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SAZETAK

Vaznost menadzmenta nabave i motivacija clanova tima su medusobno isprepleteni i u srZi
nerazdvojni pojmovi, oba pojma ne mogu odvojeno funkcionirati u praksi. Cilj rada je istraziti vaznost
menadzmenta nabave u poduzecima, a zatim i motiviranost ¢lanova nabavnog tima, odnosno Sto
utjece na njihovu motivaciju koja u konacnici rezultira boljim rezultatima. Za potrebe istrazivanja su
se provele direktne ankete sa zaposlenicima nabavnog sektora, menadzerima, direktorima trgovackih
drustava na podrucju Republike Hrvatske. Direktnom komunikacijom i ciljanim anketiranjem su
dobiveni precizni i unikatni rezultati koji su omogucili konkretne zakljucke. Pristupom generalizacije
zasnovao se s prelaskom s pojedinacnih specificnosti na opce pojmove, ujedno se koristila i opisna
metoda za interpretaciju rezultata. Rad doprinosi razvoju menadzmenta nabave, sa svojim ciljanim
i specificnim istrazivanjem obuhvaca sektor koji je u modernom gospodarstvu postao kljucna i
strateska funkcija. Svjesnost vaznosti sektora nabave i vaznosti ulaganja u zaposlenike nabavnog
sektora direktno utjecu na konkurentnost cjelokupnog poduzeca, utjece na povecanje dobiti i
povecanje konkurentske prednosti.

Kljucnerijeci: menadzment nabave, konkurentska prednost, motivacija zaposlenika, razvoj nabavnog
sektora
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1. UVOD

Moderno poslovanje bilo kojeg poduzeca ne moze funkcionirati bez nabavne djelatnosti,
bez obzira na kompleksnost poslovanja, obujam poslovanja ili broj zaposlenika. Nabava se
nikako ne moze svrstati u funkcije koje su u sluzbi potpore drugim funkcijama, ve¢ aktivno
sudjeluje u svakodnevnim aktivnostima poduzeca i sudjeluje u definiraju strategije. Ne treba
u ovome kontekstu razdvajati operativnu i stratesku nabavu, jer se u brojnim slucajevima
operativno isprepli¢u i ne postoji moguénost razdvajanja. Vaznost nabave u smanjenju
troskova (ustedama) je oduvijek bila izuzetno bitna, ali moderno poslovanje trazi od nabave
stvaranje dodatne vrijednosti za poduzece, njegovanje i razvijanje partnerskih odnosa koji
donose brojne financijske i kvalitativne benefite poduzecu. Gali¢ i dr. (2022) proveli su
istrazivanje medu zaposlenicima nabave, o razvijenosti krosfunkcijske suradnje unutar
poduzeca. Zakljucak je da je nabava, operativna ili strateska, aktivno ukljucena u operativne i
strateSke procese pri preuzimanju nove tvrtke, nadalje kroz edukaciju djelatnika proizvodnje,
skladisnog poslovanja i prodaje, uspostavom nove procedure, izrada Sifri materijala i novih
grupa materijala u ERP sustavu, revizija ugovora i uspostavljanje skladisnog poslovanja
Zaposlenici u sektoru nabave navode da bi poboljsanju suradnje izmedu sektora/funkcija
u poduzecu u najvecoj mjeri pridonijela neformalna druzenja i aktivnosti, team building
aktivnosti, vise zajednickih projekata i bolji uvjeti rada (Gali¢ i dr, 2021).

Kombiniranjem unutarnjih resursa/sposobnosti sa svojom opskrbnom mrezom, tvrtke mogu
dobiti odrzivu konkurentsku prednost jer se opskrbni lanci sve vise natjeCu s opskrbnim
lancima. Specijalizirane mogucnosti u cijelom opskrbnom lancu mogu se bolje iskoristiti ako
partneri u opskrbi izvrse odgovarajuce i koordinirane prilagodbe procesa. Nasi nalazi takoder
pokazuju odnose izmedu upravljanja opskrbom, fleksibilnosti opskrbe i uspjesnosti opskrbnog
lanca. Tvrtke mogu poboljsati svoju sadasnju izvedbu u turbulentnim poslovnim okruzenjima
povezivanjem svojih praksi upravljanja opskrbom i mogucnostima fleksibilnosti opskrbne
mreze (Liao, 2010). Menadzeri opskrbe trebaju se osjecati ugodno govoreci jezikom najviseg
rukovodstva koristeci financijske mjere kako bi obrazlozili svoj slucaj. Mozda je najopseznija
mjera koju mogu koristiti ekonomska dodana vrijednost. EVA komponente prihoda (engl.
Economic Value Added), troskova i imovine mogu biti pod utjecajem strategije e-nabave.
Primjena EVA takoder ¢e omoguciti menadzeru opskrbe da doprinese nedostajucem sastojku
u cjelokupnom prelasku na ucinkovitije upravljanje opskrbnim lancem - metodu za mjerenje
stvaranja vrijednosti u opskrbnom lancu (Presutti, 2003). Napredne strukture upravljanja
kategorijama dodjeljuju uloge kategorija koje pruzaju najlogi¢nije i najjednostavnije sucelje
izmedu vanjskog i unutarnjeg svijeta izmedu kojih upravitelj kategorije mora komunicirati
i povezivati se. Otkrili smo nekoliko varijacija ovog pristupa. Upravitelj kategorije moze se
dodijeliti velikom dobavljacu koji pruza vise proizvoda i usluga za vise tvrtki i funkcija unutar
nabavne organizacije. Oni mogu biti dodijeljeni tehnoloskoj skupini u nastajanju usmjerenoj
na pracenje inovacija koje se mogu uskladiti s internim planovima tehnoloskih proizvoda.
(Handfield, 2015). Medu funkcionalna suradnja izmedu sektora nabave i drugih sektora
koji utje¢u na razvoj transportne ambalaze je neizbjezna; bez toga nema kvalitetne i brze
promjene ili razvoja ambalaze. Procedure su temelj medu funkcionalne suradnje, a posebno
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je to slucaj u velikim tvrtkama gdje je 64,1 % ispitanika potvrdilo da takve procedure postoje.
Srednja poduzeca, njih 38,1 %, imaju razvijene procedure, no navedeno se moze zahvaliti
vecoj dinamici kroz medu funkcionalnu suradnju izmedu sektora u srednjim poduzec¢ima
(Gali¢ i dr, 2021). Studija koju su proveli Yu i dr. (2024) na temelju uzorka kineskih tvrtki
uvrstenih na A dionice od 2012. do 2022. i utvrduje znacajan porast utjecaja glasa opskrbnog
lanca na investicijske preferencije tvrtki. Ovo otkric¢e naglasava potencijal tvrtki da se ukljuce
u financijska ulaganja poboljsanjem komunikacije u cijelom opskrbnom lancu.

Postavljene su hipoteze koje trebaju pokazati ima li pomaka u razvoju nabavne djelatnosti u
modernom dobu, odnosno u povecanju vaznosti menadzmenta nabave, a zatim i motivaciji
zaposlenika nabave koja direktno utjece na sve navedeno:

H1. Nabava je u modernom gospodarstvu jedna od najvaznijih funkcija unutar poduzeca, a
ne potporna funkcija poslovanju.

H2. Motivacija zaposlenika nabavnog sektora u velikoj mjeri je pod utjecajem organizacijske
kulture, financijskog stanja poduzeca i odnosa unutar sektora.

H3. Percepcija vaznosti nabavne djelatnosti se ne razlikuje s obzirom na veli¢inu poduzeca,
odnosno vece tvrtke imaju razvijeniji stupanj vaznosti.

2. TEORIJSKO POLAZISTE

Sve organizacije ukljuene u nabavu trebale bi prihvatiti prilike za epizodne promjene koje
povecavaju pouzdanost koje daju ciklusi nabave, pod uvjetom da su istovremeno svjesne
zamki povezanih s promjenama u ritmu organiziranja. Stovise, narucitelji bi trebali biti svjesni
losih strana brzih procesa definiranih kratkim rokovima: to moze imati neposredne posljedice
za isporuku usluga i manje vidljive za operativna okruzenja koja omogucuju kontinuirane
procese promjena odozdo prema gore (Njolstad Slotsvik i dr,, 2024). Rezultati studije koje je
istrazio lvanov (2024) pokazuju da je suradnicka prilagodba uvjeta pla¢anja korisna strategija
odgovora za suocavanje s poremecajima. Pozitivni u¢inci na gotovinu i kredite vidljivi su ako
se prilagodba uvjeta plac¢anja odvija proaktivno i koordinirano. Naprotiv, ad hoc prilagodba
i neposredan povratak na sheme plac¢anja prije poremecaja nakon poremecaja ne donose
vidljiva poboljsanja. Konkretno, ubrzavanje placanja nizvodno, zajedno s usporavanjem
plac¢anja nizvodno, moze biti korisna strategija odgovora kada se lanac opskrbe suodi s
poremecajima i oporavi se od njih. Rezultati nase analize osjetljivosti na utjecaj ubrzanja/
usporavanja ciklusa konverzije gotovine idu u prilog kra¢im ciklusima konverzije gotovine pri
suocavanju s poremecajima.

Vaznost globalnih Sokova u ponudi nije povecala samo kao rezultat pandemije COVID-19.
lako to moze vrijediti za poremecaje u globalnom opskrbnom lancu, $okovi cijena robe
postupno su objasnili neocekivane promjene u stopama inflacije nakon financijske krize za
Njemacku, UK i SAD, a od 2019. za Japan. Dok su Sokovi domace potraznje i dalje relevantni
za razumijevanje inflacije, nasa studija sugerira da ¢e s obzirom na globalnu prirodu sirovina i
opskrbnog lanca Sokovi opskrbe vjerojatno nastaviti predstavljati inflatorne rizike za domaca
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gospodarstva. Konkretno, s obzirom na spor globalni gospodarski rast od 2010., nasi rezultati
pokazuju da su Sokovi potraznje bili relativno manje odgovorni za fluktuacije u inflaciji, dok
oskudica, u obliku ogranicene ponude, predstavlja povecani rizik od stagflacijskih Sokova
koji proizlaze iz trzista roba i lanac opskrbe. Primijetilo se da su stope inflacije u Njemackoj,
Ujedinjenom Kraljevstvu i SAD-u vrlo osjetljive na cijene energije. Nasuprot tome, u slucaju
Japana, iako ponder cijena energije na stope inflacije varira tijekom razdoblja analize, ostaje
nizak u posljednjem dijelu uzorka, a stope inflacije trenutno uglavnom reagiraju na sirovine i
poljoprivredne proizvode (Maria Diaz, 2024).

Istodobno se digitalna transformacija pojavila kao transformativna sila u menadzmentu
lanca opskrbe. Integracija digitalnih tehnologija revolucionirala je tradicionalne prakse
lanca opskrbe, razvijajuci inteligentne, digitalno vodene opskrbne lance. Ova digitalna
revolucija je pojednostavnila operacije i strateski integrirala kupce u ekosustav opskrbnog
lanca, poboljsavajuéi analizu sastava softvera i suradnju u opskrbnom lancu. Digitalne
tehnologije svojim omogucavanjem analize podataka u stvarnom vremenu, prediktivnog
modeliranja i automatiziranog donosenja odluka znacajno pridonose povecanju agilnosti i
konkurentske izvedbe (Susitha, 2024). Pronasla se pozitivna povezanost izmedu generativne
dubine upotrebe umjetne inteligencije i izvedbe opskrbnog lanca. lako ovo otkrice potvrduje
potencijal generativne umjetne inteligencije u revoluciji menadzmenta lanca opskrbe, njezina
se integracija mora pazljivo planirati i provesti (Li i dr, 2024.). Poduzeca velikim dijelom
ovise 0 samo ucinkovitosti svojih zaposlenika, Sto je jos vaznije od percipirane ucinkovitosti
opcije odgovora u izbjegavanju opasnosti od prijetnje. Stoga, tvrtke imaju koristi od toga da
budu svjesne ove okolnosti i obucavaju svoje zaposlenike da na odgovarajuci nacin procijene
vlastite sposobnosti i izgrade povjerenje. U suprotnom, menadzer koji se greSkom ne osjeca
sposobnim za uspjesno provodenje odredene proaktivne radnje izbjeéi ¢e njen odabir, Sto bi
moglo rezultirati nepotrebno visokom izlozeno$¢u buducim Stetama zbog prekida opskrbe
poduzeca. Osim toga, rezultati prikazuju nekoliko ucinaka individualnih karakteristika
na proaktivno ponasanje. Stoga bi ti uvidi mogli biti od pomodi pri donosenju odluka o
zaposljavanju i raspodjeli osoblja (Bode, 2022.). Liderstvo se u ovoj studiji tumaci kao nacin
utjecaja na pojedinca ili grupu u poduzecu radi postizanja zajednickih ciljeva. Na temelju
rezultata analize podataka, rezultati pokazuju da vodstvo ima znacajan pozitivan ucinak na
zeleno ponasanje zaposlenika. Odnosno, ako vodstvo u poduzecu podrzava aktivnosti ili
ponasanja za brigu o okoliSu, ponasanje zaposlenika vezano uz to ce se povecati. Na primjer,
kada voda zeli smanjiti ili ¢ak eliminirati koriStenje sirovina koje se ne mogu reciklirati,
podredeni ce to uciniti. Liderstvo je faktor koji moze dati smjer zaposlenicima u poduzecu da
budu motivirani, stvaraju istu percepciju i ujedinjuju svoju viziju i misiju. Vodstvo igra ulogu
u motiviranju podredenih i svakako daje entuzijazam da se dobro ponasaju. Drugim rije¢ima,
veca motivacija koju dozivljavaju zaposlenici ne utjeCe na poboljsanje implementacije
organizacijske kulture (Abdiyah i dr., 2020).

Mjere uspjeha PSM-a (Professional Scrum Master) trebale bi biti povezane Sto je moguce
izravnije s izvedbom PSM-a. U slu¢ajevima kada PSM radi na projektima u timovima, ukupne
mjere ucinka tima trebale bi ukljucivati relevantne PSM metrike kao $to je utjecaj projekta
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na ukupne troskove vlasnistva, vrijeme ciklusa i povezane mjere. Nadalje, financijski ucinci
primjene najbolje prakse mogu kasniti nekoliko godina za implementacijom najbolje prakse,
bududi da sustavi strateskog upravljanja troskovima i poboljsana suradnja dobavljaca ne
nastaju preko noci (Ellram, 2002.). Studija pokazuje da digitalizacija izravno utjece na SCR
(Selective Catalytic Reduction) i SCP (Servic Control Point), a tri SCR mogucnosti igraju razlicite
stupnjeve posrednicke uloge u odnosu izmedu SCD (Slowly Changing Dimensions) i SCP. Nalazi
ne samo da proSiruju granice istrazivanja teorije dinamicke sposobnosti unutar poduzeca
na cijeli opskrbni lanac, ve¢ i obogacuju postojec¢e empirijsko istrazivanje o prethodnicima
SCR-a (Zhao i dr, 2023). Pretpostavka da se lanac opskrbe ponasa kao sustav koji je moguce
projektirati pretjerano pojednostavljivanje slozene stvarnosti zbog koje je osobito tesko
razumijeti ili predvidjeti kako lanac opskrbe komunicira s vanjskim svijetom (Wieland i
dr, 2021.). Vanjski uvjeti okruzenja oblikuju vrstu velikih podataka koje traze organizacije.
Zanimljivo, u okruzenjima s CP (Process Capability) ucinak je drugaciji, a raznolikost dana
nije relevantna. Tvrdi se da bi to moglo biti povezano s idejom da tvrtke traze brze dobitke
kao $to je prednost prvog pokretaca u konkurentskim okruzenjima, dok je istrazivanje izvora
podataka prikladnije za sloZena trzista (Cadden i dr, 2022.). Sama diskrecija nije nuzno
problematicna, ve¢ diskrecija u kombinaciji s iskljuc¢ivanjem konkurencije: aukcije s pravilima
bodovanja ogranicavaju konkurenciju prilagodavanjem uvjeta ugovora moguénostima
odredene tvrtke, dok pregovaracki ugovori s malo pozvanih ponudaca po konstrukciji
ogranicavaju konkurentski proces nadmetanja (Decarolis i dr, 2025). Kada su strucnjaci za
nabavu spremni platiti za odrzivost, to ukazuje na predanost odabiru dobavljaca i proizvoda
koji su u skladu s ciljevima odrzivosti, $Sto dovodi do usvajanja ekoloski prihvatljivih i drustveno
odgovornih strategija nabave (Hinterhuber i dr, 2025). Unato¢ politikama osmisljenima za
poticanje domacih ulaganja, tvrtke obi¢no traze stabilnost i isplativost odrzavanjem raznolikih
medunarodnih dobavljaca. Ova strategija moze imati nenamjerne posljedice, uzrokujudi dulje
i sloZenije lance opskrbe (Namdar i dr, 2025).

3. UZORAKI METODOLOGIJA

U ovom istrazivanju primijenjen je znanstveni pristup koji ukljucuje razlaganje pojma
vaznosti nabave na kljucne elemente, kao $to su pozicija nabave u odnosu na konkurenciju,
fokusiranost i vaznost menadzmenta nabave, kvaliteta upravljanja, suvremenost nabavnog
sustava, motivacija zaposlenika. Pristup generalizacije zasnivao se na prelasku s pojedinacnih
specifi¢nosti na opce pojmove. Na taj su nacin odredeni elementi razmatrani kao jedinstvene
cjeline; primjerice, aspekti povezani s konkurentskom pozicijom nabave analizirani su zajedno
kao integralna cjelina, kao i faktori vezani za dobavljace, motivaciju zaposlenih i ostalo, s ciljem
odrzavanja konzistentnosti. Opisna metoda koriStena je za prikaz elemenata konkurentske
pozicije nabave, odnosa s dobavljaCima, zadovoljstva dobavlja¢ima i motivacije zaposlenih,
pri ¢emu su ispitane medusobne veze medu njima radi donosenja zakljucaka. Uzorak
rukovoditelja trgovackih drustava i njihovih menadzera nabave i menadzera prodaje iz oblasti
poljoprivredne proizvodnje, veli¢ine 101 ispitanika.
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3.1 Tehnike istrazivanja

U istrazivanju su se koristile sljedece tehnike znanstvenih istrazivanja - Anketna metoda —
ovom metodom prikupljeni su podaci o konkurentnosti kroz razli¢ite analizirane aspekte,
a odgovore su dali direktori trgovackih drustava, menadzeri nabave i menadzeri u sektoru
poljoprivredne proizvodnje. Skaliranje — u istrazivanju je primijenjena Likertova skala procjene,
koja je vrlo Cesta u drustvenim znanostima. Ova skala koriStena je u anketama za direktore,
menadzere te kupce poljoprivrednih proizvoda.

3.2 Statisticka obrada podataka

Za realiziranje postavljenih istrazivackih zadataka i njima povezanim hipotezama istrazivanja
primijenjeno je vise statistickih postupaka za izracunavanje statistickih vrijednosti radi
testiranja postavljenih hipoteza. Izbor statistickih postupaka bio je odreden karakteristikama
definiranih varijabli istrazivanja. Statisticka obrada prikupljenih podataka provedena je
pomocu statistickog programa IBM SPSS Statistics 20 i tom prigodom upotrebljeni su sljedeci
statisticki postupci i mjere za obradu podataka:

1. lzraCunavanje frekvencija i postotaka

2. Mjere deskriptivne statistike
— Mjere centralne tendencije: aritmeticka sredina (M),
— Mjere varijabilnosti: standardna devijacija (SD),

Koeficijenti korelacije
Analiza varijance (ANOVA)

Faktorska analiza

A

Tabli¢no prikazivanje rezultata istrazivanja.

4. REZULTATII RASPRAVA

Vaznost menadzmenta nabave moze se razli¢ito promatrati, tesko je definirati klju¢nu
definiciju koja bi u cijelosti obuhvatila navedeni pojam. Istrazivanje se ciljano usmijerilo na
ispitanike koji su dio nabavnog sektora, kako bi se kroz unaprijed ponudene izjave moglo
do¢i do odredenih zakljucaka. Nabava ne mora nuzno biti funkcija unutar poduzecéa kako
bi postigla svoju vaznost, manje tvrtke nemaju nabavni sektor i oslanjaju se na jednu ili vise
osoba koje uz ostale aktivnosti realiziraju i posao nabave. Naravno da je ispravno zakljuditi da
je strukturirani i organizirani sektor nabave bolja varijanta za svako poduzece ili organizaciju.
Pojednostavljeno, vanjski partneri i dobavljaci uz vlasnike ¢esto komuniciraju s jednom
osobom koja je zaduzena za nabavno poslovanje te je upravo ta osoba prezentira tvrtku u kojoj
je zaposlena, prenosi vrijednosti tvrtke i pokusava ostvariti zadane ciljeve koje ¢e osigurati sve
potrebne inpute za neometano poslovanje. Ovim je istrazivanjem pomocu razlicitih tvrdniji
ispitana vaznost i funkcija nabave te su u tablici 1. prikazane aritmeticke sredine, standardne
devijacije, frekvencije i postotci odgovora po cesticama.
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Tablica 1. Vaznost menadzmenta nabave

Moli.m.o Yas .da odgovorite Nikada
u kojoj mjeri se navedene
tvrdnje odnose na drustvo u
kojemu radite:

Rijetko | Ponekad | Cesto | Uvijek

Skalna
vrijednost

flo | fl% | fl%]|f|%]|f]|%

Nabava u velikoj mjeri utjece

. ' 1 1 6 |59 10 99| 54 |545| 29 |287 4,0
na financijski rezultat Drustva.

N

Nabava utjece na imidz

) 2 2 6 [59 | 18 [188| 49 |485| 25 |24,8 3,88
Drustva.

Nabava direktno utjece na
konkurentnost Drustva na 2 2 6 | 59| 24 (238]| 43 |43,5| 25 |248| 3,83
trzistu.

Nabava je vazna funkcija koja
utjeCe na poboljsanje kakvoce | 1 1 4 | 4 | 23|237| 55 |545| 17 [168| 3,82
poslovanja

Nabava se promatra kao
jedna od najvaznijih funkcija 313 1] 6 [59]19(188| 51 |51,5| 21 |208| 3,81
Drustva.

Nabavu promatra kao izvor
informacija za druge funkcije 1 1 4 | 4 |29 |296| 45 |446| 21 [20,8| 3,80
Drustva.

Redovito ulaze u razvijanje

. 1 1 13 | 12,9 22 |22,8| 48 |47,5| 16 | 158 3,64
novih procesa nabave.

Drustvo zaposlenicima nabave
omogucava razli¢ite edukacije | 4 | 4 | 5 | 5 | 33 |32,7| 46 |464| 12 [11,9| 3,57
i odlaske na seminare.

Drustvo je fokusirano
isklju¢ivo na smanjenje 2 1 2 | 11]109| 29 |287| 45 [455| 13 [12,9| 3,56
nabavnih cijena.

Prilikom rezanja troskova,
prvo se smanjuju financijska 8 |79 14 |148]| 33 |32,7| 33 (32,7 12 |11,9]| 3,26
sredstva nabave.

Izvor: autori

Sudionici najcesce procjenjuju kako se u najvecoj mjeri Cesto (procjena 4) navedene tvrdnje
odnose na drustvo u kojem rade. NajviSom su procjenom sudionici procijenili (M = 4,04)
tvrdnju kako nabava u velikoj mjeri utjece na financijski rezultat drustva i 83,2 % sudionika se
slaze da uvijek i Cesto nabava u velikoj mjeri utjece na financijski rezultat drustva. Ocekivano
visoki rezultat istrazivanja koji bi mogao biti i vedi, jer upravo nabava prati i dogovara veliku
vecinu poslova koji su direktni i jedini troSak poduzeca. Vaznost ove tvrdnje potvrduje i svijest
zaposlenika nabave, prvenstvo o vaznosti i odgovornosti koje njihove aktivnosti nose. Veliki
dio sudionika, njih 73,3 % navodi kako nabava utjece na imidz drustva (M = 3,88), 72,3 % da
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se promatra kao jedna od najvaznijih funkcija drustva (M = 3,81), 71,3 % da je vazna funkcija
koja utjece na poboljsanje kakvoce poslovanja (M = 3,82) te 68,3 % ih navodi kako direktno
utjece na konkurentnost drustva na trzistu (M = 3,83). Imidz u pravilu je teSko mjerljiva stavka
poslovanja, posebno na koji nacin nabava utjece. Ponekad tvrdnje mozemo jednostavno
promatrati, odnosno da jednostavnim razgovorom s dobavljacima prilikom kojega trazimo
feedback naseg odnosa ostvarujemo vazne informacije za poboljsanje vlastitog poslovanja.
Anonimni upitnici zadovoljstva suradnjom nabava rijetko $alje, jer nabava ocjenjuje prodajne
timove poduzeca koji su ujedno dobavljaci. Nabava moze poboljsati imidz poduzeca svojom
dostupnoscu, jasnom i pravovremenom komunikacijom, transparentnosc¢u, prilagodbom,
razumijevanjem trzista i razumijevanjem sire slike poslovanja. Navedeni odgovori u dostatnoj
mijeri potvrduju H1- Nabava je u modernom gospodarstvu jedna od najvaznijih funkcija unutar
poduzeca, a ne potporna funkcija poslovanju. S tvrdnjom da drustvo zaposlenicima nabave
omogucava razlicite edukacije i odlaske na seminare (M = 3,57) slaze se 58,3 % sudionika.
Nesto manje od polovine ispitanih, njih 44,6 % slaze se kako se uvijek i cesto prilikom rezanja
troskova prvo smanjuju financijska sredstva nabave (M = 3,26). Edukacija i ulaganje u znanje
zaposlenika nabave direktno se naslanja na tvrdnju da je nabava jedna od najvaznijih sektora
unutar tvrtke, a pri tome je ulaganje u edukaciju zaposlenika nabave izrazito nisko. Nabavni
posao veoma Cesto postaje vezan za ured, uz povremene obilaske pogona i obilaske dobavljaca
za potrebe audita. Konferencije, seminari, sajmovi su odli¢ne prilike da se produbi znanje
zaposlenika nabave, pruzi im mogucnost za umrezavanje i promjenu staticne svakodnevne
okoline. U kriznim situacijama nije tesko zakljuciti da nabava ima veliku odgovornost stvoriti
ustede, optimizirati narudzbe i pri tome ne ugroziti redovno poslovanje, a Cesto i odredivati
prioritete placanja novih roba i usluga. Upravo u navedenim kriznim situacijama se povezuju
sve gore navedene tvrdnje da su bitne, odnosno kvaliteta, educiran, motiviran, profesionalan
zaposlenik nabavnog sektora moze napraviti veoma bitnu razliku u kriznoj situaciji, a nabava
u takvim trenucima postaje najvazniji sektor unutar poduzeca. U tablici 2. prikazane su
deskriptivne informacije o vaznosti menadzmenta nabave.

Tablica 2. Deskriptivni podatci za vaznost menadzmenta nabave s
obzirom na velic¢inu drustva

N M SD
Mala drustva 34 3,62 0,799
Srednja drustva 35 3,65 0,603
Velika drustva 32 391 0,445
Ukupno 101 3,73 0,642
Izvor: autori

Pomocu analize varijance (ANOVA) ispitano je postojanje razlika izmedu prosje¢nih rezultata
u grupama malih, srednjih i velikih drustava. Deskriptivni podatci za mala, srednja i velika
drustva prikazani su u tablici 3.
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Tablica 3. Razlike u vaznosti menadzmenta nabave s obzirom na veli¢inu drustva

df F P
Izmedu grupa 2 2.048 0,14
Unutar grupa 98
Ukupno 100
Izvor: autori

Rezultati analize varijance izmedu razlicitih grupa pokazuju da ne postoji statisticki znacajna
razlika (p = 0,14) izmedu srednjih vrijednosti u tri grupe (tablica 3). Rezultati potvrduju da
ispitanici iz razlicitih veli¢ina poduzeca nisu ponudili razli¢ite odgovore prema kojima bi
dosli do drugadijih zakljucaka vezanih uz vaznost menadzmenta nabave i motivaciju ¢lanova
nabavnog tima. Prije pocetka istrazivanja osnovna pretpostavka je bila da ¢e biti znacajna
razlika u pristupu nabavi manjim i velikim poduzecima. Mozemo zakljuditi da hipoteza
H3 - Percepcija vaznosti nabavne djelatnosti se ne razlikuje s obzirom na veli¢inu poduzeca,
odnosno vece tvrtke imaju razvijeniji stupanj vaznosti - je potvrdena. Osnovni razlog navedenoj
pretpostavci je misljenje da nabava u srednjim i velikim poduzec¢ima zbog kompleksnosti
poslovanja dolazi do sve vece vaznosti, zbog vecih troskova poslovanja, strukturiranijih procesa
i procedura, vec¢oj mogucnosti za ustede, zbog vece koli¢ine strateskih partnera. Moderno
poslovanje i agilni pristup menadzmentu u manjim poduze¢ima nadoknaduje kompleksnost
poslovanja vecih poduzeca te nabava usred sve vece svijesti i edukacije menadzera ocigledno
zauzima sve vecu stratesku ulogu bez obzira na veli¢inu poduzeca.

Procijenile su se metode putem kojih drustva motiviraju zaposlenike u sektoru nabave.
Naglasava se vaznost procjene motivacije zaposlenika i direktna korelacija s vaznosti
menadzmenta nabave. Spomenulo se u prethodnim poglavljima zasto je vaznost nabave
sve izrazeniji faktor u modrenom poslovanju koje direktno utjece na rezultate poduzeca, a
osnovni zakljucak je da nema rezultata bez kvalitetnih i motiviranih zaposlenika. Motivacija
zaposlenika tesko moze biti mjerljiva i teSko mogu biti doneseni generalni zakljucci koji
su to kljucni faktori koji utjeCu na nju. Menadzerima je vazno shvatiti da brojni faktori
utjeCu na motivaciju, poput organizacijske kulture, financijske stabilnosti tvrtke, postivanje
procedura, sustava nagradivanja i kaznjavanja, nacin komunikacije prema nabavnom timu,
stupanj razumijevanja i poStovanja. Tablica 4. pokazuje procjene motivacije zaposlenih u
sektoru nabave prikazane aritmetickim sredinama, standardnim devijacijama, frekvencijama i
postotcima odgovora po Cesticama.
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Tablica 4. Motivacija zaposlenih u sektoru nabave

Drustvo u kojemu Nikada | Rijetko | Ponekad | Cesto Uvijek 2 g
sam zaposlen motivira ER
zaposlenike putem: fFlow !l flow!l flow!|l fluw!|flew| <2 g
Fiksnih placa. 2 2 4 4 | 27 (26,7 37 |37,6] 30 (29,7 3,89
Stimulacija. 6 |59 13 [129] 29 [29,7| 40 |396| 12 |11,9| 3,39

Sluzbenog mobitela i

y Y 12 (11,9 12 [11,9| 24 |24,8| 31 |30,7| 21 | 20,7 3,37
prijenosnog racunala.

Ugovora na neodredeno
razdoblje.

Slobodnih dana. 11 (10,9 14 |139| 40 |40,6| 25 |248| 10 | 98 3,09

15 (14,9 14 [139] 20 |198| 32 |32,7| 19 (187 | 3,27

Poklona za rodendane i

— Y 17 |16,8| 20 (19,8| 30 |30,7| 27 |26,7| 6 6 2,85
obljetnice rada u drustvu.

Moguénosti fleksibilnog

25 (248 12 |11,9| 26 (26,7 29 [287| 8 |79 2,83
radnog vremena

Javnih pohvala na razini cijelog

N 24 |23,8| 15 |158| 30 |29,7| 23 |228| 8 | 79 2,75
Drustva.

Ucesc¢a zaposlenih u raspodjeli
dobiti.

Ucesc¢a zaposlenih u vlasnistvu | 72 |723| 11 [109] 6 [ 59| 10 [ 99 | 1 1 1,56

55 |554| 14 [139] 13 [129] 14 |138| 4 | 4 | 197

Izvor: autori

Prosje¢ne vrijednosti koje sudionici navode krecu se rijetko (2) do Cesto (4) uz M=1,56 — 3,89.
Sudionici se u najvecoj mjeri (njih 67,3 %) slazu s prvom tvrdnjom da ih drustvo motivira
putem fiksnih placa (M=3,89). Oko polovine sudionika (51,5 %) slaze se da ih drustvo uvijek
i ¢esto motivira putem stimulacija (M=3,39), ugovora na neodredeno razdoblje (M=3,27)
i sluzbenog mobitela i prijenosnog racunala (M=3,37) te ove dvije tvrdnje njih 51,4 %
procjenjuje kako ih drustvo motivira uvijek i ¢esto na navedene nacine. Nije iznenadujuci
rezultat da je financijski faktor prevladao kao glavni faktor motivacije kod zaposlenika nabave,
podjednako visina place i stimulacija. Gledajuci u kontekstu 2024. godine taj podatak bi
sigurni bio jos izrazeniji, zbog inflacije koja je pogodila Europsku uniju u zadnje dvije godine te
sve vece troskove zivota. Slobodni dani su nesto maniji faktor motivacije, ali treba uzeti u obzir
da su promatrane razli¢ite dobne skupine, zaposlenici nisu segmentirani prema broju djece,
udaljenosti od radnog mjesta, zdravstvenom stanju. Navedeni faktori sigurno mijenjaju sliku
rezultata, odnosno moze se zakljuditi da postoje zaposlenici kojima su slobodni dani izrazito
bitni, dok postoje zaposlenici kojima su manje bitni. S druge strane, 83,2 % sudionika navodi
kako drustvo rijetko ili nikada motivira zaposlenike putem uces¢a zaposlenih u vlasnistvu
(M=1,56), a 69,3 % navodi kako drustvo rijetko ili nikada motivira zaposlenike putem uce$¢a
zaposlenih u raspodjeli dobiti (M=1,97). Mogu¢nosti fleksibilnog radnog vremena (M=2,83)
drustvo ne koristi kao sredstvo motiviranja koje navodi 36,7 % sudionika. Fleksibilno radno
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vrijeme prema trendovima i razmisljanjima koje se prezentira u javnosti, posebno utjece
na pripadnike generacije Z, dok starije generacije koje trenutno imaju iznad 45 godina zele
imati tocno radno vrijeme i fleksibilnost radnog vremena svrstavaju u popustanje mladim
generacijama i put prema neorganiziranosti. Gotovo 40 % sudionika (39,6 %) navodi kako
drustvo rijetko ili nikada koristi javne pohvale na razini cijelog drustva (M=2,75) kao sredstvo
motiviranja. Moze se zakljuciti kako drustva ne koriste u velikoj mjeri navedena sredstva
motiviranja zaposlenih. Svi navedeni rezultati pokazuju da nije potvrdena hipoteza H2 -
Motivacija zaposlenika nabavnog sektora u velikoj mjeri je pod utjecajem organizacijske
kulture, financijskog stanja poduzeca i odnosa unutar sektora. Prema Haryasasti i sur. (2025)
stvaranje ugodnog i produktivnog radnog okruzenja klju¢no je za dobrobit i u¢inkovitost na
radu. U tablici 5. prikazane su deskriptivne informacije o motivaciji zaposlenih.

Tablica 5. Deskriptivni podatci za motivaciju zaposlenih s obzirom na veli¢inu drustva

N M SD
Mala drustva 34 2,84 0,830
Srednja drustva 35 2,92 0,862
Velika drustva 32 2,93 0,716
Ukupno 101 2,89 0,801
Izvor: autori

Pomodu analize varijance (ANOVA) ispitano je postojanje razlika izmedu prosje¢nih rezultata
u grupama malih, srednjih i velikih drustava. Deskriptivni podatci za mala, srednja i velika
drustva prikazani su u tablici 6.

Tablica 6. Razlike u motivaciji zaposlenih s obzirom na veli¢inu drustva

df F p
Izmedu grupa 2 0,151 0,86
Unutar grupa 98
Ukupno 100
Izvor: autori

Rezultati analize varijance izmedu razlicitih grupa pokazuju da ne postoji statisticki znacajna
razlika (p = 0,86) izmedu srednjih vrijednosti u tri grupe (tablica 6). Gotovo ista situacija sa
analizom odgovora ispitanika kao i kod procjene vaznosti menadzmenta nabave. | u ovome
slu¢aju odgovori se ne razlikuju s obzirom na veli¢inu poduzeca, odnosno navedeno nije
faktor. Razlog tome se moze pripisati i geografskom ogranicenju uzorka ispitivanja, koji se
fokusirao na Republiku Hrvatsku. Brojne tvrtke imaju sli¢cne nacine poslovanja, cesto zbog
fluktuacije zaposlenika, ali i zbog lakog mogucnosti umrezavanja i dijeljenja informacija s
obzirom da se radi o ograni¢enom geografskom podru¢ju. Cesto se prenose iskustva izmedu
vlasnika poduzeca i menadzera nabavnog sektora koji putem razmjene informacija stvaraju
odredene nabavne i organizacijske strategija. Fluktuacija zaposlenika iz vece tvrtke u manju
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i obratno donosi prijenos znanja i iskustva, kreiranje nabavnih procedura koji utjecu i na
nabavnu organizacijy, ali i na motiviranost zaposlenika. Motivacija zaposlenika se zbog svih
navedenih stavki nee mijenjati ukoliko dode do promjene radnog okruzenja, odnosno
veli¢ine tvrtke. Moze se zakljuciti da su financijske sastavnice odnosa poslodavac - zaposlenik
klju¢ne za odrzavanje motivacije zaposlenika, ujedno bi mogli i zakljuditi da su osnovni razlog
fluktuacije zaposlenika zbog nezadovoljstva radnika upravo financijskim uvjetima koje nudi
poduzece u kojemu je zaposlen.

5. ZAKLJUCAK

Moderna nabavna djelatnost je izrazito specificni dio ekonomske djelatnosti, teorijski i
prakti¢no nedovoljno istrazena te postoji veliki potencijal za buduca istrazivanja. Kritika
nije usmjerena na op¢i menadzment nabave koji ima svoju teorijsku pokrivenost, ali uslijed
dinamickih promjena na globalnom trzistu, razvojem digitalnih tehnologija, promjenama
na trzistu rada Europske unije i trenutnih gospodarskih izazova postoje brojne mogucnost
unaprjedenja vaznosti menadzmenta nabave. Istrazivanjem se ciljano anketiralo osobe koje
mogu ponuditi relevantne odgovore na navedena pitanja, a paralelno se obuhvatilai motivacija
zaposlenika u nabavnom sektoru. Korelacija razvoja menadzmenta nabave i motivacije
zaposlenika nabave je neupitna, nemoguce je ostvariti kvalitetne i dugorocCne rezultate
bez ljudi koji imaju Zzelju, znanje i motivaciju realizirati kvalitetne svakodnevne zadatke.
Navedeno je posebno izrazeno u trenutnoj situaciji gdje sve vise zaposlenika svakodnevno
trazi alternativne pozicije, ponekad i u alternativnim sektorima. Vaznost menadzmenta
nabave se ogleda i o visini placa zaposlenika nabave, razini materijalnih prava te stimulacijskih
paketa koje moze pruziti poduzece u kojoj osoba obavlja nabavnu djelatnost. Hipoteza H1.
je potvrdena, odnosno ispitanici su potvrdili da je u velikoj mjeri nabava jedna od strateskih
sektora unutar poduzeca. Generalni komentar je da navedena percepcija treba biti jos veca, te
buduce istrazivanje moze obuhvatiti i zaposlenike drugih sektora koji mogu dati svoju ocjenu
o trenutnoj vaznosti nabave unutar poduzeca. Vaznost bilo koje funkcije je tesko mjerljivo i
oslanja se na misljenja zaposlenika, zbog toga je korisno imati Sto vedi uzorak kako bi rezultati
bili relevantni. Motivacija zaposlenika nabave i dalje se najvise ogleda u pogledu financijskih
faktora, kao $to su placa, stimulacija ili dodatne nagrade. S navedenim zakljuccima hipoteza
H2. nije potvrdena, odnosno organizacijska kultura, financijsko stanje poduzeca i odnosi
unutar sektora nisu klju¢ni motivacijski faktori koji utjecu na zaposlenike. Rezultat se moze
protumaciti kao posljedice inflatornih pritisaka koji su prisutni u zadnjih 5 godina.

Ogranicenja prilikom istrazivanja je uski geografsko podrucje, odnosno podrucje Republike
Hrvatske. Znacajniji znanstveni doprinos bi se ostvario prosirenjem podrudja s kojega ispitanici
dolaze, gdje Ce se ostvariti moguca drugacija misljenja zaposlenika te se odgovori povezati sa
razvijenosti zemlje iz koje dolaze, orijentiranosti poduzeca iz kojega dolaze te broju godina
koje su proveli u nabavnom sektoru. Uzorak anketiranja u ovome radu je 101, ali nije iskljucivo
vezan za zaposlenike nabavnog sektora, sadrzi i vlasnike tvrtki koji mogu na drugaciji nacin
odgovoriti o percepciji nabavnog sektora u odnosu na zaposlenike. Brojni zaposlenici nabavnog
sektora nisu dostupni i motivirani za sudjelovanje u istrazivanjima, a ponekad mogu biti i
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tesko dostupni zbog internih politika koje ne dopustaju sudjelovanje u vanjskim anketama
u kojima se iznose bilo kakvih podaci vezani za poslovanje poduzeca. Buduca istrazivanja se
trebaju posvetiti percepciji vaznosti menadzmenta nabave kod zaposlenika iz drugih sektora
(prodaja, marketing, financije, proizvodnja). Paralelno istraziti koji su to faktori koji direktno i
indirektno povecavaju vaznost menadzmenta nabave unutar poduzeca te na koji nacin ih se
moze pratiti i utjecati na njih. Dodatno prosiriti istrazivanje i u analizu ukljuciti dob ispitanika,
duzinu radnog staza, geografsko podrucje s kojega dolaze i djelatnost tvrtke u kojoj trenutno
rade. Geografski se fokusirati na slicna podruéja kako bi se rezultati mogli povezati, prijedlog
je da se odaberu zemlje ili regije koje su priblizno podjednake po stupnju razvijenosti i kulturi.
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SUMMARY

The importance of procurement management and the motivation of team members are intertwined
and essentially inseparable concepts, both concepts cannot function separately in practice. The aim of
the paper is to investigate the importance of procurement management in companies, and then the
motivation of procurement team members, that is, what influences their motivation, which ultimately
results in better results. For the purposes of the research, direct surveys were conducted with employees
of the procurement sector, managers, directors of companies in the Republic of Croatia. Through direct
communication and targeted surveys, precise and unique results were obtained that enabled concrete
conclusions. The generalization approach was based on moving from individual specificities to general
concepts, and a descriptive method was also used to interpret the results. The paper contributes to the
development of procurement management, with its targeted and specific research covering a sector
that has become a key and strategic function in the modern economy. Awareness of the importance
of the procurement sector and the importance of investing in procurement employees directly affect
the competitiveness of the entire company, affect the increase in profits and increase in competitive
advantage.

Keywords: procurement management, competitive advantage, employee motivation, development
of the procurement sector
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