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1. Uvod

1.1. Definicija problema istraZivanja
U danasnjem promjenjivom poslovnom okruzenju pravilna organizacija poslovanja moze biti

od presudne vaznosti za uspjeh poduzeéa. Pravilnim planiranjem, racionalnim koristenjem
resursa, adekvatnim istrazivanjem trzista te podjelom i sintezom rada zaposlenika poduzece
ima vece Sanse za uspjeh. Upravo organizacija izvlaci individualne snage pojedinaca te
rasporedivanjem i podjelom posla omogucava poduzeéu brze postizanje zeljenih rezultata kao

1 pravovremeno reagiranje na nezeljene promjene.

Tvrtka Galeb osnovana je 1951. i danas je jedan od najznacajnijih proizvodaca donjeg rublja u
Hrvatskoj. Svojom odabranom kvalitetom i prepoznatljivim proizvodima, tvrtka Galeb danas
je postala jedan od najraSirenijih brendova u Hrvatskoj. Takoder mora se spomenuti i
poslovanje sa stranim dobavljaéima i izvoz proizvoda na strano trziste.! Tijekom godina
stjecanja iskustva i nastojanja da zadovolji potrebe svojih korisnika, tvornica Galeb je stvorila

unutar svog proizvodnog programa robne marke proizvoda: Galeb, Adriatic i GLB.

Predmet istrazivanja ovog rada je definirati nacin organizacije poslovanja poduzeca Galeb
D.D. Omis. Danas je Galeb trzisni lider u proizvodnji rublja u Hrvatskoj 1 prodaju svojih
proizvoda polako $iri na inozemna trzita. To je postigao pravilnom organizacijom poslovanja

te prilagodbom turbulentnom trziStu u kojem se nalazilo.

1.2.Cilj rada
Temeljni cilj ovog rada je istraZiti organizaciju poslovanja poduzeca Galeb te uociti kako je

poduzece pravilnom organizacijom i raspodjelom rada postalo trZis$ni lider tekstilne industrije

u Hrvatskoj.

1.3.Metode istraZivanja
U radu ¢e biti koriStene kabinetske 1 empirijske metode istrazivanja. Pomocu kabinetskih

metoda utvrdit ¢e se teorijsko istraZivanje o organizaciji poslovanja poduzeca. Koristenjem
empirijskih metoda ¢e se vrSiti istraZzivanje i promatranje poslovnih procesa u poduzecu

,»Galeb D.D. Omis®. Koristit ¢e se 1 podaci dobiveni iz promatranog poduzeca

L www.galeb.hr/o_nama, 22.5.2018
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1.4.Struktura rada
Rad je podijeljen u Cetiri cjeline te se sastoji od uvoda, teorijskog djela, empirijskog dijela i

zakljucka.

U uvodnom dijelu jasno su definirani problem istrazivanja rada, cilj istoga, metode koje su

koriStene u istrazivanju i pisanju rada te struktura rada.

U teorijskom dijelu se pojasnjavaju pojmovi vezani uz organizaciju poslovanja, kao i metode

koristene u analiziranju organizacije poslovanja.

U empirijskom dijelu ¢e se prikazati poduzeée kroz njegovu osnovnu djelatnost, kratku
povijest od samog osnutka te brendove i proizvode koje nudi. Nadalje, pojasnit ¢e se takoder
vizija 1 misija poduzeca te ciljevi poduzeca kao i sama organizacija poslovanja promatranog

poduzeca.

U zadnjem dijelu rada, zakljucku, ¢e se sintetizirati cjelokupan rad te pojasniti najbitniji
dijelovi rada.



2. Organizacija poslovanja

2.1.Definiranje organizacije
Organizacija kao pojava je prisutna u ljudskom drustvu od davnih vremena. U pocetku je

sluzila u cilju podmirivanja ljudskih potreba kao i u podjeli posla. Razvijanjem i
napredovanjem drustva, sama organizacija se je razvijala. Danas, moZemo re¢i da je svijet
jedan veliki model organizacije. Bez nje, Zivot u uzurbanom i modernom svijetu bio bi
nezamisliv. Organizacija prati ¢ovjeka u svakom segmentu njegovog zivota. Ve¢ svojim

rodenjem postajemo dio organizacije, nase obitelji.

Pojam organizacije je vrlo kompleksan i Sirok te postoji mnogo razliitih definicija ovog
fenomena. Ipak, svakoj je zajednicko da upravo organizacija omoguéava realizaciju slozZenih i
kompleksnih zadataka, proSiruje 1 istice individualne snage pojedinca te od tih individualnih
snaga tvori druStvenu snagu. Pravilna organizacija povecava procese ostvarivanja zadataka i

, . .. .. . v e . .. . v .2
skracuje potrebno vrijeme za njihovo izvrSenje i smanjuju se nastali troskovi.

U ovom radu pojam organizacije biti ¢e koristen u okviru definiranja poslovne organizacije
113

promatranog poduzeca ,,Galeb D.D. Omis“. Pomocu prikaza organizacijske strukture, detaljno

¢e se pojasniti poslovne funkcije unutar poduzeca i utvrditi nacin poslovanja poduzeca.

2.2.0rganizacijske vrste
Pod pojmom organizacijskih vrsta se definira razliCiti pristupi kod upravljanja 1 samog

provodenja organizacije poslovanja. Medu najvaznije oblike spadajus:

e Prema opsegu: potpuna i nepotpuna

e Prema nacinu provodenja: individualna i shematska organizacija

e Prema koncepciji upravljanja: centralizirana i decentralizirana organizacija
e Prema trajanju rada: jednokratna i postupna organizacija

e Prema postojanju organizacije: organizacija i reorganizacija

Potpuna organizacija se upotrebljava u poduzec¢ima koja se nalaze pred osnivanjem ili koja
provode rekonstrukciju i modernizaciju zbog nemoguénosti sinteriranja prosirenja postrojenja,

poveéanog broja osoblja i uvodenja novih tehnologija poduze¢a®. Provodi se na nagin tako da

? Sikavica P. Novak M: Poslovna organizacija, Zagreb 1999 str. 6
® Sikavica P. Novak M: Poslovna organizacija, Zagreb 1999 str. 28
* Sikavica P.: Organizacija, Skolska knjiga, Zagreb 2011, str. 26



se cijelo poduzece povrgne analizi 1 da se koriste samo ona organizacijska rjeSenja koja
pruzaju odgovor na problem u obavljanju proizvodne djelatnosti poduzeéa. Za razliku od
potpune organizacije, djelomi¢nu organizaciju poduzeca provode u slucaju potrebe manjih
organizacijskih promjena na ograniCena poslovna podru¢ja unutar poduzeca. lako su te
promjene relativno male, sa sobom nose nove zadatke, tehnike i metode obavljanja rada. 1z
tog razloga, poduzece mora pazljivo pristupati djelomi¢noj organizaciji jer u protivnom se

moze pronaci u jo$ veéem problemu nego sto je bilo.

Individualnu organizaciju karakterizira to $to se svakom nastalom organizacijskom problemu
pristura na individualan nacin te se analiziraju rjeSenja za nastale organizacijske probleme.’
Utvrduju se pozitivne i negativne strane implementiranja navedenih rjeSenja te se odabiru
samo ona koja vode ka poboljSanju. Za razliku od individualne organizacije, koja svakom
problemu pristupa subjektivno, shematska organizacija rjeSavanju nastalog problema pristupa

objektivno. Organizacijski problemi se rjeSavaju prema unaprijed utvrdenoj shemi te se time

otklanjaju moguc¢i subjektivni utjecaji pojedinca na nastali problem.

Kod centralizirane organizacije rukovodenje i upravljanje poslovnim procesima poduzeca je
prepusteno osobama na vrhu hijerarhijske strukture. Prenose propisane zadatke i naloge za
rad na ve¢ utvrdena mjesta unutar hijerarhijske strukture. Za razliku od centralizirane
organizacije, decentralizirana organizacija djeluje potpuno drugacije. Kod ovog oblika
organizacije rukovodenje i upravljanje poslovnim procesima se prenosi sa centralnih organa

strukture na niZe organe.

Jednokratnu organizaciju poduzece koristi u slucaju rjeSavanja nastalih organizacijskih
problema u kratkom roku. lako je ova metoda organizacije brza, u sebi krije opasnost
,kampanjskog rada“. Zbog tog razloga poduzece koristi jednokratnu organizaciju samo ako se
organizacija oslanja na dugoro¢ni plan razvoja poduzeéa. S druge strane, potpuna organizacija
se provodi kod velikih organizacijskih zahvata u poduzecu. Svrha ovog tipa organizacije je da
pomocu sistemskog rada poduzece provede dugorocne promjene prema unaprijed utvrdenoj

ideji koja se moze sinkronizirati pomoéu vise jednokratnih organizacijskih postupaka®.

> Sikavica P.: Organizacija, Skolska knjiga, Zagreb 2011, str. 27
® Sikavica P.: Organizacija, Skolska knjiga, Zagreb 2011, str. 28



U praksi organizacije poslovanja Cesto se znaju izjednaCavati pojmovi organizacija i
reorganizacija. Medutim to nije tocno. Pojam organizacija se odnosi na osnivanje novog

poduzeca, dok se reorganizacija odnosi na organizacijske promjene u poduzecu.

2.3.0blikovanje organizacijske strukture

2.3.1. Definiranje organizacijske strukture
Rije¢ struktura sama po sebi ima puno znacenja. NajceSce se podrazumijeva grada, sastav,

sklop 1 tvorevina necega. Svaka organizacija ima svoju strukturu odnosno svoj sustav veza i
odnosa unutar poduzeéa. Pravilno postavljena struktura organizacije sluzi kao njen temelj te

uvelike olakSava obavljanje proizvodne djelatnosti poduzeca.

Na valjanost i snagu organizacijske strukture poduzeéa utjeCu mnogi ¢imbenici. Da bi
poduzeée imalo zadovoljavaju¢u organizacijsku strukturu, ono mora identificirati te
¢imbenike te provoditi pravilne mjere kako bi se njima prilagodilo ili ih uklonilo. Cimbenici
se dijele na vanjske i unutarnje. Na vanjske ¢imbenike poduzece nema utjecaja te se njima

mora prilagoditi dok na unutarnje ima direktnog utjecaja.’
Unutarnji &imbenici poduzeéa su®:

e Ciljevi i strategija

e Zadaci i tehnologija

e Veli¢ina poduzeca

e Lokacija poduzeca

e Proizvod ili usluge koje poduzece nudi
e Ljudski potencijali

e Zivotni ciklus poduzeéa
Vanjski &imbenici koji utje¢u na strukturu poduzeéa su’;

e drustveno-politicko i pravno okruZenje poduzeca
e integracijske procese u gospodarskoj grani
e gospodarska infrastruktura

e trziSte gospodarske grane poduzeca

’ Buble,M.:,,Managament“, Ekonomski fakultet Split, Split 2000., str. 236
®http://www.efzg.unizg.hr/UserDocsImages/OIM/mklindzic/3.%20Unutarnji%20imbenici_organizacije_2016_w
eb.pdf

% http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/2_godina/menadzment/menadzment_11.pdf



e razvoj znanosti i tehnologije

Organizacijska struktura poduzeca se prikazuje organigramom. Na njemu su jasno definirane
medusobne veze unutar hijerahijske strukture te su nam slikovno prikazane informacije o
proizvodnim procesima poduzeca. Struktura ¢e se pokazati jakom ako je svaki dio poduzeca
povezan sa drugim. Tada poduzece ima ¢vrstu vezu izmedu poslovnih procesa i obavljanje

proizvodne djelatnosti se odvija bez zastoja.

2.3.2. Elementi organizacijske strukture
Promatrajuéi elemente organizacijske strukture u §irokom smislu oni se dijele na: *°

operativni dio kojeg ¢ine svi zaposlenici poduzeca

strateSki dio kojeg ¢ine Top management

1

2

3. srednji dio kojeg ¢ini Middle management

4. tehnostruktura koju ¢ine stru¢njaci s posebnim znanjima i vjestinama
5

Stabno osoblje koje podrzava menadzment
Se , . .. Ve 11,
U vedini poduzeca elemente organizacijske strukture ¢ine™:

Organizacija materijalnih ¢cimbenika
Organizacija ljudskih ¢imbenika
Organizacija ra$¢lanjivanja i grupiranja zadataka

Organizacija upravljanja i menadZmenta

o ~ W e

Organizacija vremenskog redoslijeda poslova

Organizacija materijalnih ¢imbenika ima primarni zadatak da osigura adekvatno vodenje 1
organizaciju materijalnih inputa poduzeca potrebnih za kontinuirano obavljanje proizvodnog
procesa. Organizacija ljudskih c¢imbenika obuhva¢a odvijanje poslova vezanih za
problematiku upravljanja ljudskim kadrom poduzeca. Njen zadatak je da rasporedi radnu
snagu na predvidene poslovne funkcije te se pobrinjava za povezanost i lakSu interpersonalnu
komunikaciju unutar poduzeca. Organizacija ras¢lanjivanja i grupiranja zadataka bavi se
problematikom podjele cijelog zadatka na posebne pojedinacne zadatke. Organizacija
upravljanja i menadZmenta se pobrinjava da su meduodnosi u organizaciji ispravni te da ne

dolazi do moguceg zastoja u proizvodnom procesu. Organizacija vremenskog redosljeda

1% http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/2_godina/menadzment/menadzment_11.pdf
" Sikavica P.: Organizacija, Skolska knjiga, Zagreb 2011, str. 341



poslova mora se pobrinuti da istrazi 1 utvrdi vremensku uskladenost svih Cinitelja proizvodnje

organizacije i mora paziti na tijek proizvodnje i poslovanje.

2.3.3. Vrste organizacijskih struktura
Prva konkretna i jedna od najvaznijih odluka koje poduzece mora donijeti je kakav tip

organizacijske strukture odabrati. Da bi donijelo ispravnu odluku poduzeée mora sagledati sve
aspekte svog poslovanja, te na temelju toga utvrditi koji oblik organizacijske strukture najvise
odgovara ternutnoj situaciji u kojoj se nalazi. Odabirom pogresne strukture poduzece moze

nanijeti potencijalo nepopravljivu Stetu te ugroziti svoju egzistenciju na trzistu.

Ipak, svakodnevna praksa pokazuje da ne postoji neSto kao savrSena organizacija. Razlog
tome je $to je svako poduzeée pri¢a za sebe. Nalazeci se u razli¢itim uvjetima poslovanja,
poduzeca provode razlicite odluke da bi opstalo na trzistu. Iz tog razloga svaka organizaciska
struktura ne moze se utvrditi zauvijek. Ona je dinami¢nog karaktera, konstantno se mijenja,

zahtjeva nadogradnju u svrhu izbjegavanja zastoja u upravljanju organizacije poduzeca.
Postoji pet pristupa oblikovanju organizacijske strukture:*?

1. Top — bottom pristup gdje menadzment prvo odabire globalne organizacijske jedinice,
potom oblikuje specifi¢ne zadatke.

2. Bottom — up pristup koji karakterizira da se prvo oblikuju radna mjesta i procesi
unutar radnih mjesta i najnizih jedinica organizacije

3. Bipolarna strategija kojeg definiramo kao kombinirani pristup oblikovanja
organizacije koristeéi se istodobno top — bottom i bottom — up pristupom.

4. Strategija klina u kojem se promjene provode na bilo kojoj razini menadZmenta.

5. Strategija veceg broja nukleusa gdje se sve organizacijske promjene se provode u isto

vrijeme na razli¢itima razinama i dijelovima organizacije.

Pod vrstama organizacijskih struktura podrazumijeva se nacin podjele rada unutar poduzeca i
formiranje radnih jedinica na svim razinama poduzeca. Razliite vrste organizacijskih
struktura prikazuju razli¢ite nafine grupiranja poslova poduzeca te se na osnovi toga mogu
formirati uze i Sire organizacijske jedinice. Klasifikacija organizacijskih struktura poduzeca se

navodi na sljedeci nacin®3;

Klasi¢ne organizacijske strukture:

Phttps://www.veleri.hr/files/datotekep/nastavni_materijali/k_poduzetnistvo_2/Oblikovanje%20organizacijske
%20strukture_7.pdf
B Buble,M.:,Managament”, Ekonomski fakultet Split, Split 2000., str. 257.



Funkcijska organizacijska struktura
Divizijska organizacijska struktura
Hibridna organizacijska struktura
Front/back organizacijska struktura
Neovisna poslovna jedinica
MjeSovita organizacijska struktura
Heterarhija

Fraktalna organizacija

© 0o N o g B~ w D PE

Klaster organizacija
Organske organizacijske strukture:

Projektna organizacijska struktura
Matri¢na organizacijska struktura
Procesna organizacijska struktura
Timska organizacija

Mrezna organizacija

Virtualna organizacija

Modularna organizacija

Organizacija paukove mreze

© 0o N o g B~ w DN PE

Organizacija ribarske mreze

=
o

. Ameoba organizacija

2.4. Definiranje poslovnih funkcija organizacije

2.4.1. Funkcija istrazivanja i razvoja proizvoda

Funkcija istrazivanja 1 razvoja proizvoda prva je poslovna funkcija poduzeca potrebna za
proizvodnju nekog dobra. Pomocu istrazivanja i1 razvoja poduzee saznaje kakav tip
proizvoda je potreban na trziStu, i koji tip proizvoda ¢e donijeti najveci profit. Istrazivanje i

razvoj proizvoda se odnosi na sam proizvod ali 1 na tehnoloski proces stvaranja istog.

Funkcija istrazivanja i razvoja proizvoda je usko povezana s procesom proizvodnje. Ipak treba
napomenuti da istrazivanje i razvoj se ne provodi odjednom, ve¢ je potreban rad u koracima,

P 14,
kojih ima Sest ato su™:

" Matié I: Materijali sa vjezbi Organizacija poslovanja, Split, 2011/2012, str. 23



Ideja 0 novom proizvodu
Preliminarno istrazivanje
Razvoj marketing strategije
Razvoj proizvoda

TrziSno testiranje

o a k~ wnhE

Uvodenje gotovog proizvoda

U prvoj fazi istrazivanja i razvoja radaju se ideje 0 potencijalnim novim proizvodima. Izvori
se nalaze u samom poduzeéu kao i u njegovoj okolini*®. Da bi se dobio pribliZan nacrt o tome
kakav bi proizvod trebalo poduzece proizvoditi, potrebna je konstantna inetrakcija odjela. U
toj interakciji stvaraju se manji timovi za rad na projektu. Timovi generiraju ideje te se one
suzavaju na temelju tri faktora, same izvedivosti proizvodnje, prikladnosti proizvoda za trziste
i sukladnost ciljeva organizacije. Nakon odabira valjanih ideja, krece se u provjeru isplativosti

proizvodnje te se prelazi u drugu fazu istrazivanja i razvoja.

U fazi preliminarnog istrazivanja projektni timovi izraduju preliminarne modele rezultirane
uspjesno provedene prve faze razvoja proizvoda. Projektni timovi vrSe procjene o izvedivosti
proizvoda. Mora se jasno utvrditi koliko ¢e iznositi kapacitet proizvodnje, potrebne sirovine
za proizvodnju, istrazivanje planiranog trziSta i odrediti kanale distribucije proizvoda. Nacrti
svih odobrenih ideja se predaju u financijski odjel poduzeca koji utvrduje koje proizvode je
isplativo proizvoditi a koje ne. Ova faza poduzecu sluzi da iz mora kreativnih ideja izabere

jednu ili vise njih koje su isplative.

Nakon preliminarnog istrazivanja poduzece prelazi u fazu razvoja marketing strategije
proizvoda. Na marketinsku strategiju proizvoda utje¢u dvije temeljne stavke: strategija
poduzeca, koja je kamen temeljac marketing strategiji, i sam proizvod.® U fazi razvoja
marketing strategije provodi se poslovna analiza koja pruZa odgovore na pitanja vezana za
potencijalna trZiSta novog proizvoda, uspjeSnost proizvoda na plasirano trziste, ocekivani
troSkovi 1 profit te tehnicku izvedivost proizvoda. Poslovna analiza je preduvjet da poduzece

iz faze razvoja marketing strategije prede u sljedecu fazu.

U cetvrtoj, najosjetljivijoj fazi razvoja proizvoda, poduzece dolazi do ukupnih saznanja o

potencijalnom proizvodu koje je dobilo uspjeSnim provodenjem prethodnih faza. U fazi

> Matié I: Materijali sa vjezbi Organizacija poslovanja, Split, 2011/2012, str. 24
1® Matié I: Materijali sa vjezbi Organizacija poslovanja, Split, 2011/2012, str. 25



razvoja proizvoda poduzece pocinje razvojem i dizajniranjem laboratorijskih modela trzi$nih
simulacija zbog potreba prognoziranja prodaje i potencijalnog trziSnog udjela proizvoda.
Takoder, poduzece moze utvrditi mogucnosti outsorcinga za neke komponente proizvoda.
TrziSne simulacije su od presudne vaznosti za razvoj proizvoda jer poduzece moze dobiti
saznanja o mogucim problemima proizvoda te ih na vrijeme moze ukloniti.*” Time sprjecava

moguce probleme u buduénosti i izbjegava velike troskove uklanjanja tih problema.

Uspjesnim razvojem proizvoda i adekvatno provedenom trziSnom simulacijom poduzece
dolazi do faze trziSnog testiranja proizvoda. Svrha ove faze je da poduzece dolazi do stvarnih
relevantnih podataka o uspjehu proizvoda na trzistu. Potrebno je obuhvatiti sva ciljanja trzista
zbog dobivanja vece koli¢ine povratnih informacija o potencijalnom profitu trziSta. Upravo te
informacije poduzeéu daju predodzbu o kvaliteti i prodaji proizvoda te se sprjecava

potencijalno veliki financijski gubitak za poduzece.

U posljednjoj fazi istrazivanja i razvoja proizvoda, poduzeée donosi odluku o lansiranju
proizvoda na trziSte. Poduzeée dobiva jasnu sliku o uvodenju proizvoda na temelju uspjesno
provedenih prijas$njih faza razvoja proizvoda. Ukoliko zeli da je proizvod uspjeSan, poduzece
je duzno konstantno pratiti kretanje proizvoda na trzistu. Kretanje proizvoda na trziStu diktira
poduzecéu potrebu unaprijedenja proizvodnog i distribucijskog pprocesa. Ukoliko je proizvod
uvelike prihvacen, poduzeée mora prosiriti svoje kapacitete proizvodnje i distribucije da bi

ispunilo rastucu potraznju za proizvodom.

2.4.2. Funkcija nabave
Kada se govori o poslovanju poduzeca, ve¢ina osoba odmah pomisli na proizvodnju poduzeca

i prodaju gotovih proizvoda. Medutim, bez adekvatne nabave sirovina i repromaterijala za
proizvodnju a i samu prodaju proizvoda, poduzece ne bi imalo Sanse probiti se na trziStu 1
ostvariti konkurentnost. Upravo iz tog razloga nabava je isto bitna kao i svi ostali aspekti

poslovanja poduzeca.

Osnovni zadatak nabavne sluzbe je osigurati potrebne sirovine neophodne za obavljanje
proizvodnog procesa. Osim nabave materijala, nabavna sluzba poduzeca obavlja poslove u
domeni preuzimanja, skladiStenja 1 izdavanja materijala sa skladiSta. Moze se re¢i da nabavna

sluzba ima utjecaj na sirovine 1 materijale od samog iskazivanja potreba za njima pa sve do

7 Matié I: Materijali sa vjezbi Organizacija poslovanja, Split, 2011/2012, str. 27
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njihove konverzije u gotovi proizvod. Stoga u svim zadacima nabavne sluzbe dominiraju

Getiri kriterija a to su kvaliteta, kvantiteta, rok isporuke i cijena proizvoda.™®
Nabavna sluZba ima 3est funkcija:*®

Istrazivanje nabavnog trzista
Ispitivanje zahtjeva za nabavu
Izrada operativnog plana
Ispitivanje ponuda

Nadzor roka isporuke

o g ~ w nh e

Primanje i cuvanje materijala

Kod prve funkcije nabavna sluzba provodi istrazivanje nabavnog trzista da bi utvrdila koji
dobavljaci imaju najbolji omjer cijene i kvalitete materijala. Zbog Zelje dobavljaca za prodaju
te samo prikazivat karakteristike svojih proizvoda. To moze rezultirati donoSenjem pogresne
odluke o nabavi materijala ¢ime bi se mogao narusiti tijek obavljanja poslovnog procesa.

Nabavna sluzba mora uociti te ,,zamke* konstantim istrazivanjem nabavnog trzista

Kod funkcije ispitivanja zahtjeva za nabavu, nabavna sluzba dobiva jasnu predodzbu kakav
tip 1 koju koli¢inu materijala je potrebno osigurati poduzecu. Ponekad, zbog visoke cijene ili
nestasice specifi¢nog tipa materijala nabavna sluZba nije u moguénosti ispuniti svoju duZnost.
Ipak, ona mora osigurati nabavu materijala sli¢nih karakteristika da bi se proizvodni proces
mogao kontinuirano obavljati. Takoder, nabavna sluzba mora pratiti i provjeravati kretanje
materijala u skladistu zbog moguée pojave nekurentnih zaliha koje poduzeée nece moco

poslije iskoristiti te ¢e mu predstavljati troSak.

Nakon ispitivanja zahtjeva za nabavu, nabavna sluzba krece u izradu operativnog plana
nabave. Plan mora biti jedinstven za svaku skupinu materijala zbog bolje evidencije i
olakSanog pracenja pristiglih materijala te ako je potrebno pravovremenu intervenciju ako
dode do eventualnog problema. Godisnji operatini plan nabave diktira proizvodnja poduzeca

gdje se uzima u obzir kretanje zaliha na skladistu materijala.

' Sikavica P. Novak M: Poslovna organizacija, Informator Zagreb 1999, str. 782
' sikavica P. Novak M: Poslovna organizacija, Informator Zagreb 1999, str. 783
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Ispitivanje ponuda je najvaznija faza nabavnog procesa i ona zahtjeva potpunu pozornost
nabavne sluzbe. Nabavna sluzba ispitivanje ponuda mora primjeniti na cjelokupnu ponudu
dobavljaca. Svaki dobavlja¢ Zeli prodati svoje proizvode te ponudu sastavlja tako da na prvi
pogled izgleda kao najisplativija solucija za poduzece. Zadatak nabavne sluzbe je da iz
velikog broja ponuda izabere onu najpovoljniju za poduzece. Usporedujuci cijene, moze se
do¢i do predodzbe koju soluciju odabrati. Ipak ne zaboravimo da na cijenu utjeCe puno
¢imbenika kao §to su rok isporuke, nacin isporuke, pakiranje i ambalaza proizvoda i sli¢ni
&imbenici.? Zbog toga usporedivanje cijena moze biti poprili¢no nezgodno. Stoga nabavna

sluzba mora oprezno prestupiti ovoj fazi, inace rezultati mogu ugroziti poslovanje poduzeca

Nakon uspjeSne provedbe faze ispitivanja cijena i1 narucivanja materijala nabavna sluzba
nadzire rok isporuke materijala. Nadziranjem roka isporuke nabavna sluzba moze na vrijeme
intervenirati ukoliko dode do zakasnjenja isporuke koje se moze negativno odraziti na
proizvodni proces 1 time izbjeéi velike financijske gubitke za poduzeée. U velikim
poduze¢ima dokumenti za nadzor roka isporuke su kompjuterizirani dok u manjim i

mikropoduzeéima se vode kartoteke.

U posljednjoj fazi nabavna sluzba zaprima naruceni materijal. U ovoj fazi se provjerava
valjanosti isporuke dobavljaca. Provjerava se da li je materijal propisane kvalitete i kvantitete,
njegova faktura i cijena. Nakon zaprimanja materijala, nabavna sluzba ga razduzuje na

skladiSte materijala. mora se pobrinuti za izbjegavanje drZanja prekomjernih koli¢ina zaliha.

2.4.3. Funkcija proizvodnje
Funkcija proizvodnje ima najtezi i naopsezniji zadatak u poslovanju poduzeca. Ona mora

osigurati pomoc¢u osnovnih sredstava, kvalificiranom radnom snagom proizvoditi odredenu
vrstu proizvoda s propisanom koli¢inom 1 kvalitetom u to¢no odredenom vremenskom

intervalu sa $to je moguc¢e manjim troSkovima.
L . . . . .21,
Organizacija proizvodnje poduzeca obuhvaca poslove u domeni®:

1. Projektiranja proizvodnog sustava koji obuhvaca istrazivanje, projekciju 1
usavrSavanje proizvodnog sustava u cilju postizanja optimalnih rezultata.
2. Optimalnog projektiranja tehnoloskog 1 proizvodnog procesa gdje je glavni zadatak

sintetizirati tehnoloske 1 proizvodne procese poduzeca koristeéi se najnovijim

2% Matié I: Materijali sa vjezbi Organizacija poslovanja, Split, 2011/2012, str. 23
I Mati¢ 1.: Materijali sa vjezbi Organizacija poslovanja, Split, 2011/2012, str. 43
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saznanjima za odredena tehnicka podrucja, uzimajuéi u obzir djelovanje proizvodnog
sustava poduzeca.

Studije rada, koriste¢i se znanstvenim metodama i sustavnim analizama rada postici
optimalan nacin oblikovanja rada u proizvodnom procesu.

Planiranje 1 kontrola proizvodnje gdje poduzece prati i planira sve potrebite djelatnosti
pomocu kojih se osigurava nesmetano obavljanje tehnoloskih i proizvodnih procesa te
praéenje odvijanja proizvodnje.

Kontrola kvalitete proizvoda koja osigurava da se u proizvodnji koristi materijal
propisane kvalitete, da se izbjegavaju materijali koji ne odgovaraju trazenoj kvaliteti te
osiguranje isporuke proizvoda krajnjim potrosacima.

Rukovanje materijalom gdje poduzeée osigurava optimalno rukovanje i prijenos
sirovina, repromaterijala ili gotovih proizvoda prilikom primitka u skladiste, u tijeku
procesa proizvodnje, kao i na izdavanju sa skladista

Odrzavanje materijala potrebnih za kontinuirano obavljane proizvodne djelatnosti

Kako je za svaki posao potrebno izvrsiti pripremne radnje, tako to zahtjeva i proizvodna

funkcija. Priprema u proizvodnji otklanja mogucée gubitke u toku obavljanja proizvodnog

procesa na materijalu, energiji, radu, vremenu s ciljem ekonomicne proizvodnje. Dvije su

vrste priprema u proizvodnji, tehnoloSka i operativna priprema. Priprema u proizvodnji ima

Getiri cilja®:

1
2
3.
4

Osiguranje proizvodnje u toku
Osigurati kvalitetne proizvode
Smanjivanje troSkova

Adekvatno koristenje strojeva

Tehnoloska priprema proizvodnje se nastavlja na istrazivanje i razvoj i obuhvaca zadatke

pripreme tehnoloSkog procesa. Pobrinjava se o sirovinama i materijalima, vr$i nadzor nad

preradom 1 izvodenjem radnih operacija, kontrolira sastavljanje gotovog proizvoda i1 rukovodi

svim operacijama u proizvodnom procesu u poduzeéu.?

3

2 Mati¢ I.: Materijali sa vjezbi Organizacija poslovanja, Split, 2011/2012, str. 44
> Sikavica P. Novak M: Poslovna organizacija, Informator Zagreb 1999, str. 780
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Operativna priprema je usko povezana s proizvodnjom i njen glavni zadatak je otklanjanje
mogucih problema vezanih za osiguranje proizvodnje za kontinuirano obavljanje rada.

Operativnja priprema proizvodnje ima &etiri cilja®*:

1. Planiranje proizvodnje

2. Planiranje materijala

3. lzrada radne dokumentacije
4

Kontrola proizvodnje

Pri planiranju proizvodnje operativha priprema ima zadatak pratiti zauzetost kapaciteta
proizvodnog procesa poduzecéa. Potrebno je poslu odrediti vrijeme trajanja, podjelu poslovnih
aktivnosti, odrediti optimalne kapacitete, propisati potreban materijal i minimalizirati

troskove.

Svrha planiranja materijala je osigurati dovoljnu koli¢inu materijala potrebnu za kontinuiranu
proizvodnju s time da ne prelaze potrebne koli¢ine u zalihama materijala u skladistu.
Najprihvacenija metoda planiranja materijala je EOQ metoda, dok su jo$ zastupljene ,,just in

time* i MRP metoda.

Zadnji checkpoint pripreme u proizvodnji je izrada radne dokumentacije nakon Kkoje
proizvodni proces moze zapoceti. Pod pojmom radne dokumentacije podrazumjevaju se: radni
nalog, radni list, izvednica materijala, povratnica materijala, trebovanje materijala, popratnicu,

terminsku kartu, izvjeStaj o Skartu materijala i nacrt proizvodnje.

Zbog vaznosti obavljanja kontinuiranog proizvodnog procesa, kontrola proizvodnje se ¢esto u
poduzec¢ima organizira kao zaseban odjel. Glavni zadatak kontrole proizvodnje je utvrdivanje
to¢ne nabave materijala, kontroliranje proizvodnog postupka i proizvedenih djelova da

odgovaraju propisanim standardima i tehnickim karakteristikama.

2.4.4. Funkcija prodaje
Podaja je poslovni proces koji omogucuje pretvorbu proizvedenog dobra poduzeéa u novac.

Pomocu prodaje poduzece osigurava izvore potrebne za nabavu materijala kako bi se
osiguralo obavljanje proizvodnog procesa. Po svom karakteru prodaja je vrlo dinamic¢na 1 jako
promjenjiva.”® Ukoliko poduzeée Zeli zabiljeziti znadajan uspjeh, ono mora kontinuirano

obavljati radnje istraZivanja prodajnog trziSta u svhru saznavanja informacija o

** Sikavica P. Novak M: Poslovna organizacija, Informator Zagreb 1999, str. 788
> Matié I: Materijali sa vjezbi Organizacija poslovanja, Split, 2011/2012, str. 49
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preferencijama svojih potrosaca te Siriti svoje distribucijske kanale za olakSano cirkuliranje

proizvoda do krajnjeg potrosaca.

Kako je potrebno izvrsiti pripreme za proces proizvodnje i nabave, tako je potrebno uciniti i
za prodajni proces. Bez pravilne pripreme, u danaS$njoj promjenjivoj i osjetljivoj situaciji na
trzi$tu prodaja bi bila onemoguéena. Sto su pripremni poslovi bolje obavljeni, prodaja je
kvalitetnija 1 veca. Zbog toga javlja se potreba poduzefa za istrazivanjem trzista,

. s . 26
komercijalnom promidzbom proizvoda.

Istrazivanje prodajnog trziSta je prvi i najvazniji segment pripreme prodajnog procesa.
ZaduZeno je za prikupljanje podataka potrebnih za donosenje ispravnih poslovnih odluka.
Moze se provoditi na doma¢em i medunarodnom trziStu. Istrazivanje trziSta obuhvacda
prikupljanje i analiziranje statistickih podataka prodaje poduzeca i utvrdivanje ispunjenja

prodajnih kvota.

Komercijalna sluzba sudjeluje aktivno na prodajnom trziStu. Njen glavni tzadatak je pratiti
preferencije potencijalnih kupaca u svrhu saznavanja potrebnih podataka za razvoj proizvoda.
Komercijalna sluzba informira potencijalne kupce o Kkarakteristikama i1 pogodnostima
proizvoda poduzeca. Promocija proizvoda moze biti jednostavnog oblika kao $to je dnevni

tisak 1 oglasi, a moze biti sloZenija i znatno skuplja kao $to su promo videa i reklame.
Svaki prodajni proces ima Cetiri temeljna koraka:?’

1. Vodenje pregovora

2. Zakljucivanje kupoprodajnog ugovora
3. IzvrSenje kupoprodajnog ugovora
4

RjeSavanje mogucih reklamacija kupca

Pocetak vodenja pregovora zapocinje ponudom koji prilaZze jedan od subjekata prodajnog
procesa, bio to prodavatelj ili kupac, koji ima Zelju zakljugiti kupoprodajni ugovor?®. Vodenje
pregovora se moze voditi na dva nacina, u prisudstvu partnera i u odsudstvu partnera. Kod
prvog nacina pregovore vode osobe Cije ovlasti to dopustaju, najceS¢e rukovoditelj prodaje li
referent prodaje. Potrebno je precizno oblikovati zakljucke i priloziti ih u pisanom obliku u

vidu izbjegavanja moguc¢ih problema i poteskoca. Potrebno je obaviti pripremne radnje i

?® sikavica P. Novak M: Poslovna organizacija, Informator Zagreb 1999, str. 804
” Mati¢ I.: Materijali sa vjezbi Organizacija poslovanja, Split, 2011/2012, str. 50
?® Sikavica P. Novak M: Poslovna organizacija, Informator Zagreb 1999, str. 799
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istraziti podatke o dosadasnjem poslovanju kupca, informacije o potencijalnom kupcu,
uzorke, katalog, fakturu i cjenik ponude. Drugi nacin vodenja pregovora karakterizira da
jedna od stranaka stupa u kontakt s drugom u pisanom obliku. Ponuda mora biti jasno
definirina i mora ukljucivati sve segmente prodaje, ukoliko odgovor ne stigne u dogovorenom
intervalu, prodavateljove obveze prema kupcu presdtaju. U slucaju eventualnih primjedbi na

ponudu, pregovori se nastavljaju do trenutka prekida pregovora ili sklapanja ugovora.

Zakljucivanje ugovora nastaje kup¢evim prihva¢anjem ponude. U ugovoru su jasno definirani
prava i obveze oba sudioika prodajnog procesa. Ugovor se moze sklopiti usmeno i u pisanom
obliku, da bi ugovor bio valjan i zakljucen, subjekti se moraju do¢i do dogovora oko dviju
temeljnih stavaka ugovora, predmetom ugovora i cijene. Ugovor postaje pravovaljanim

potpisom obiju stranaka i ovjerom ugovora od strane ovlastene osobe.

IzvrSenje kupoprodajnog ugovora zapocinje ispunjavanjem ugovornih obveza navedenih u
kupoprodajnom ugovoru. Za prodavatelja su to rok, na¢in i mjesto isporuke robe, ambalaza i

pakiranje proizvoda. Obveze kupca su primmitak robe i placanje dogovorene cijene.

Zadnja faza prodajnog procesa je rjesavanje reklamacija kupca. Ona se izrazava u pisanom
obliku, a ako je izraZzena ikako drugacije mora se pismeno potvrditi. Reklamacija se najcesce

. .. . . . v . 29
odnosi na cijenu proizvoda, rok isporuke i ambalazu proizvoda®™.

2.4.5. Financije i racunovodstvo
Financijska funkcija poduzeca obavlja poslove kojima je primarni cilj osigurati pribavljanje 1

plasiranje potrebnih sredstava, provodenje politike dividendi poduzeca i kontrolu upotrebe
financijskih sredstava. Financijska funkcija posluje u simbiozi s ra¢unovodstvenom
funkcijom. Poslovanje financijske funkcije bez racunovodstvene ne bi bilo moguce jer

racunovodstvena funkcija pruza knjigovodstvene podatke o prijasnjem poslovanju poduzeca.

Racunovodstvo je skup integriranih djelova poduzeca ¢iji je glavni zadatak planiranje,
knjigovodstvo, racunovodstveni nadzor i analiza. Racunovodstvo evidentira promjene nastale
u aktivi 1 pasivi poduzeca te prezentira te podatke u obliku temeljnih financijskih izvjestaja

koji se stavljaju na dostupnost sadasnjim i buduc¢im Korisnicima.
Poduzece moze dodijeliti organizacijskom 1 raCunovodstvenom odjelu zadatke®:

1. Pripreme financijskih izvjestaja

*® Sikavica P. Novak M: Poslovna organizacija, Informator Zagreb 1999, str. 789
* Mati¢ I.: Materijali sa vjezbi Organizacija poslovanja, Split, 2011/2012, str. 60
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Vodenje podataka o upotrebi gotovine

Priprema proracuna

Analiza investicijskih prijedloga

Kontrola kreditne sposobnosti poduzeca

Naplata potrazivanja

Razmatranje srednjoro¢nih i dugoro¢nih izvora financiranja

Vodenje podataka o gotovinskim primicima i izdacima

© o N o g Bk~ w D

Kalkulacija pla¢a

10. Kontrola troskova
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3. Organizacija poslovanja poduzeca ,,Galeb D.D. Omi§*

3.1. Op¢i podaci o poduzeéu ,,Galeb D.D Omis*

Sljedeti tekst je kreiran koriStenjem podataka sa web stranica i internih podataka dobivenih iz
promatranog poduzeca. Ukratko ¢e se objasniti povijest, definirati organizacijska struktura te

detaljno objasniti poslovne funkcije poduzeca.

Tvornica Galeb D.D. je najznacajniji proizvoda¢ donjeg rublja u Hrvatskoj sa sjediStem u
Omisu. Tvornica je Clanica Tekstilpromet Grupe te je sto posto u vlasniStvu Tekstilprometa.
Sama tvornica je formirana 1951. godine pod nazivom ,trikotaza Galeb®. Prve strojeve za
proizvodnju, kao 1 ljudski kadar, dobila je od dvije hrvatske tekstilne tvornice ,,Nade Dimi¢*
iz Zagreba i ,,MTC-a* iz Cakovca. Po¢etkom 70-godina izgraden je pogon ,,Lisi¢ina“ u koji je
preseljena proizvodnja pletiva. Za vrijeme Domovinskog rata, unato¢ otezanim uvjetima
poslovanja, tvornica svejedno uspje$no izvozi oko 85% svoje proizvodnje. Godine 2000
Galeb kupuje kamp ,,Ribnjak®, koji je lociran na Priku, te mu mijenja ime u kamp ,,Galeb®.
Galeb danas ima preko 300 zaposlenih. Ve¢ preko 60 godina spajaju tradiciju s trendovima u

stalnoj teznji da zadovolje potrebe i ukuse svojih kupaca te pronalazenju novih.

Rublje koje se proizvodi u tvornici Galeb posjeduje certifikat ,,Ocko-tex “, kojeg je steklo
svojim poslovanjem ve¢ 1997 godine, na $to se dodatno ukazuje da sirovine koje su koriStene
u proizvodnji kao i sami tehnoloSki proces zadovoljavaju stroge ekoloske kriterije. Svi
Galebovi proizvodi nose oznaku ,hrvatske kvalitete koju dodjeljuje Hrvatska gospodarska
komora. Galebovo donje rublje posjeduje certifikat ,,Best Buy Award* koju mogu nositi samo
proizvodi i usluge koji su gradani Republike Hrvatske definirali proizvode kao one koji im
nude najbolji omjer cijene i kvalitete u kategoriji provedenog ispitivanja. Galeb posjeduje i
Cetiri ISO certifikata: ISO 14001-standard za upravljanje okoliSem, ISO 9001-standard za
upravljanje kvalitetom, OHSAS-18001-sustav upravljanja zastitom na radu i zdravljem

zaposlenika, 1ISO 50001-sustav upravljanja energijom .

Osnovna djelatnost tvrtke Galeb d.d. je proizvodnja trikotaZznih odjevnih predmeta: rublja,
gornjih odjevnih predmeta, te spavaceg i kupaceg programa. Galeb, u svom asortimanu

proizvoda, ima tri branda: Galeb, Adriatic i GLB.

Galeb je bazna robna marka poduzeca. Artikli branda Galeb su klasi¢nog kroja i jednostavnog
dizajna . U samom asortimanu branda se nalazi rublje, vanjski, spavaci program 1 kupaci
program, a program za trudnice i bebe je u razvoju. Proizvodi su radeni uglavnom samo od
pamucnih pletiva te je namijenjen zrelijoj i starijoj populaciji kupaca.
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Adriatic je samostalna robna marka koja sadrzava i muski i Zenski program. Brand u sebi
sadrzi rublje, vanjski i kupaci program. Snaga i udio Adriatic-a u prodaji Galeb d.d. je svake
godine sve vec¢i. Dio pletiva sadrzi elastan i/ili viskozu dok je osnova pletiva i dalje na bazi

prirodnih materijala.

GLB je robna marka namijenjena mladoj populaciji korisnika. U sebi sadrzi rublje, vanjski,
spavaci 1 djecji program, a razvijat ¢e se 1 kupaci program. Posebnost ovog branda jesz ta $to
su pletiva obogacena novim vrstama vlakna koji se zovu mikromodal . Ovaj brand je

najkasnije razvijen, no svake godine biljezi sve veci porast u prodaji.

| GALEB d.d. - Organizacijska struktura |

POSLOVNO PODRUCJE POSLOVNO PODRUCJE POSLOVNO PODRUCJE POSLOVNO PODRUCIE POSLOVNO PODRUCJE
ISTRAZIVANJA | RAZVOJA 828 BRENDOVA PODRSKE FINANCUA
o { POSLOVNOO POORUCIA e
. KADROVSKI POSLOVI
SLUZBA PRODAJE o
VELEPROOAJE
F——  POSLOVNOO POORUCIA BRENDOVA SLUZBA RACUNOVCOSTVA
88
OOUEL
P Ty i SLLZBA INFORMATIE |
2 . SLUZBA CORZAVANJA |
SLUZBA PROGVOONJE —{
Ve { UKONFEXCU e ] el
KOTLOVEKOO swuzeazabTE |
POSTROJENIA TEXUCED CORZAVANJA
Ty e —— SLUZBA RECEPCIE |
CORMAVANIA | smeftan
r——
00 PETOwes SLUZBA ENEROETIKE |
ELEXTROCORZAVANJA
S —
COVEL & —1 SLUZBA HRANE | PICA
KEMUIKE DORADE
OOJEL
_‘ SLUZBA SKLADI NGO vronce SLUZBA MARKETINGA |
POSLOVANJA | LOGISTIKE b PROOAJE
PREGLEDA|
OOJEL
VANJSKE TROOVINE
OOVEL
KONTROLE KVALITETY
;:mvmnl
LULBA
SKLAD!
OVl { RAZVOVA PROVOOA
REPROMATERWALA
e { aLuzBA
KEMKALUA PROMOCIE | RAZVOJA
ASORTMANA
sxLoniTe
SROVOO PLETIVA
_{ .
DORADENOO
PLETNA
SKLADK
—4 QOTOVM
PROVOOA

Slika 1: Organizacijska struktura poduzeca ,,Galeb D.D. Omis“

Izvor: poduzeée ,,Galeb®, odjel za informacije
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Galeb je po svome uredenju dionicko drustvo. Na ¢elu drustva se nalazi uprava drustva te ona
donosi sve relavantne odluke za poslovanje drustva. Poslovanje Galeba je podjeljeno na pet
temeljnih funkcija: poslovno podruje istrazivanja i razvoja, poslovno podrucje B2B,
poslovno podrucje brendova, poslovno podrucje podrske i poslovno podrucje financija. Kamp
Galeb je izdvojen iz poslovanja te se njega promatra kao zasebnu jedinicu, te se u ovom radu

nece obradivati.

U podrudju istrazivanja i razvoja proizvoda poduzeée provodi analizi i istrazivanje u svrhu
dobivanja relevantnih podataka o moguénosti proizvodnje novog proizvoda. Sektor B2B
prodaje organizira rad prodaje proizvodima institucionalnim kupcima kao $to su ministarstvo
unutarnjih poslova, Hrvatska vojska. U poslovhom podrucju brandova organizira se
proizvodnja i prodja brandova koje tvornica proizvodi. Poslovno podru¢je podrske zaduzeno
je za eventualno otklanjanje poteSko¢a u poslovanju tvornice. U poslovnom podruc¢ju

financija prate se nov€ana kretanja poduzeca, kao 1 zadudZenost 1 gotovniski tijek poslovanja.

3.2.Istrazivanje i razvoj proizvoda poduzeéa ,,Galeb Omis D.D*.
Rad na razvoju novih proizvoda jedna je od klju¢nih aktivnosti poslovnog podrucja

istrazivanja 1 razvoja. U praksi se poduzece susrece s nekoliko nacina pokretanja zahtjeva za

razvojem novih proizvoda, koje bi se mogle podijeliti u sljedece osnovne grupe:

RAZVOJ
PROIZVODA

|
POBOLJSANJE

BRENDOVI:

Business to Business

Kolekcijski :
proizvodi prodaja(B2B)

POSTOJECIH

PROIZVODA

Slika 2: IstraZivanje i razvoj proizvoda

izvor: poduzece ,,Galeb®, odjel za informacije

Za realizaciju navedenih zahtjeva aktivnosti se odvijaju u poslovnom podruc¢ju istrazivanja

i razvoja, poslovnom podrué¢ju B2B i poslovnom podruéju brendovi. U daljnjem opisu date su
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osnovne karakteristike svakog zahtjeva i s naglaskom na korake u realizaciji i ulozi

istrazivanja i razvoja u tim procesima.

3.2.1. Razvoj proizvoda za vlastite brendove
Razvoj proizvoda za vlastite brendove podrazumijeva predlaganje i izradu novih pletiva i

finalnih proizvoda te predlaganje poboljSanja na postoje¢im proizvodima. Prijedlozi za novim

pletivima 1 proizvodima mogu do¢i od:
. odgovornih osoba iz poslovnog podrucja ,,brendovi
. od sluzbe istrazivanja i razvoja

Prijedloge za izradu novih pletiva od strane poslovnog podruéja ,,brendovi® razmatraju se u
odjelu istrazivanja i razvoja. Procjenjuju se tehnoloSke moguénosti realizacije i osnovni

konstrukcijski parametri pletiva i finalnog proizvoda.

Iz poslovnog podrudja istrazivanja i razvoja dostavlja se zahtjev odgovornim osobama
pletionice za izradu uzoraka pri ¢emu se definiraju svi relevantni parametri konstrukcije

pletiva,a sa sluzbom razvoja proizvoda se dogovara nacin konstrukcije finalnog proizvoda.

Pri izradi uzorka u pletionici svi relevantni podatci se upisuju u tehnoloski list uzorka.
Tehnoloski listovi uzoraka se pohranjuju u elektronskom obliku u “folderu uzoraka”. Nakon
toga uzorak se prosljeduje na daljnju doradu. Kroz proces dorade u tehnoloski list se upisuju
svi podaci relevantni za taj tehnoloski proces, ukljucujuéi i podatke o zavr$nom ispitivanju

uzorka.

Popunjeni tehnoloski list 1 rezultati ispitivanja se dostavljaju u istrazivanje 1 razvoj gdje se
procjenjuje da li uzorak s navedenim karakteristikama zadovoljava predvidene uvijete, ili
treba provesti popravne radnje. Po odobrenju kvalitete pletiva od strane istraZivanja i razvoja,

uzorak se sa svim podatcima dostavlja u sluzbu razvoja proizvoda.

Nakon modeliranja i izrade finalnih proizvoda provodi se testiranje i izraduje radni nalog za
izradu uzorka donosi se konacna odluka o kvaliteti i usvajanju novog pletiva i finalnog
proizvoda te se procjenjuje najbolje uklapanje po veliCinama i1 colazama u kompjuterskom
programu Audaces. Razvoj proizvoda za vlastite brendove propisani su dijagramom toka

izrade kolekcija.

3.2.2. Razvoj proizvoda za B2B
Za ovo poslovno podrucje pokretanje razvoja proizvoda se moze biti:
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. razvoj na temelju poznate specifikacije
. razvoj bez unaprijed zadane specifikacije

U prvom slucaju obi¢no se radi o razvoju proizvoda na osnovu propisnika za izradu
proizvoda, kao sastavnom dijelu natjecajne dokumentacije, ili o razvoju proizvoda na osnovu
narudzbe i propisnika. Takoder se moze raditi o razvoju proizvoda od pletiva do finalnog

proizvoda, ili o razvoju samo pletiva, ili samo finalnog proizvoda.

U sluzbi istrazivanja 1 razvoja se na temelju dostavljene dokumentacije analiziraju
mogucnosti realizacije trazenog proizvoda s obzirom na sirovinski sastav, tehnoloske
karakteristike i vremenske termine u kojima se trazi isporuka navedenog proizvoda.Procjenu
svih moguénosti istrazivanje i razvoj dostavlja narucitelju zahtjeva za izradu uzorka. U koliko
se procjeni da je moguce realizirati trazeni proizvod pristupa se izradi uzorka na nacin koji je

opisan u posebnom postupku izrade uzorka.

Pokretanje naloga za razvoj proizvoda bez unaprijed precizno definirane specifikacije obicno
dolazi iz B2B podrucja. Sluzba razvoja proizvoda dobiva nalog za izradu uzorka u kojemu su
upisane neke od karakteristika modela, materijala i roka za izradu uzorka. Jedna od
moguénosti je da se na osnovu natjeCaja  trazi proizvod odredenih funkcionalnih
karakteristika, a da pri tome nisu navedeni nikakvi drugi elementi. Obi¢no se trazi da
zadovoljava odredene standarde kao propusnost zraka, otpornost na habanje, termo

karakteristike 1 sli¢no.

U poslovnom podru¢ju istraZzivanja i razvoja donosi se prva procjena o mogucnosti
zadovoljenja trazenog, a kona¢nu odluku o realizaciji donosi narucitelj u dogovoru s sluzbom
za razvoj proizvoda. Ukoliko je odluka da se ide u razvoj proizvoda sluzba za razvoj
proizvoda rade specifikaciju potrebnih SIM te je dostavljaju naruditelju. Svaki novi proizvod
je potrebno otvoriti u NAV i za njega napraviti proizvodnu sastavnicu, procjenjuje se najbolje
uklapanje po veli¢inama 1 colazama u kompjuterskom programu Audaces, 1 proizvodni
postupak uz podrsku pogonskog tehnologa kako bi se dodijelio troSak, odnosno izradila

kalkulacija proizvoda.

Prvi tehnicki dokument je proizvodna sastavnica i proizvodni postupak koji se izraduje u
Odjelu sluzbe razvoja proizvoda za nove proizvode koji ulaze u proizvodnju. Nakon potvrde

proizvodne sastavnice i1 proizvodnog postupka, potrebno je otvoriti artikal. Obi¢no kod svih
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vrsta natjeCaja postoji obveza dostavljanja atesta, pa narucitelj razvoja uzorka (B2B) odlucuje

hoce li se provesti odredena atestiranja.(e-mail)

Razvoj uzorka bez unaprijed definiranih tehnoloskih parametara moze se pokrenuti na osnovu
narudzbe i dogovora. U takvim slu¢ajevima obi¢no se trazi proizvod za Koji se navode
osnovne karakteristike kao vrstu proizvoda, sirovinski sastav , tezinu m? i slicno. Istrazivanje i
razvoj 1 sluzba razvoja proizvoda procjenjuju mogucnost i1 nacin tehnoloSke realizacije
zahtjeva . U slucaju kad se pristupi razvoju proizvoda, procedura je ista kao i u drugim
slu¢ajevima kad se radi izrada uzoraka. Finalni proizvod zajedno s tablicom mjera, a po
potrebi i veli¢inskim setom sluzba razvoja proizvoda dostavlja u B2B podrucje radi
prosljedivanja kupcu na potvrdu. U slu€aju ovjere uzorka i narudZbe istog. Sluzba razvoja
proizvoda je duzna uvesti novi artikal u rad. Modelar fizicki donosi pogonskom tehnologu
proizvodnu sastavnicu,proizvodni postupak,skicu,uzorak modela, Sablone ili uputu da se radi

0 krojnim slikama,koje radi Sluzba razvoja proizvoda po nalogu predradnika krojnice.

3.2.3. Poboljsanje postojecih i razvoj novih proizvoda i asortimana
Pokretanje postupka za poboljSanje kvalitete postojecih pletiva i gotovih proizvoda mogu

inicirati odgovorne osobe iz poslovnih podru¢ja brendovi, B2B i istraZivanje i razvoj.
Obic¢no se radi o zahtjevu za poboljsanje kvalitete pletiva, ili o zahtjevu za korekciju kroja

gotovog proizvoda.

Ukoliko zahtjev za poboljSanje kvalitete pletiva traze poslovna podrucja brendovi ili B2B
istrazivanje i razvoja s voditeljem pletionice i dorade, dogovara korekciju odredenih
tehnoloSkih parametara. U koliko provedene korekcije ne rezultiraju zadovoljavaju¢om

kvalitetom, istraZivanje i razvoj predlaze potpuno novo rjeSenje za navedeni proizvod.

Zahtjev za korekciju kroja gotovih proizvoda voditelji poslovnih podru¢ja dostavljaju sluzbi
razvoja proizvoda. Voditelj sluzbe razvoja proizvoda pregledava evidenciju izrade Sablona,
povlace se Sabloni i vrSe se korekcije krojeva Istrazivanje i razvoj realizaciju svoje inicijative
za poboljSanje kvalitete treba dogovoriti s odgovornim osobama poslovnih podru¢ja na koja

se odnose.

Pokretanje razvoja novih proizvoda i asortimana moze do¢i iz podrucja brendova i B2B
podrucja. Pra¢enje novih tehnoloskih dostignu¢a u podrucju primjene preda novih sirovinskih
1 funkcionalnih karakteristika jedna je od trajnih aktivnosti IR podrucja. Na osnovu novih

spoznaja i procjene primjenjivost novih materijala za razvoj proizvoda u podrucju brendova 1
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B2B podrucju, sektor istrazivanja i razvoja takoder inicira uvodenje novih proizvoda i

asortimana za navedena podrucja. Ukoliko

za neki od prijedloga istrazivanja i razvoja

poslovna podru¢ja kojima je to predlagano ne pokazu interes, odobrenje za realizaciju takvih

uzoraka moguce je zatraziti od uprave drustva.

3.3.Nabava poduzeca ,,Galeb D.D. Omis*
Zbog toga Sto poduzeée Galeb ima jako veliku proizvodnju, njegova nabava je takoder

opsezna. Galeb suraduje s mnogim stranim dobavlja¢ima, traze¢i od njih kvalitetne proizvode

i usluge. Nabava poduzeca Galeb se odvija kako je prikazano:

1 NABAVA =

{1 INVESTICIJSKA NABAVA

1ZA PROIZVODNJU

{POTROSNI MATERIJAL ‘=4

{USLUGA =

{ NABAVA ENERGENATA (=

| DOBAVLJACA

ISKAZ POTREBA
ANALIZA OPRAVDANOSTI NABAVE !
PRIKUPLJANJE PONUDA 1
_j ODABIR - PRIJEDLOG ODLUKE !
| UGOVARANJE NABAVE !
REALIZACIJA UGOVORA !
STAVLJANJE U UPOTREBU I

ISKAZ POTREBA !
PRIKUPLJANJE PONUDA
_ | ODABIR - PRUEDLOG ODLUKE !
"

| UGOVARANJE NABAVE
REALIZACIJA UGOVORA !

ISKAZ POTREBA
PRIKUPLJANJE PONUDA i
ODABIR - PRIJEDLOG ODLUKE
UGOVARANJE NABAVE [
REALIZACIJA UGOVORA i
PROIZVODNE USLUGE !
| INTELEKTUALNE USLUGE [l
LOGISTICKE USLUGE i

ISKAZ POTREBA !
PRIKUPLJANJE PONUDA !

MATERIJALA _ | ODABIR - PRIJEDLOG ODLUKE i

UGOVARANJE NABAVE

REALIZACIJA UGOVORA
ZA ODRZAVANJE =) ISKAZ POTREBA I
PRIKUPLJANJE PONUDA
USLUGA _| ODABIR - PRIJEDLOG ODLUKE il
o - UGOVARANJE NABAVE !

REALIZACIJA UGOVORA i1

A

ISKAZ POTREBA !
PRIKUPLJANJE PONUDA !
; ODABIR - PRIJEDLOG ODLUKE !
| UGOVARANJE NABAVE
REALIZACIJA UGOVORA 1
PRACENJE | VREDNOVANJE |

REKLAMACIJE PREMA | "

| DOBAVLJACIMA

Slika 3: Nabava poduzeéa Galeb

izvor: Poduzece Galeb, odjel za informacije

24



3.3.1. Investicijska nabava
Sto se ti¢e investicijske nabave, potreba za investicijskom nabavom iskazuje se prijedlogom

upravi. Na temelju iskazane potrebe tim uprave analizira opravdanost zatraZzene investicije.
Ukoliko se investicija pokaze opravdanom pristupa se prikupljanju ponuda. Nakon S$to su
ponude prikupljene uprava donosi odluku o odabiru dobavljata. Odabirom dobavljaca
sastavlja se ugovor kojeg ovjerava uprava. Direktor sektora parafira uvjete ugovora. Ovjerom
ugovora pristupa se realizaciji investicijske nabave. IzvrSenjem investicijske nabave pristupa

se stavljanju u upotrebu same investicije.

3.3.2. Nabava za proizvodnju
Nabava za proizvodnju zapocCinje narudzbenicom, od strane rukovoditelja, ili glavnog

tehnologa. PiSe se u dva primjerka, jedan ostaje rukovoditelju ili tehnologu dok je drugi
proslijeden voditelju nabave. Rukovoditelj nabave ovjerava svoj primjerak i prikuplja ponude
za trazenu vrstu robe. Odabir ponude vrsi rukovoditelj nabave na temelju odgovarajucih
tehniCkih karakteristika, kvalitete, roka isporuke, cijene i uvjeta placanja. Odabirom ponude,
rukovoditelj nabave Salje narudZbu odnosno potvrdu o prihva¢anju ponude dobavljacu. Uvjete
ugovora definira i parafira rukovoditelj nabave, a sam ugovor ovjerava uprava. Realizaciju
ugovora prati rukovoditelj nabave ili referent ukoliko za to dobije odobrenje rukovoditelja.
Nakon kontrole i oznacavanja, skladiStenje sirovih bala pletiva se odvija tako da se stavljaju u
regale po vrsti pletiva 1 colazi. Prebacivanje svih bala kompjutorski na stanje skladista vrsi se
ru¢nim unosom svakog radnog listi¢a.. Obveza voditelja skladiSta je da pazi da pri izdavanju
pletiva uvijek izdaje pletivo koje duzZe stoji na skladiStu. Pletivo se izdaje svakodnevno na
nacin da se bale pletiva razvezuju i tako razvezane stavljaju u kolica sa krajevima bala prema
vani. Prilikom ukrcaja se istovremeno piSe ono $to se uzima te se nakon kompletiranja kolica

radi preko dokumenta koji se zove izdatnica prema doradi.

Za skladiStenje doradenog pletiva odgovoran je voditelj skladiSta. Zaprimanje pletiva se vrsi
oCitavanjem artikla, Sirine, boje te se isto za svaku balu unosi u racunalo. Pletiva se
razvrstavaju po regalima prema vrstama, Sirinama i bojama. Po otpremnici iz SkladiSta
sirovog pletiva radi se kontrola svake bale, na osnovu ceka se radi Primka u Skladiste
doradenog pletiva. Doradeno pletivo je rasporedeno po regalima po vrstama, colaZzama i
bojama. Obveza voditelja skladiSta je da pazi da pri izdavanju pletiva uvijek izdaje pletivo
koje duze stoji na skladistu. Izdavanje pletiva kupcima vrsi se prema dokumentu Otpremnica.
Pakiranje bala pletiva vrsi se po zahtjevima kupca. MoZe se raditi pakiranje bala u najlon i na

kartonski predlozak ili samo kartonski predlozak vezan pamu¢nom vezicom.
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Zaprimanje doradenog pletiva u modelarnici se vrsi preko izdatnicom iz skladista doradenog
pletiva. Vrsi se kontrola koli¢ine i vrste po ulaznim dokumentima. U modelarnici se pletivo
doprema zbog izrade uzoraka Izdavanje se vrSi pomocu dokumenta Izdatnica iz tehnickog
sektora za dio pletiva koji je potroSen. Za dio pletiva koji se Salje drugim internim
skladiStima postoji dokument meduskladisnica. Ako pletivo nije potroSeno radi se dokument
povrat od ulaza za povrat pletiva prema skladistu doradenog pletiva. Ako pletivo nije
potroSeno radi se dokument povrat od vanjske primke prema SkladiStu sirovina i materijala

Punta. Gotovi proizvodi izdaju se dokumentom izdatnica gotovih proizvoda iz modelarnice.

3.3.3. Nabava potrosnog materijala
Nabava potroSnog materijala zapocinje pismenim dokumentom, narudzbenicom od strane

voditelja skladiSta sirovina 1 materijala koji vodi brigu o zalihama navedene robe.
Narudzbenica se pisSe u dva primjerka, jedan ostaje rukovoditelju ili tehnologu dok drugi
dobiva voditelj nabave. Nakon zaprimanja naloga za nabavu rukovoditelj nabave ovjerava
svoj primjerak naloga i prikuplja ponude za traZenu vrstu robe. Uvjete ugovora definira i
parafira rukovoditelj nabave. Odabir ponude vr$i rukovoditelj nabave na temelju kvalitete,
roka isporuke, cijene i uvjeta placanja. Odabirom ponude, rukovoditelj nabave $alje narudzbu
dobavljac¢u. Sam ugovor ovjerava uprava. Realizaciju ugovora prati rukovoditelj nabave ili
referent ukoliko za to dobije odobrenje rukovoditelja. Zaprimanje naruc¢ene robe sirovina i
repromaterijala obavlja voditelj skladista. Voditelj skladista preuzima otpremnicu dostavljaca,
ovjerava je, te jedan primjerak zadrzava, a drugi daje dostavljaCu. Roba se nakon fizickog
zaprimanja odlaze na odgovaraju¢e mjesto te se vrsi kontrola koli¢ine dopremljene robe od
strane voditelja skladiSta, a nakon kontrole koli¢ine voditelj skladiSta izraduje 1 primku u dva
primjerka. Jedan primjerak zajedno s otpremnicom dostavlja referentu nabave, a drugi
zadrzava za vlastitu arhivu. Nakon zaprimanja, narufena roba se odlaze na odgovarajuca
mjesta s obzirom na grupu proizvoda kojoj pripadaju. Na ovaj nafin omoguéeno je lakSe

snalaZenje 1 manipulacija prilikom izdavanja i zaprimanja robe.

3.3.4. Nabava za odrzavanje
Nabava proizvodnih usluga zapolinje iskazivanjem potreba od strane voditelja sluzbe

pripreme proizvodnje i razvoja. Definiranjem potreba pristupa se trazenju dobavljaca za
izvrSenje traZenih usluga od strane rukovoditelja nabave. Nakon odabira dobavljaca od strane
rukovoditelja nabave pristupa se izradi uzoraka koje ovjerava rukovoditelj sluzbe pripreme
proizvodnje i razvoja. Ukoliko je sve u redu definiraju se komercijalni uvjeti i sastavlja se

ugovor o izvrSenju traZzenih usluga. Ugovor parafira rukovoditelj nabave, ovjerava uprava, a
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njegovo izvrSenje prati rukovoditelj nabave. IzvrSenje ugovora moze pratiti i referent nabave

uz odobrenje rukovoditelja nabave.

Ovisno o potrebama, zahtjev za intelektualnim uslugama iskazuju direktori sektora ili uprava.
Nakon analize opravdanosti tima uprave,odluku o nabavci intelektualnih usluga donosi

uprava. Uprava ili direktor sektora odabiru ponudaca te prate izvrSenje ugovora.

Nabava logistickih usluga vrsi se prikupljanjem ponuda za prijevoz naruc¢ene robe od strane
samostalnog referenta vanjskotrgovinskog poslovanja. Prema definiranim potrebama kao $to
su mjesto utovara, tezina i volumen, odabire se najpovoljnija ponuda s obzirom na vrijeme
isporuke i cijenu. IzvrSenje logistickih usluga prati samostalni referent vanjskotrgovinskog

poslovanja.

Nabava materijala za odrzavanje zapoCinje pismenim dokumentom, narudzbenicom od
strane voditelja sluzbi za odrzavanje koji vodi brigu o zalithama navedene robe. Nalog za
nabavu se piSe u dva primjerka: jedan primjerak ostaje voditelju odrzavanja, drugi voditelju
nabave. Nakon zaprimanja narudZbenice, rukovoditelj nabave je ovjerava i prikuplja ponude
za trazenu vrstu robe. Odabir ponude vrsi rukovoditelj nabave na temelju kvalitete, roka
isporuke, cijene 1 uvjeta placanja. Odabirom ponude, rukovoditelj nabave Salje narudzbu/
dobavljacu, a po potrebi se sastavlja ugovor. Realizaciju ugovora prati rukovoditelj nabave ili

referent.

3.3.5. Nabava energenata
Nabava energenata za proizvodnju zapocinje pismenim dokumentom - narudzbenicom od

strane rukovoditelja dorade. Kada se ukaze potreba rukovoditelj dorade Salje pismeni
dokument nalog za nabavu rukovoditelju nabave. Nalog za nabavu se $alje elektronskim
putem. Voditelj dorade zadrZava jedan primjerak, a drugi ide voditelju nabave. Rukovoditel;
nabave ovjerava nalog za nabavu 1 prikuplja ponude za traZeni energent. Odabir ponude vrsi
rukovoditelj nabave. Nakon odabira ponude sastavlja se godis$nji ugovor o nabavci energenata
kojeg ovjerava uprava, a parafira ga rukovoditelj nabave. Realizaciju ugovora, to jest slanje
narudzbi i pracenje isporuka u nadleznosti je rukovoditelja nabave. Zaprimanje energenata
odvija se u skladiStu za boje i kemikalije u sklopu pogona dorade od strane rukovoditelja
dorade. Rukovoditelj dorade preuzima otpremnicu dostavljaca, ovjerava je, te jedan primjerak
zadrzava, a drugi daje dostavljacu. Koli¢ine boja i kemikalija se kontroliraju prilikom
istovara prema otpremnici dostavljaca, te se nakon toga odlazu na predvideno mjesto. Nakon

kontrole koli¢ine rukovoditelj dorade izraduje ru¢nu primku u dva primjerka. Jednu zadrzava
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kod sebe, a drugu prosljeduje voditelju skladiSta sirovina 1 materijala zajedno s otpremnicom.
Boje i1 kemikalije se odlazu na odgovarajua mjesta s obzirom na vrstu radi lakSeg
pronalaZenja i manipuliranja. Sve boje se dostavljaju u kartonskim kutijama te se skladiSte na
regale. Kemikalije se dostavljaju u kontejnerima i balonima. Pomo¢na sredstva se dostavljaju

u bac¢vama.

3.3.6. Pracenje i vrednovanje dobavljaca i reklamacija
Pracenje 1 vrednovanje dobavljaca vrsi direktor komercijalnog sektora i rukovoditelji odjela.

Ocjenjivanja su kvartalna, a kriteriji su rokovi isporuke, traZzene karakteristike i koli¢ina,
reakcija na reklamacije, prate¢a dokumentacija. U slucaju reklamacije rukovoditelj nabave ili
rukovoditelj odjela sastavljaju zapisnik koji se prosljeduje dobavljacu. Uz zapisnik dobavljacu
se dostavlja uzorak reklamirane robe ukoliko se radi o nekvalitetnoj robi ili slikovni zapis
ukoliko se radi o nekoj drugoj vrsti reklamacije (na pakiranje, koli¢inu i sli¢no). Treba navesti
evidencija reklamacije, zakljucivanje reklamacije, navesti $to se reklamira po potrebi navesti

komentar ili opis reklamacije.

3.4.Proizvodnja poduzeéa ,,Galeb D.D Omis*
Proizvodnja poduzeca galeb podjeljena je u tri glavne faze: pletenje, dorada i

konfekcioniranje. Cjelokupna proizvodnja galeba odvija se na sljede¢i nacin.

PRACENJE STANJA ZALIHA SIROVOG PLETIVA
RAZRADA NALOGA ZA PROIZVODNJU
ZAPRIMANJE PREDIVA

IZDAVANJE NALOGA ZA
UKLJUCIVANJE STROJEVA

PLETENJE
KONTROLA
PREDAJA U SKLADISTE

ZA BAZNI PROGRAM

PLETENJE = RAZRADA NALOGA ZA PROIZVODNJU
ZAPRIMANJE PREDIVA

IZDAVANJE NALOGA ZA
PO NALOGU _ | UKLJUCIVANJE STROJEVA

PLETENJE
KONTROLA
PREDAJA U SKLADISTE
PLETENJE UZORAKA
DORADA PLETIVA

PROIZVODNJA =

KROJENJE
SIVANJE
PAKIRANJE

KONFEKCIONIRANJE

Slika 4: proizvodnja poduzeéa Galeb

Izvor: Poduzece Galeb, odjel za informacije
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3.4.1. Pletenje za bazni program i po nalogu.
Voditelj pletionice je odgovoran za pracenje i odrzavanje propisanih optimalnih zaliha

sirovog pletiva. Tehnolog planer odreduje prioritete izrade i prati oscilacije proizvodnje
prema kojima mijenja propisane razine zaliha. Voditelj pletionice je odgovoran da prema
nalozima Tehnologa planera i propisanim razinama zaliha organizira raspored proizvodnje sa
voditeljim. Voditelj pletionice ili tehnolog planer dokumentom nalog za narucuje potrebne
sirovine iz skladiSta sirovina 1 repromaterijala. Voditelj skladiSta narucene sirovine
viljuskarom prevozi u pogon i u medufazno skladiste. Voditelji smjena rade raspored strojeva
po raspolozivim osobama. Voditelj pletionice ili tehnolog planer u NAV-u otvara planirane
radne naloge preko kojih planira proizvodnju. VVoditelj smjene u pletionici putem Lansiranih

radnih naloga izdaje Radne listice za svaki stroj i po svakom radniku.

Nakon printanja listi¢a za teku¢u smjenu, Voditelji smjene su odgovorni i za raspored listi¢a
po svakom stroju. Radni listi¢i se na svakom stroju nalaze u to¢no odredenoj kutijici, kako ne

bi doslo do mijeSanja.

Na kvalitetu pletenja sirovog pletiva utjecu 3 elementa

. Ispravnost stroja
. kvaliteta prede
. paznja radnika — pletaca

Radnik pletac, prije poc€etka pletenja, duzan je provjeriti uskladenost prede sa pripadajuc¢im
artiklom koji se plete na stroju. Ukoliko u tijeku pletenja, ¢esto dolazi do pojave greSaka na
pletivu, zbog loSe kvalitete prede ili do zastoja u radu stroja, radnik je duZan zaustaviti stroj i
obavijestiti vodu smjene ili voditelja pletionice o uocenom problemu. Voda smjene
samostalno, a po potrebi i u dogovoru sa voditeljem pletionice, procjenjuje da li ¢e stroj dalje
nastaviti rad sa tom vrstom prede. Ukoliko se prekida zbog loSe kvalitete prede, voda smjene i
voditelj pletionice evidentiraju nesukladnost o uocenom problemu, izdvajaju predivo loSe
kvalitete 1 vracaju je u skladiSte, a o problemu obavjeStavaju sluzbu nabave. Svaki radnik je
duzan, kada primijeti da stroj ne radi da ga zaustavi i odmah obavijesti vodu smjene. Radnik
pleta¢ ne smije pustiti u rad stroj za koji nije dobio radni listi¢. Radnik pleta¢ ne smije pustiti
u rad stroj koji nije u ispravnom stanju i za koji se zna da ¢e uslijed neispravnosti plesti

pletivo sa nizom kvalitetom. Voda smjene, odnosno majstor procjenjuje veli¢inu i tezZinu
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kvara 1 nakon popravka evidentira vrijeme zastoja. Ako radnik, iz bilo kojeg razloga napusta

radno mjesto, duzan je zaustaviti strojeve koje posluzuje.

Brzina pletenja normirana je za svaki stroj i svaki artikal. Promjenu brzine pletenja moze
izvrsiti voda smjene u dogovoru sa Voditeljem pletionice. Pleta¢ treba rezati pletivo, nakon
Sto oplete bale zadane tezine po vrstama pletiva 1 vrstama stroja. Pletac¢ je duzan na balu
staviti tocno pripadajuci radni listi¢. Tijekom rada pletaci bale sakupljaju u kolica te ih na
kraju smjene odvoze u skladiste sirovog pletiva odnosno prostor za daljnji pregled. Svaka

bala treba posjedovati radni listi¢ sa sljede¢im podacima:

. smjena

. broj stroja

. promjer stroja (coll)
. artikl

. dobavlja¢ prede (LOT)
. ime radnika
. datum kada je ispletena

Ispletene bale se pojedinano pregledavaju na stroju za pregled sirovog pletiva, te se
svrstavaju u odredenu klasu, od 1 do 5. Bala pletiva se vaZe na vagi te se skenerom ocitava
bar code bale sa radnog listica. Odvaga se unosi u racunalo, dodijeljuje se bar kod bali i
sprema u radni nalog, nakon ¢eka se printa termoplasti¢na etiketa. Etiketa se presom lijepi na
sredinu bale cca 10 cm od ruba. Obiljezavanje i klasiranje pletiva rade radnici na pregledu
koji su odgovorni za ispisane podatke na bali. Kontrola kvalitete sirovog pletiva je propisana
radnom uputom. Pletivo se klasira nakon detaljnog pregleda na strojevima za pregled u jednu
od pet klasa, ve¢ prema greSkama. Ako se ustanovi da je radnik iskljucivi krivac za pletivo
nizeg kvaliteta, treba ga o tome obavijestiti 1 zapisati mu odgovarajucu klasu. Na bali na kojoj
je pregledom ustanovljena jedna od klase, ponovno se skenira te se u kompjutoru ispravlja

klasa.

Radnik na kontroli sirovog pletiva nakon uocavanja greSke u sirovom pletivu o greSkama
obavijeStava voditelja kontrole kvalitete i razvoja, voditelja pletionice te vodi evidenciju

klasiranih bala po vrsti greSaka i unosi u obrazac koji se zove evidencija klasiranog sirovog
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pletiva. Obrazac o evidenciji klasiranog pletiva dostavlja voditelju pletionice i voditelju

kontrole kvalitete i razvoja.

Nakon kontrole i oznacavanja bale se stavljaju u regale po vrsti pletiva i colazi. Prebacivanje
svih bala sa stanja pletionice u SkladiSte sirovog pletiva u NAV-u izvrSava se dnevno,
dokumentom koji se zove izlazna temeljnica. UtroSak zaprimljenog prediva za ispletenu
koli¢inu pletiva vr$i se dokumentom temeljnica utroSka na kraju svakog mjeseca ili po

zavrsetku svakog naloga.

3.4.2. Pletenje uzoraka
Pletenje uzoraka se vrsi po nalogu izvrSnih direktora poslovnih podruc¢ja brendovi, B2B i/ili

razvoja i istrazivanja i to na nacin da se voditelju pletionice dostavi nalog za izradu uzoraka
ovjeren od odgovorne osobe koja trazi uzorak i u obrazac tehnoloSkog lista upiSu zahtijevani
parametri i druge instrukcije koje su potrebne za izradu uzorka. Vrijeme potrebno za izradu

uzorka dato je hodogramom izrade uzorka od strane izvr$nog direktora istrazivanja i razvoja.

Minimalna koli¢ina pletiva za uzorak definirana je kapacitetom Jett- a za uzorke iznosi
otprilike od osam do deset kilograma . Uzorku se ne daje Sifra pletiva sve dok se ne ispita
njegova ispravnost odnosno dok se uzorak ne potvrdi od strane direktora razvoja i
istrazivanja.

3.4.3. Dorada pletiva

Tehnoloski proces dorade definira voditelj kontrole kvalitete 1 razvoja i1 tehnolog laboratorija 1
oni ga mogu mijenjati. Voditelj kemijske dorade odgovoran je za organiziranje ljudi i
raspored poslova kao 1 za kvalitetu njihova izvrSenja prema uputama sa radnog naloga.
Provedba tehnoloskog procesa izvodi se na osnovu pisanog radnog naloga dobivenog od
tehnologa laboratorija ili laboranta, te se printa u dva primjerka. Jedan primjerak se dostavlja
voditelju skladiSta boja 1 kemikalija a drugi radniku u kemijskoj doradi. Radni nalog se

dostavlja za svaku partiju na kompjutorski ispisanom obrascu u NAV-u.

Kolica sa razvrstanim pletivom, prosljeduje skladi$ni radnik u bojaonicu na proces dorade pri
¢emu se prije samoga upucivanja pletivo mora spojiti Sivanjem. Za svaki proces radnik
preuzima radni nalog kojeg dobiva od tehnologa laboratorija ili laboranta te je obavezan
pridrzavati se navedenih parametara radnog naloga. Kod pokretanja stroja zaposlenik odabire
zadani program i kre¢e sa procesom ubacivanja pletiva u stroj smanjenom brzinim od 50-80

m/min. Tijekom odvijanja procesa odabranog programa dijelatnik prati proces i evidentira
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vrijeme trajanja pojedinih faza procesa tijekom kojih po potrebi uzima uzorke po nalogu

dijelatnika kontrole kvalitete.

Razlikujemo tri procesa u doradi: bijeljenje, bojenje i pranje pletiva. Kod procesa bijeljenja
nuzno je provjeriti bijelinu, pH, te meko¢u nakon dodavanja omekSivaca. Navedene
parametre provjeravaju djelatnici kontrole kvalitete. Nakon predbijeljenja ili iskuhavanja
dijelatnik obavijestava odjel kontrole kvalitete koji provjerava pH te ostatak peroksida na
pletivu. Proces bojanja nastavlja se prema programu do trenutka provjere nijanse bojanog
pletiva od strane odijela kontrole kvaltete. Ukoliko uzorak zadovoljava traZzenu nijasu,

odobrenu od strane laboratorija, nastavlja se sa daljnjim procesom.

Nakon procesa bijeljenja, bojanja ili pranja sljedi daljnja mokra dorada odnosno cijedenje sa
potpisanim pripadaju¢im radnim nalogom. U procesu mokre dorade pri prelasku procesa sa
bojanja na bijeljenje, stroj je neophodno oprati. Prije upucéivanja stroja za cijedenje obavezno
je provjeriti Cistocu stroja te ga pripremiti za pocetak rad. Dijelatnik se treba pridrzavati
zadanih parametara kao S$to su Sirina pletiva, brzina stroja i pretjecanje. Maksimalno
dozvoljena brzina cijedenja iznosi 30 m/min osim za ovratnike kod kojih je maksimalna
brzina 20 m/min. Parametre stroja djelatnik je duzan evidentirati u obrazac kontrole kvalitete
doradenog pletiva, te ih potvrditi potpisom, a metodom sluc¢ajnog odabira se kontrolira od

strane djelatnika laboratorija.

3.4.4. Konfekcioniranje
Predradnik krojnice u papirnatom obliku pise obracunski list po kojem predradnik krojnice

telefonski javlja u odjel sluzbe razvoja §to se planira krojiti iz otvorenog pletiva, te trazi da se
izradi krojna slika u papirnatom obliku koju modelar fizicki donosi predradniku krojnice,
vode¢i racuna o maksimalnoj iskoristivosti materijala. Predradnik krojnice rasporeduje robu
po Obracunskom listu, koji su dokument za daljnji rad crtacu krojne slike odnosno Sablona
Gotova krojna slika odreduje duZinu pletiva za polaganje. Prije polaganja pletiva, obavezno
se kontrolira pletivo po propisanim uputstvima. Vrsi se fino iskrojavanje fiksnim vertiklanim
rezaCem 1ili cutterom. Nakon finog iskrojavanja radnik rezaC stavlja iskrojene dijelove u
plasti¢nu kistru. Radnici u krojnici, crtaci, radnici na polagadici, rezaci, radnici na ru¢nom

polaganju pletiva obavezno se moraju pridrzavati uputstva rada i kontrole.

Fino iskrojavanje vrsi se fiksnim vertikalnim rezacem (banzekom) i to po crti krojne slike ili
neposredno unutar crte na krojnoj slici. Nije dozvoljeno fino iskrajanje sa vanjsku stranu

iscrtanog kroja iz razloga §to je velika mogucénost da ¢e se trag crteza vidjeti ne samo na
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iskrojenom dijelu ve¢ i na sasivenom komadu. Nakon finog iskrojavanja radnik u krojnici r
stavlja iskrojenu krojne dijelove u plastiénu kistru. Nakon $to je radnik iskrojene krojne
dijelove stavio u kistru, na nalogu se gleda da li je upisan vez i ako je, onda se Salje dalje na
vezilicu. Ukoliko kupac nije dostavio pripremu za vezilicu, radnik osposobljen za rad u design
shopu izraduje vez po narudzbi kupca . Kad se zavrsi sa vezenjem Salje se kompletirano u

§ivaonicu.

Predradnici Sivaonice uvidom na radnoj ploc€i u stanje kistri u krojnici imaju uvid §to se nalazi
u krojnici te je ujedno i na raspolaganju za Sivanje. Duzni su planirati i organizirati proces
Sivanja da se optimalno koriste raspolozivi ljudski resursi 1 Sivaci kapaciteti. Prilikom fizickog
preuzimanja kiStri iz krojnice predradnica elektronski prebacuje status kistre u skladiste
Sivaonice. Predradnici su duzni brinuti o prioritetima naloga kako bi bili ispunjeni svi zahtjevi
sluzbi prodaje. Predradnik u Sivaonici su  duzni obavijestiti voditelja Sivaonice o
odstupanjima u nalogu u svim fazama. U svim zavrSenim kiStrama predradnik provjerava broj
komada. Gotove kistre se preko radne ploce prebacuju u status pregled slaganja te fizicki

liftom Salju pregled slaganju.

Pakirnica preuzima robu sa prateCcom dokumentacijom i provjerava se koli¢ina ( brojanjem )
sa prate¢com dokumentacijom. Eventualna razlika po nalogu/kistri odmah se rjeSava sa
predradnikom ili voditeljom. Za svaki proizvod propisan je oblik zavrSnog pakiranja po
postupku. Pakiranje robe za krajnje kupce obavlja se po nalozima sluzbe B2B i Brendova

prodaja. Roba se Salje u skladiSte gotove robe uz prate¢u dokumentaciju

3.5.Prodaja poduzeéa ,,Galeb D.D. Omis“
Galeb svoje proizvode distribuira do svojih kupaca na tri nac¢ina: B2B prodaja , veleprodaja i

maloprodaja.

3.5.1. B2B prodaja

PONUDA NOVIH
JAVNA NABAVA PROZVODA T
. | PRACENJE NATJECAJA
| SLOBODNA NADMETANJA

PRODAJA BEZ NADMETANJA

POSREONO
UGOVORNA PROIZVODNJA ~ | NEPOSREDNO

{INSTITUCIONALNI KUPCI

{ PRODAJA B2B - PROJEKTNA PRODAJA |7

>

POSREONO
PRODAJA PLETIVA - 7—| NEPOSREDNG |7

>

POSREDNO ]
PRODAJA USLUGA PROZVODNJE  |”—{ NEPOSREDNO &

>

PRACENJE ZADOVOLISTVAKUPCA |~

>

{UPRAVLIANJE REKLAMACIJANA -
Slika 5: B2B prodaja poduzeéa Galeb,

izvor: Poduzece Galeb, odjel za informacije 33



Pod pojmom ,institucionalni kupci®“ se u prvom redu misli na kupce koji pribavljaju
propisanu opremu za svoje djelatnike ( MORH, MUP, HEP,...), bilo kroz javne natjeCaje ili
direktnim upitom. Ponuda novih proizvoda obuhvaéa razvoj i nudenje proizvoda za
institucionalne kupce u Galebu i to bez predefiniranih tehnickih karakteristika. Proces razvoja
takvih proizvoda se ¢eS¢e odvija u suradnji s obveznicima javne nabave koji razvojem takvog
proizvoda Zele poboljsati funkcioniranje svog sustava. Natjecaje prati Sluzba prodaje B2B.
Po prikupljanju svih traZenih sastavnica za sudjelovanje na natjecaju, voditelj prodaje
klju¢nim kupcima zajedno s izvrSnim direktorom poslovnog podru¢ja B2B sastavlja ponudu,

Salje istu, te definira osobu koja ¢e sudjelovati na otvaranju ponuda.

Slobodna nadmetanja imaju slican proces. NatjeCaje prati Sluzba prodaje B2B. Po
prikupljanju svih trazenih sastavnica za sudjelovanje na natjeCaju, voditelj prodaje klju¢nim
kupcima zajedno s izvr$nim direktorom poslovnog podruc¢ja B2B sastavlja ponudu, Salje istu,

te definira osobu koja ¢e sudjelovati na otvaranju ponuda.

Prodajom bez nadmetanja obuhvacena je prodaja institucionalnim kupcima obveznicima
javne nabave kao 1 onima koji nisu. U konacnici je ovo prodaja koja se odraduje direktno S
ovim tipom kupca tj. bez objave i bez natjecanja s konkurencijom bez obzira da li je inicijator

kupac ili Galeb kao ponudac.

Prodajom ugovorne proizvodnje smatramo prodaju gotovih proizvoda ¢ije karakteristike
definira kupac s ciljem daljnje prodaje najceS¢e putem vlastitog maloprodajnog kanala
distribucije. Postoje 2 vrste prodaje ugovorne proizvodnje: posredna i neposredna. Posrednom
prodajom ugovorne proizvodnje smatramo onu u kojoj je ukljucen agent ili zastupnik koji na
svom trziStu sklapa poslove u ime 1 za ra¢un Galeba ili u svoje ime i za svoj racun. Proces
pocinje sklapanjem ugovora izmedu Galeba 1 agenta Nakon ugovorno postavljenih okvira
agent ili zastupnik obraduju dogovoreno trZiste te dostavljaju narudZbu/nalog Galebu kao

isporucitelju.

Pod prodajom pletiva ukljucuje se prodaja poluproizvoda (pletiva) koje je ulazni element
kojeg kupac koristi za pocetak svoje proizvodnje gotovog proizvoda. Postoji posredna i
neposredna prodaja. Posrednom prodajom pletiva drzimo prodaju u kojoj je ukljucen agent ili
zastupnik koji na svom trzistu sklapa poslove u ime i za racun Galeba ili u svoje ime i za svoj
racun. Proces poCinje primanjem narudzbe tehnickim karakteristikama pletiva u sluzbu
prodaje B2B od strane agenta. Voditelj prodaje klju¢nim kupcima stavlja u formu naloga za

proizvodnju te prosljeduje u Sluzbu proizvodnje pletiva. Po zavrSetku proizvodnje
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pripremljeno pletivo se isporucuje s dokumentom otpremnice u 3 primjerka. Po jedan
primjerak se dostavlja kupcu. U neposrednom obliku prodaje pletiva Galeb D.D. nema
posrednika u prodaji. Kupac se obraca direktno voditelju prodaje kljuénim kupcima ili
referentu prodaje B2B s narudzbom pletiva. Voditelj prodaje kljuénim kupcima ili referent
prodaje B2B narudzbu /upit stavlja u formu naloga za proizvodnju te prosljeduje u Sluzbu
proizvodnje pletiva od koje dobija odgovor o moguénostima i roku isporuke. Po zavrSetku
proizvodnje pripremljeno pletivo se isporucuje s dokumentom otpremnice iz skladista

gotovog pletiva.

Prodaja usluga proizvodnje moze ukljuciti prodaju raznih faza proizvodnje koje Galeb d.d.
ima u svom proizvodnom ciklusu. Posredna prodaja usluga ukljucuje aktivnosti agenta ili
zastupnika koji na svom trzistu sklapa poslove u ime i za racun Galeba ili u svoje ime i za
svoj rac¢un. Agent ili zastupnik obraduje dogovoreno trziste te dostavlja prikupljene narudzbe
voditelju prodaje klju¢nim kupcima. U neposrednom obliku prodaje usluge proizvodnje Galeb
D.D. nema posrednika u prodaji. Izvr$ni direktor poslovnog podru¢ja B2B je osoba koja
ugovara prodaju usluga proizvodnje na nacin da prezentira kupcu nase mogucnosti i
kapacitete usluga. Po definiranju uvjeta kupac ispostavlja nalog za izvrSenje usluge prema
voditelju prodaje kljuénim kupcima a on isti prosljeduje prema Sluzbi proizvodnje pletiva u

obliku naloga.

Analizu zadovoljstva kupca u razini ispunjenosti narudzbe i vremenu isporuke radi voditelj
prodaje kljuénim kupcima ili referent prodaje B2B, te po potrebi intervenira kod proizvodnih

sluzbi.
U osnovi su moguce dvije reklamacije:

. reklamacija kupca na visak/manjak/zamjenu artikla u isporuci dokumentom zapisnika
o reklamaciji na viSak/manjak koji se dostavlja voditelju sluzbe skladistnog poslovanja i
logistike koji utvrduje stanje na osnovi kojeg se prihvaca ili ne prihvaca zapisnik kupca.

Zapisnici o reklamaciji se arhiviraju u sluzbi prodaje B2B.

. reklamacija na nedostatke u kvaliteti se dokumentom povrata uz napomenu da je rije¢
o robi s greSkom 1 zapisnikom o reklamaciji dostavljaju u Sluzbu skladiSnog poslovanja i
logistike. Reklamirani proizvod zajedno s zapisnikom o reklamacije se dostavljaju Sluzbi za
razvoj proizvoda ili Sluzbi proizvodnje pletiva, koja analizira greSku 1 prosljeduje odgovor

Sluzbi skladisnog poslovanja i logistike i sluzbi prodaje B2B.
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3.5.2. Veleprodaja
Galeb se pod vlastitim robnim markama znacajnije pojavljuje na teritorijalnim trziStima:

Hrvatske, Slovenije, Bosne i Hercegovine, Crne Gore, Makedonije i Srbije.

DOLAZAK PUTNIKA =]
SLANJE PONUDA &

PRONALAZAK KUPCA HZ1-=
UGOVARANJE UVJETA ]

ZAPRIMANJE NARUDZBE =]
OBRADA NARUDZBE [Z]
SERVIS POSTOJECIH KUPACA H=}= KOMISIJSKI KUPAC ]
ISPORUKA F] 1
=7 REDOVITI KUPAC ]

VELEPRODAJA - VLASTITIH )
BRENDOVA =

PRACENJE ZADOVOLJSTVA KUPCA -]
UPRAVLJANJE REKLAMACIJA -]

Slika 6. Veleprodaja poduzeéa Galeb

izvor: Poduzece Galeb, odjel za informacije

Ovisno o navedenim trZiStima razlikuje se 1 na¢in pronalaska kupca. Na trziStima Slovenije,
Bosne 1 Hercegovine i Crne Gore poduzece ima eksluzivne zastupnike koji nude proizvode
svojim kupcima. Najspecifi¢nije je domace trziste RH gdje djeluju 3 veleprodaje ukljucujuéi i
Galebovu. Terenski komercijalist u svojim redovitim obilascima terena ima obvezu i
pronalaska potencijalnih kupaca naseg asortimana.. Nakon ili u toku dolaska putnika kod
potencijalnog kupaca kupcu se na osnovi iskazanog interesa Salje dokument ponude ponude s
artiklima 1 komercijalnim uvjetima. Ponudu Salje terenski komercijalist ili referent
veleprodaje. Po zavrSetku pregovora s kupcem i definiranje uvjeta kupoprodajne suradnje
dolazi do detaljnog definiranja uvjeta u obliku ugovora kojeg obje strane potpisu. U ime
Galeba potpisuje direktor. Jedan primjerak ugovora ostaje u veleprodaji a jedan ide u PP

podrske.

Pod servisom postojecih kupaca podrazumjevamo kontinuiranu prodaju baznih artikala ¢ija je
zaliha stalno dostupna na naSem skladiStu te ponudu novih artikala u obliku kolekcija i novih
proizvoda. Komercijalist kod kupca u trgovini zapisuje narudZbu koju sklapa zajedno s
osobom zaduZenom za narudZzbe u istoj trgovini. Terenski komercijalist zajedno s kupcem
lista prodajni katalog i nudi mu artikl po artikl s ciljem sastavljanja narudzbe. Tako
sastavljenu narudzbenicu komercijalist dostavlja faxom ili osobno u odjel veleprodaje, gdje je
preuzima referent prodaje 1 provodi utvrdenu proceduru obrade i isporuke. Osim terenskog
zaprimanja narudzbe Cesto se kupci obracaju direktno u Odjel veleprodaje. Bez obzira na

nacin nastanka narudzbe procesa je isti u sljede¢im fazama i dokumentima koji prate obradu
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narudzbe: referent veleprodaje izraduje dokument nalog za prodaju samo u elektronskom
obliku kojim se definira kupac i komercijalni uvjeti. Nakon izrade naloga za prodaju referent
veleprodaje mijenja status dokumeta iz otvoren u lansiran te ga ispisuje se u 1 primjerku. U
ovom dokumentu su definirani artikli, koli¢ine i vrijednosti narudzbe. Ovakav dokument se
Salje na ispis voditelju skladista koji onda zaduzuje skladiSnog radnika za izradu narudzbe.
Nakon slaganja narudzbe skladi$ni radnik po potrebi radi ispravak koli¢ina u nalogu za
prodaju ukoliko ne raspolazemo s cijelom trazenom koli¢inom. Voditelj skladista izraduje
otpremnicu u 3 primjeraka i kontrolira pripremljenu robu za transport. Otpremnice se
dostavljaju 1 kupcu, 2 arhivi za veleprodaju i skladiSte. Nakon obrade narudzbe vrsi se
isporuka prema kupcu ili vlastitoj maloprodaji. Isporuku vrsi vlastiti prijevoz ili vanjska
usluga transporta. U transportno pakiranje se stavljaju otpremnice kojima kupac kontrolira
fizicki dostavljenu robu a transportno osoblje kod sebe drzi teretni list na kojem se navodi

datum isporuke, primatelj, broj koleta.

Zadovoljstvo kupaca prati referent veleprodaje kontinuirano pri svakoj isporuci, to jest
neisporuc¢enu robu priprema za sljedecu isporuku. U veleprodaji vlastitih brendova Galeb

zadovoljstvo prati u tri pokazatelja:

. razina ispunjenosti narudzbe kupca
. vremenu isporuke od trenutka ulaska narudzbe u obradu
. broju i vrsti reklamacija (povrata) od kupaca na kvalitetu

Ovisno o vrsti reklamacije istima se upravljaju razlicite osobe i sluzbe unutar razli¢itih

procesa. U osnovi su moguce dvije reklamacije:
. reklamacija kupca na visak/manjak/zamjenu artikla u isporuci.
. reklamacija na nedostatke u kvaliteti

U slucaju prve vrste reklamacije a na osnovi zapisnika o manjku/visku od kupca skladisno
osoblje vrsi analizu zahtjeva te utvrduje stanje na osnovi kojeg se prihvaca ili ne prihvaca
zapisnik kupca. Ako se prihvati zapisnik koji se evidentira u veleprodaji, referent veleprodaje

izraduje 3 primjeraka odobrenja/tereCenja za manjak/viSak. Jedan za kupca, jedan za arhivu .

Reklamacije na nedostatke u kvaliteti se zajedno s reklamiranim proizvodom i zapisnikom o

reklamaciji prikupljaju u skladiStu gotovih proizvoda te prosljeduju Sluzbi za razvoj
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proizvoda koja analizira zaprimljeno, vodi evidenciju 1 daje povratnu informaciju Skladistu

gotovih proizvoda te poduzima korektivne radnje.

3.5.3. Maloprodaja
Maloprodaja je kanal distribucije kojim se Galeb zeli obratiti direktno krajnjem korisniku

proizvoda pod vlastitim trgovackim markama. Ovaj kanal distribucije se vidi kao zamjena

opadajucoj veleprodaji i kao nacin povecanja obujma prodaje kao 1 Sirenja asortiman.

Proces prodaje pocinje ulaskom potencionalnog kupaca u prodajnu jedinicu nakon ¢ega mu
osoblje na nacin propisan u Priru¢niku za maloprodajno osoblje mora pristupiti te ponuditi i
prezentirati nase proizvode s ciljem zadovoljenja potreba kupca i zaklju¢ivanjem prodaje.
Proces prodaje zavrSava ispostavljanjem i naplatom maloprodajnog racuna. Standardi

maloprodaje su propisani dokumentom istog naziva kojim su se definirali i unificirali:

. vanjsko oznacavanje prodajne jedinice
. izlog

. oprema (namjestaj)

. pozicioniranje proizvoda

. uredenje prostora

. mirisi i zvukovi

. izgled osoblja

. edukacija osoblja

Za osposobljenost djelatnika za provodenje zastite na radu (ZNR), na maloprodajnom radnom
mjestu, odgovornost je na voditelju maloprodaje. Isti je zaduZen za vodenje evidencije o
osposobljenosti djelatnika 1 po potrebi upucivanje zahtjeva za predmetno osposobljavanje
prema Sluzbi zaStite na radu. Prodajno osoblje je zaduzeno za provodenje propisanih
standarda i uputa. Za kontrolu provedbe i uc¢inka Sluzba promocije i razvoja asortimana u
suradnji s terenskim komercijaistima koji obilaze prodavonice i sastavljaju dokument

Nadzorni list.
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3.6.Financije i ra¢unovodstvo poduzeéa ,,Galeb D.D. Omis*
Financije i racunovodostv poduzeca Galeb obavljaju poslove u domeni:

Financije i
racunovodstvo

Gotovinski i Kratkoro¢no Financiranje

Obracunski

bezgotovinski e

platni promet

financiranje dugorocnih
poslovanja ulaganja

Slika 7: Financije i racunovodstvo poduzeca Galeb

lzvor: izrada autora

3.6.1. Gotovinski i bezgotovinski platni promet
Gotovinski platni promet se provodi dnevno kreiranjem i knjizenjem gotovinskih naloga,

uplata i isplata i gotovinskog izvjesca, a temeljem sljede¢ih dokumenata:
Dokumenti temeljem kojih se obavljaju uplate u glavnu blagajnu su:

1. univerzalni nalog za pladanje ovjeren od strane ovlastenih potpisnika, podizanje
gotovine za potrebe blagajne,

2. nalog za placanje u inozemstvo ovjeren od strane ovlastenih potpisnika, podizanje
gotovine u stranoj valuti za isplate po putnim nalozima u inozemstvo,

3. obracunati putni nalog, povrat novca po ispla¢enoj akontaciji za sluzbeni put,

4. pisani zahtjev odgovorne osobe, povrat isplatenog pologa za potrebe blagajne
maloprodajnog mjesta ili kampa,

Dokumenti temeljem kojih se obavljaju isplate iz glavne blagajne su:

1. kreirani putni nalog, isplata akontacije za sluzbeni put,
2. proknjiZeni putni nalog, obracun i isplata razlike iznad visine isplac¢ene akontacije,

3. protokolirani i ovjereni gotovinski racun,
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4. pisani zahtjev odgovorne osobe, isplata pologa za potrebe blagajne maloprodajnog
mjesta,
5. potpisani prijedlog odgovornih osoba, isplata nematerijalnih prava radnika: jubilarne

nagrade, otpremnine, pomo¢i, putni trosak i sl.

Prioriteti placanja bezgotovinskog platnog prometa definirani su ovim redoslijedom:

1. place najkasnije do zakonom propisanog roka

2. obvezna davanja drzavi,

3. banke i leasing kuce

4. fiksni mjesecni troskovi

5. ostali dobavljaci.
Placanje ostalim dobavlja¢ima se vrs$i na temelju izvje$¢a iz informacijskog sustava po
iznosima 1 rokovima dospije¢a. Izuzetak od ovog redoslijeda su ponude, predracuni koji
moraju biti potpisani od strane direktora Drustva ili, u slu¢aju iznosa do 10.000 kn, od strane

izvr$nih direktora poslovnih podrucja.

3.6.2. Obracunski platni promet
Obracunska plac¢anja, kompenzacije, cesije, preuzimanja duga i asignacije, se provode po

ovjerenim prijedlozima i ugovorima, a na temelju postoje¢ih potrazivanja i obveza

evidentiranih u sustavu ili buduéih koji su definirani predra¢unom, ponudom ili ugovorom.

3.6.3. Kratkoro¢no financiranje poslovanja
U slucaju potrebe za vanjskim izvorima financiranja, podnose se pisani upiti bankama za

kratkoronim kreditiranjem. Zatim se razmatraju informativne ponude banaka te se
pregovaraju uvjeti koji bi za drustvo bili najpovoljniji: visina kamatne stope, rok i na¢in
otplate kredita,visina naknade za obradu zahtjeva. Nakon odabira najpovoljnije ponude,
odabrana banka pristupa obradi kreditnog zahtjeva. Uz zahtjev, naj¢eS¢e je potrebno priloziti
slijede¢u dokumentaciju: bruto bilancu, bilancu, racun dobiti i gubitka, izvjestaj o nov€anom
tijeku, statistiCki izvjeStaj (GFI-POD), izvjeStaj o solventnosti iz drugih banaka te potvrdu
porezne uprave o stanju duga. Razni tabli¢ni prikazi te razrade i pojasnjenja pojedinih stavki
iz navedenih izvjeStaja takoder se po zahtjevu banke prilazu kreditnom zahtjevu. Sve
kratkoro¢ne kreditne obveze prate se prema terminskoj dospjelosti. Kontinuirano planiranje
likvidnosti osigurava drustvu pravovremeno vracanje kredita te placanje kamata i naknada
bankama, a takoder omogucuje koriStenje pojedinih transi kredita prema potrebama

poslovanja.
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3.6.4. Financiranje dugoro¢nih ulaganja
Ocjena isplativosti ulaganja u dugotrajnu imovinu vrsi se na temelju primljene dokumentacije

iz drugih poslovnih podru¢ja: projekcija prodaje po godinama pracenja projekta, projiciranog
racuna dobiti 1 gubitka, projicirane bilance, predvidanja potrebnih kadrova i slicno. Temeljem
izraCuna potrebnih obrtnih sredstava te financijskog i ekonomskog tijeka, dolazi se do ocjene
isplativosti projekta primjenom razli¢itih metoda: metodom neto sadaSnje vrijednosti,
metodom razdoblja povrata investicijskog ulaganja te izraCunavanjem interne stope

rentabilnosti ulaganja.

U slucaju da vlastita sredstva nisu dovoljna za financiranje projekta ulaganja, potrebno je
istraziti najpovoljnije izvore dugorocnog kreditiranja ili financijskog leasinga. Nakon
razmatranja dobivenih informativnih ponuda i pregovaranja o uvjetima kreditiranja donosi se
odluka o izboru najpovoljnije ponude. Prigodom obrade kreditnog zahtjeva potrebno je
priloziti slijede¢u dokumentaciju: ocjenu isplativosti projekta, bruto bilancu, bilancu, ra¢un
dobiti 1 gubitka, izvjeStaj o nov€anom tijeku, statisticki izvjeStaj (GFI-POD), izvjestaj o
solventnosti iz drugih banaka te Potvrdu porezne uprave o stanju duga. Razni tabli¢ni prikazi
te razrade i pojasnjenja pojedinih stavki iz navedenih izvjestaja takoder se po zahtjevu banke
prilazu kreditnom zahtjevu. U svrhu planiranja likvidnosti, sve dugoro¢ne kreditne obveze te

obveze po financijskom leasingu prate se prema terminskoj dospjelosti.

41



4. Zakljucak

U danasnjem promjenjivom svijetu poslovanja, pravilna organizacija predstavlja temelj za
uspjesno poslovanje poduzeca. Poduzece mora pazljivo pristupiti u odabiru adekvatne
organizacijske strukture jer krivim odabirom moZze ugroziti svoju konkurentnost na trzistu te

time nanijeti potencijalnu Stetu s velikim razmjerima.

Svako poduzece ima razli¢itu organizaciju poslovanja. Na nju utjeCe mnogo ¢imbenika od
kojih je potrebno izdvojiti broj zaposlenih, veli¢ina poduzeca te vrsta poslova koje poduzece
obavlja. Pravilnom organizacijom poduzece povezuje te komponente u integriranu mrezu koja

omogucuje obavljanje proizvodne djelatnosti bez zastoja i poteskoca.

U ovom radu opisana je organizacija poslovanja poduzeca ,,Galeb Omi§ D.D.“. U kratkim
crtama objasnjena je povijest poduzeca, od osnutka do danas, djelatnosti kojima se bavi te
proizvodima koje nudi krajnjim korisnicima. Pojasnjene su misija i vizija poduzeca te ciljevi
koje poduzece Zeli posti¢i. Prikazana je i organizacijska struktura poduzeca. Galeb je po svom
uredenju dionicko drustvo te je sto posto u vlasniStu kompanije ,,Tekstilpromet“. Nadalje,
detaljno su obja$njene poslovne funkcije poduzec¢a. Pomocu internih izvora podataka, detaljno
su prikazani istrazivanje i razvoj proizvoda, nabava materijala i usluga, proces proizvodnje,

proces prodaje te financije i raCunovodstvo.

U funkciji istrazivanja i razvoja proizvoda opisan je proces o radanju ideje novog proizvoda,
izracunu troSkova za proizvodnju te plan proizvodnje proizvoda. U funkciji nabave prikazana
je kompletna nabava poduzec¢a. Galeb posluje s mnogim stranim dobavljacima, pritom trazeci
visoku kvalitetu materijala i usluga. U procesu proizvodnje detaljno je objasnjen cijeli
postupak radanja proizvoda, od pripremnih radnji, dorade pletiva, Stivanja i konfekcioniranja.
U procesu nabave opisana je distribucija proizvoda poduzeca. Galeb svoje proizvode prodaje
na tri nac¢ina: maloprodajom, veleprodajom i B2B prodajom. U zadnjoj funkciji, financije i

racunovodstvo, opisano je financiranje poduzeca, kao i gotovinski i obracunski platni promet.

Danas je Galeb trzisni lider u proizvodnji donjeg rublja u hrvatskoj, te pomalo svoje
proizvode S§iri na inozemna trziSta. Poduzece je to postiglo pravilnom organizacijom

poslovanja, pruzajuci kvalitente proizvode svojim krajnjim korisnicima.
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SazZetak:
U danasnjem promjenjivom svijetu poslovanja, pravilna organizacija predstavlja temelj za

uspjesno poslovanje poduzeca. Poduzeée mora pazljivo pristupiti u odabiru adekvatne
organizacijske strukture jer krivim odabirom moze ugroziti svoju konkurentnost na trzistu te

time nanijeti potencijalnu Stetu s velikim razmjerima.

U ovom radu opisana je organizacija poslovanja poduzeca ,,Galeb Omis D.D.“. U kratkim
crtama objasnjena je povijest poduzeca, od osnutka do danas, djelatnosti kojima se bavi te
proizvodima koje nudi krajnjim korisnicima. Pojasnjene su misija i vizija poduzeca te ciljevi
koje poduzeée zeli postici. Prikazana je i organizacijska struktura poduzeca. Nadalje, detaljno
su objaSnjene poslovne funkcije poduzeca. Pomocu internih izvora podataka, detaljno su
prikazani istrazivanje i razvoj proizvoda, nabava materijala i usluga, proces proizvodnje,

proces prodaje te financije i raCunovodstvo.

Summary:
In today's changing business world, a proper organization is the foundation for successful

business operations. The company must carefully approach the choice of an adequate
organizational structure, since wrong selection can endanger its competitiveness on the

market and thus cause large-scale potential damage.

This paper describes the business organization of the company "Galeb Omi§ D.D." Briefly,
the history of the company, from its founding to date, has been explained, the activities it
deals with and the products it offers to its customers.The mission and vision of the company
are explained and the goals the company wants to achieve. The organizational structure of the
company is also presented. In addition, the company's business functions are explained in
detail. With the help of internal data sources, research and product development, procurement
of materials and services, production process, sales process, finance and accounting are

presented in detail.
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