promjene na cijelu grupu dobavljača.

3. Dobavni lanac je opterećen s prekomjernim zalihama zbog nemogućnosti planiranja pravog omjera i količine proizvoda u asortimanima. Dobavljačima nedostaju informacije o željama krajnjih kupaca (efekt biča prema Prikazu 3.), stoga oni prave prekomjerne zalihe kako bi zadovoljili različite tržišne scenarije..

Transparentnost – barijera savršenog tržišta – je ustvari barijera ka poznavanju ciljnog tržišta. Transparentnost brže eliminira nekonkurentne dobavljače i smanjuje barijere ulaska novih. Mala promjena u cijeni, kvaliteti proizvoda, ambalaži, servisu i sl. može teorijski trenutno utjecati na promjene tržišnog udjela. 








Prikaz 2.: Točke tržišnih barijera.

Iz Prikaza 2. vide se dvije «slijepe» točke susreta ponude i potražnje koje transparentnost Interneta teži eliminirati. To su informacijske barijere koje presijecaju logistički dobavni lanac i stvaraju neefikasnost razmjene. Ako se uklone, stvara se dug virtualni dobavni lanac u kojem se kolaboracija odvija u stvarnom vremenu. Informacijski tijek koji bi tako nastao sinhronizirao bi ponudu i potražnju što bi dovelo do velikih ušteda u troškovima zaliha, transporta, itd. 

Intermedijari koji su koristili ove barijere kako bi zaradili uslijed «gledanja preko zida» neće propasti. Mnogi predviđaju da će doći do njihova nestajanja, ali partneri u kanalu distribucije će i dalje imati važnu ulogu u opskrbi, susretanju ponude i potražnje i sl. Međutim, inovacije u informatičkim mrežama mijenjaju logistiku informacija posrednika, mijenjaju način manipuliranja informacijom.

Integrirana informacijska mreža omogućuje optimizaciju dobavnog lanca kako bi se maksimizirala vrijednost koju tvrtka može ostvariti u odnosu sa svojim dobavljačima i potrošačima. Na tržištu, u razmjeni sudjeluje više fizičkih i informacijskih intermedijara. Što je tržišna uloga intermedijara udaljenija od izvora potražnje, distorzija informacije o potražnji je veća.  Tzv. efekt biča (Prikaz 3.) reprezentira intenzitet informacijske distorzije u točkama između potražnje i ponude, odnosno varijabilnosti u narudžbama koje trebaju biti što točniji odraz tržišne potražnje.


Prikaz 3.: Informacijska distorzija u dobavnom lancu – efekt biča. [Metz, 1998]

Ovaj efekt je jedan od najvećih čimbenika neefikasnosti u dobavnom lancu. Posljedica distorzije često su prekomjerne zalihe, veći troškovi i time viša prodajna cijena. Način eliminiranja ovog efekta je transparentna razmjena informacija o prodaji, stanju zaliha, planu proizvodnje, marketingu, distribuciji. 

Dominantni oblik poslovne kolaboracije kompatibilan s koncepcijom dobavnog lanca je koncepcija «kolaborativno planiranje, prognoziranje i popunjavanje» (engl. "Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment", skr. CPFR). Prepuštanjem karika dobavnog lanaca (npr. praćenja stanja zaliha materijala) managementu dobavljača, tvrtka se može više posvetiti specijalizaciji svoje osnovne djelatnosti i unapređivati svoje tržišne kompetencije. Kako će dobavljači obavljati funkciju real-time opskrbe i usklađivati količinu zaliha materijala, nadgledat će i kontrolirat management funkcija tvrtke u okviru odjela nabave. Njihove opet zalihe gotovih proizvoda nadgledat će partner kupac itd., sve do krajnjeg kupca/potrošača. Popunjavanje i management kapaciteta se prepušta dobavljaču, tako da dolazi do kritičnog utjecaja na promjene u «tradicionalnom» logističkom managementu nabave. 

Kolaboraciju karakterizira uska integracija pojedinih poslovnih segmenata, što smanjuje barijeru ulaska novih partnera i povećava tržišnu snagu. Malo je vjerojatno da će proizvođač koji je stekao povjerenje svog dobavljača i uvjerio se u njegovu sigurnost, prekinuti taj odnos. Povjerenje je jedan od ključnih barijera pri ulazu u kolaboraciju, jer je njegov manjak uzrok neefikasnosti odvijanja bilo kakvog odnosa.

CPFR koncepcija se u praksi razvijenih zemalja počela koristiti 1995. g., a pionir je najveći svjetski trgovac na malo Wal-Mart (cca 1 mil. zaposlenih), koji je počeo uvoditi CPFR po grupama proizvoda, te osjetno povećao njihovu prodaju za oko 15.5% iste godine. Oblik koji se smatra početkom kolaboracije je transparentni management zaliha proizvoda prema distributerima, što je omogućila informacijska tehnologija krajem 1980-ih i početkom 90-ih. 

Kolaborativna logistika predstavlja logističke aktivnosti pri kolaborativnom odnosu, a može se definirati kao proces u kojem su logističke odluke i strategija unaprijeđene kroz kolaboraciju između korisnika i dobavljača logističkih usluga [Morgan Stanley…, 2001]. Tvrtke koje nude usluge kolaborativne logistike su organizacije koje kod svojih partnera ili tvrtki iz drugih djelatnosti, efektivnije raspolažu kapacitetima u logističkom lancu. U ovom odnosu bitna je veća razina povjerenja i sigurnosti, stoga je to najveći razlog za neprihvaćanje ili odgađanje ovakve koncepcije kod nekih tvrtki, u nekim pak manageri smatraju da će izgubiti konkurentni položaj ako im se neka druga tvrtka direktno uključi u dobavni lanac.

2.3. B2B e-commerce kao temelj koncepcije

Već definiran termin e-commerce stavlja u prvi plan riječ odnos i može se zaključiti da je Internet najviše doprinjeo unapređenju poslovnih odnosa. 

Elektronsko tržište (engl. "e-market") je osnovica za dogovaranje i odvijanje trgovinskih odnosa razmjene dobara i usluga u novoj ekonomiji. Ovisno o strukturi tih odnosa postoje slijedeća četiri glavna tipa B2B e-commerce tržiših modela : 

· dominantni kupac traži dobavljače na tržištu (engl. "buyer-managed"),

· dobavljač dominira i traži kupce (engl. "supplier-managed")

· neovisno susretanje više kupaca i dobavljača (engl. "market makers")

· pretraživanje sadržaja kataloga preko Interneta tražeći odgovarajući resurs, proizvod ili uslugu (engl. "content aggregators"). [prema Morgan Stanley…, 2000]

Integracijom se u elektronskoj trgovini postiže besprijekoran tijek informacija iz organizacije na Internet, s ciljem što manje ljudske intervencije. Viši stupanj suradnje znači opstanak u dinamičnim i neizvjesnim tržišnim uvjetima, posebno u djelatnosti trgovine na malo koja je najosjetljivija na potražnju. Što se prije upoznaju mogućnosti i ograničenja partnera u dobavnom lancu prije se može njima prilagoditi vlastito tržišno ponašanje. Svaki dobavni lanac prati hipotetički određena e-commerce mreža koja bi u slučaju kolaboracijskog odnosa bila u obliku kruga sa žbicama (engl. "spoke") na čijim bi rubovima bili partneri.

Management odnosa s parterima u dobavnom lancu prepušta se točnom kompjuterskom softwareu, stoga je takva upravljačka koncepcija i nazvana SCM. SCM se definira kao procesno-orijentiran integralni proces za nabavu, proizvodnju i distribuciju proizvoda i usluga potrošačima, a u svrhu koordinacije dobavljača, internih operacija, partnera kupaca i krajnjeg kupca. Ako se analizira definicija vidi se da se tu u osnovi radi o poslovnoj logistici. 

E-commerce trgovanje odvija se na sveprisutnom Internetu. Spajanje velikog broja potencijalnih dobavljača i kupaca u jednoj virtulanoj točki ima revolucionarni utjecaj na ekonomiju u cijelosti – pa je stoga i opravdan naziv nova ekonomija. B2B e-commerce kao najnoviji oblik elektronskog trgovanja i susretanja partnera, omogućuje kupcima i dobavljačima da povećaju vjerojatnost ostvarenja vlastitih želja s onim što se realno može ostvariti. Može se zamisliti koliki je pritisak na cijenu materijala/proizvoda i kvalifikaciju dobavljača ako se veći broj njih nađe na jednom mjestu ponude, ili obrnuta situacija ako se nađe veći broj kupaca.

3. Dijagram procesa nabave i varijabilnost troškova

U zadnjih 20-ak godina raste značaj procesa nabave za dugoročan uspjeh tvrtke. Nabava je trenutno u poziciji da utječe na profitabilnost tvrtke brže i dramatičnije nego bilo koja druga poslovna funkcija. Prije 30-ak godina, proizvodna tvrtka trošila je u prosjeku 30% prihoda na proces nabave, danas je taj udio za većinu proizvodnih tvrtki skoro dvostruko veći [Montgomery Research, Inc., srpanj 2002]. Posljedica ovoga je pojavljivanje logističkog outsourcinga, odnosno prepuštanje logističkih usluga specijaliziranim tvrtkama i organizacijama koje ju obavljaju na razini efikasnosti koju zahtijeva tržište.

Različit je pristup dobavnom lancu ovisno o djelatnosti s kojom se proizvođač bavi, odnosno da li su to lako utrživi proizvodi (prehrambeni proizvodi) ili oni manje utrživi (autoindustrija). O tome ovisi kompleksnost mreže dobavljača, njihov broj, spremnost kapitalnih investicija i sl. Povećanje kompleksnosti povećava kvantitet informacija i time otežava logističku koordinaciju i procesiranje informacije.

Moderna koncepcija i terminologija procesa nabave predstavljena u Prikazu 4. sastoji se od dvije ključne karike hipotetičkog dobavnog lanca: pribavljanja i kupovanja. Strateški dio procesa nabave odnosi se na dugoročno planiranje nabave i ugovaranje odnosa s dobavljačima, pri čemu definiranje strategije ima najveću vremensku dimenziju. Operativni dio s ključnom karikom primanja materijala (opskrbe), podrazumijeva i transport kao znatnog nositelja troškova. 

Na strateškim aktivnostima pribavljanja iz Prikaza 4. temelji se dugoročna strategija odnosa s dobavljačima i sam proces nabave.

Management troškova temelji se na ukupnom ekonomskom smanjivanju troškova poslovanja. Mora se razlikovati trošak kupnje proizvoda i/ili usluge, i ukupni trošak poslovanja koji podrazumijeva i trošak izvršavanja svih popratnih aktivnosti u poslovnom sustavu. U mnogo slučajeva trošak materijala (bez troškova opskrbe) predstavlja relativno mali udio u ukupnim troškovima. 

Primjer troška kapitala: ako Tvornica ulja ima prosječnu količinu prekomjernih zaliha od 100 paleta ulja, svaka vrijednosti 6.800 kn i ako je realna kamatna stopa 4,2%, onda ona ima godišnje 28.560 Kn oportunitetnog troška kamata, ne spominjući ostale troškove skladištenja. Višak zaliha je nepotreban trošak kapitala i to je cijena manjka POS informacija. Tvrtke stvaraju zalihe proizvoda zbog nestabilnosti tržišta, neefikasnosti svojih proizvodnih kapaciteta, odnosno nemogućnosti brzog odgovora na potražnju. Međutim, to nije slučaj za neke djelatnosti kao npr. poljoprivredno-prehrambenu industriju koja ovisi o ciklusu biljne vegetacije, te mora u određenom roku preraditi svu sirovinu i stvoriti velike zalihe. Veća sigurnost opskrbe i distribucije održava racionalnu razinu zaliha.

Manje kamatne stope omogućavaju ekonomičnije držanje većih zaliha. U razvijenim zemljama oportunitetni trošak kamata predstavlja oko ¼ ukupnih godišnjih troškova držanja zaliha [Montgomery Research, 2002], što čine npr. osiguranje, skladišni prostor, administracija, kalo. Nagli globalni ekonomski razvoj smanjuje trošak proizvodnje, međutim globalizacija udaljava dobavljače, pri čemu raste udio transportnog troška po jedinici. Konkurencija prisiljava snižavanje 

drugih troškova, odnosno seljenje proizvodnih kapaciteta u regije gdje su drugi resursi relativno jeftiniji – ljudski rad, energenti. Udio transportnih troškova u BDP-u SAD-a 1990 g. iznosio je 4%, a 2000. g 10%, dok je udio troškova zaliha u tom razdoblju porastao s 4,3% na 9%.

Troškovi nabave materijala u prosjeku čine 30% prodajne vrijednosti [Gartner group, 2001], a predviđanja su da će do 2005.g. taj udio dostići u prosjeku 45% cijene proizvoda u razvijenim zemljama. Iz ovog se podatka može zaključiti značaj kolaboracije u nabavi za uspjeh u budućnosti. Konkurentnost će ovisiti o smanjenju troškova nabave i operativnih troškova u dobavnom lancu. Alokacija resursa više nije imperativ nego alokacija dobavljača, odnosno pribavljanje.

4. Zaključak

Konkurencija i IT su čimbenici koji iniciraju tehnologijsko sofisticiranje postojećih poslovnih procesa, pri čemu se u njima razvijaju inovativni segmenti. Poslovna logistika se tako sada promatra kao dio informacijske lančane koncepcije dobavnog lanca. Promatranje dobavnog lanca - elementarne koncepcije poslovnog sustava - kao niz karika olakšava analizu tijeka i nastanka vrijednosti u njemu. Internet transparentnost omogućuje agregaciju informacija ponude i potražnje na jednom virtualnom mjestu, pri čemu nastaju velike mogućnosti povezivanja eksternih procesa partnera u vlastiti lanac. Kolaboracija, kao zadnji razvojni stupanj partnerskih odnosa, povećava tržišni potencijal udruživanjem znanja partnera. Kolaboracija povećava konkurentnost, a najviše se to osjeti u procesu nabave gdje odnos s dobavljačem postaje presudan za tržišnu vrijednost proizvoda koji odgovara zahtjevima kupca. Troškovi držanja zaliha, opskrbe i transporta dobivaju sve veći značaj stoga ih se mora racionalno održavati, pri čemu pomaže uski partnerski odnos utemeljen na pravovremenoj razmjeni informacija.

Specijalizacija usluga na tržištu omogućuje jači razvoj tržišne kompetentnosti same tvrtke, jer se izvršavanje ostalih funkcija prepušta organizacijama koje će ih efikasnije obaviti. 

Proces nabave kod nas mora imati jače znanstvene temelje, a istraživački zadatak proizlazi iz činjenice da se on sada daljnje segmentira i sofisticira.
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