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Sažetak 

Poslovno okruženje tvrtke na tržištu te karakteristike suvremenog 
poslovanja determiniraju globalizacijske procese i internacionalizaciju 
svekolikih poslovnih aktivnosti. Kompleksnost !injeni!nog stanja, na 
koju ukazuju i posljednja istraživanja podrazumijeva osuvremenjivanje 
poslovnih politika na svim podru!jima.  

Konkurencija, tehnološke promjene, i intenzitet tih promjena, odlike 
su poslovne okoline današnjice. Doga#anja name"u transformacije u 
funkciji više dinami!nosti svih aktivnosti koje gospodarski subjekt 
provodi u poslovnom okruženju.  

Zna!ajan utjecaj u tom smislu ima informacijska tehnologija, 
podrazumijevaju"i stalan razvoj, pogotovo tijekom posljednje dekade. 
Isto otvara nove mogu"nosti u poslovnoj primjeni, istovremeno 
zahtijevaju"i zna!ajne i korjenite promjene u poslovnom promišljanju 
obzirom na zna!aj informacija, njihovu koli!inu, brzinu protoka te 
me#usobnu povezanost i uvjetovanost.  

Uz kapital i rad, u suvremenom poslovanju, pravodobna i to!na 
informacija, te znanje koje iz nje proizlazi, postaju dominantan resurs 
poslovanja, ali i platforma opstanka tvrtke. Problem s kojim se 
menadžment svakodnevno suo!ava jest da je tvrtka s velikim bazama 
podataka !esto siromašna iskoristivim informacijama, i na tome 
utemeljenim znanjem što je nužna pretpostavka za donošenje ispravnih 
poslovnih odluka. Za razliku od tradicionalnog pristupa modelu lanca 
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vrijednosti koji informaciju tretira kao podražavaju"i element, business 

intelligence polazi od pretpostavke da informacija predstavlja resurs koji 
stvara novu, dodanu vrijednost. 

Pojedine tvrtke još uvijek ne poznaju strukturu svojih logisti!kih 
troškova, a informacijama ne upravljaju u!inkovito pa posljedi!no, prave 
osobe nemaju to!nu informaciju u pravo vrijeme i na pravom mjestu. 
Business intelligence je proces korištenja informacija, i iz njih spoznatih 
!injenica, koje mogu poslužiti za u!inkovito mjerenje, nadziranje, 
predvi#anje i upravljanje tim lancem. 

Uspješna primjena ovakvog pristupa doprinosi minimalizaciji 
troškova, pove"anju uspješnosti cjelokupnog nabavnog lanca, 
efikasnijem korištenju radnog kapitala, pravilnom izboru dobavlja!a, 
optimiziranju ulazne i izlazne logistike, provo#enju aktivne politike 
zaliha te rastu, razvoju i unaprije#enju cjelokupnog poslovanja. Business 

intelligence omogu"uje evoluciju i konsolidaciju procesa nabave, od 
funkcije podrške poslovanju, do transparentnog i u!inkovitog procesa u 
borbi za o!uvanje tržišne konkurentnosti tvrtke.  
 
Klju!ne rije!i: business intelligence, nabava, upravljanje, logistika  
 
Summary 

A company business environment in the market and characteristics 
of modern business determine global processes and internationalisation 
of all business activities. Complexity of facts, indicated also by recent 
researches, means the modernization of business policies in all business 
fields.  

Competition, changes in technology and their intensity characterize 
the existing business environment. Developments in this field impose 
profound changes that contribute to increased dynamics in all activities 
undertaken by an economic operator within its business environment.  

Being permanently developed information technology plays an 
important role to that effect, especially during the last decade. It opens 
new possibilities in business application, requiring at the same time 
considerable and radical changes in business plans taking into 
consideration the importance of information, its amount, the speed it 
flows at, as well as its interconnection and causes.  

Within modern business making, timely and precise information 
accompanied with the knowledge gained therefrom, becomes, together 
with the capital and workforce, a dominant business resource but also a 
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platform for a company's survival. The problem that the management 
faces daily is that the company with large databases frequently misses 
sufficient usable information and the knowledge based on it, that is 
essential for adequate decision-making. In contrast to the traditional 
approach to the value chain model that treats the information as a 
supporting element, business intelligence is based on the assumption that 
the information is a resource that creates a new, added value. 

Some companies are not familiar with the structure of their logistics 
costs yet, so they do not efficiently manage the information. The result is 
that executives do not get precise information available in real time and 
in real location. Business intelligence is a process based on the usage of 
the information and the resulting facts learned from it, that can be 
applied for an efficient measurement, supervision, prediction and 
management of that chain. 

Successful application of such an approach contributes to 
considerable reduction of costs, increase in the performance of the whole 
supply chain, more efficient utilization of working capital, proper 
selection of suppliers, optimisation of input and output logistics, 
realization of active stock policy, and also contributes to the growth, 
development and improvement of the business as a whole. Business 

intelligence enables the evolution and consolidation of a supply process, 
from the business support to a transparent and efficient process, in an 
effort to maintain the market competitiveness of a company.  
 
Key words: business intelligence, supply, management, logistics 
 
#. UVOD 

Nesporna je !injenica da se danas mnoga poduze"a nalaze na 
raskrižju životnog im ciklusa. Dinamika i nepredvidljivost poslovnih 
promjena, konkurencija, nezaustavljivi trend globalizacije, broj inovacija 
te utjecaj okoline u užem i širem smislu postaju sve nemilosrdniji. 
Tržišna utakmica poprima obilježje izuzetne kompleksnosti bez obzira 
jesu li uzroci izazvani sigurnosnim, politi!kim, prirodnim, socijalnim ili 
ekonomskim !imbenicima. 

Zna!ajan utjecaj na navedeno ima informacijska tehnologija i njen 
ubrzani razvoj, pogotovo u posljednjim dekadama, što je otvorilo nove 
mogu"nosti u poslovnoj primjeni, ali istovremeno zahtijevaju"i duboke i 
korjenite promjene u poslovnom promišljanju i funkcioniranju s obzirom 
na zna!aj informacija, njihovu koli!inu, brzinu protoka te me#usobnu 
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povezanosti i uvjetovanost. Prema istraživanju Sveu!ilišta Standford1, 
cjelokupno ljudsko znanje ste!eno do 1900. godine udvostru!eno je do 
1950. godine, a od tada se koli!ina svjetskog znanja udvostru!uje svakih 
pet do osam godina. Uz kapital i rad u suvremenom poslovanju 
pravodobna i to!na informacija postaje dominantni resurs tvrtke i uvjet 
njezinog opstanka. 

Elektroni!ka povezanost koju je omogu"io Internet u izravnoj je 
svezi s brzinom razmjene informacija; me#utim, to je dovelo do poplave 
podataka. Eksponencijalno pove"anje podataka koje poduze"e prikuplja 
i pohranjuje može imati ozbiljne posljedice za poslovni uspjeh i 
opstanak. Ovaj problem može se sagledati s dva aspekta; kako se suo!iti 
s preoptere"enoš"u podacima, te kako po!eti gospodariti s tim resursom 
odnosno kako podatke pretvoriti u informacije, inteligenciju i, kona!no, 
u dobit. 

Tvrtke trebaju izbje"i ozbiljnu zamku ovog problema – da su bogata 
podacima a istovremeno siromašna informacijama i znanjem. Naime, 
unutar poduze"a postoji 90% podataka koji su dovoljni za poslovanje, a 
koristi ih se samo 10%, polovica korisnika teško pronalazi potrebne 
informacije, a preko 40% menadžera nije sigurno u to!nost informacija 
koje posjeduje. Informacije koje su nužne svim razinama menadžmenta 
za odlu!ivanje nije uvijek jednostavno prona"i, pogotovo kada je rije! o 
zahtijevnijim analizama jer upravo zbog disperziranog skladištenja 
podataka i razli!itih informacijskih sustava iste tvrtke, podaci o jednom 
kupcu ili dobavlja!u mogu se nalaziti na nekoliko razli!itih, nepovezanih 
adresa i vrlo izvjesno s proturje!nim podacima. 

Važno jest da menadžmet zna procjeniti svoju potrebu za 
informacijama; me#utim, još je važnije do"i do kvalitetnih informacija 
jer je vrijeme za odlu!ivanje sve kra"e s obzirom da prava informacija 
ima vrijednost samo ako dolazi do korisnika u pravo vrijeme i 
prikladnom obliku. 

Promjene u poslovnoj filozofiji poduze"a pogotovo dolaze do 
izražaja u funkcioniranju nabavnog lanca. Po!etkom osamdesetih godina 
dvadesetog stolje"a troškovi nabave !inili su 40% ukupnih rashoda 
poduze"a dok su danas oni na razini 60% ukupnih rashoda.2  Nabavno 
poslovanje je svakim danom postajalo sve važnije što je rezultiralo 
koncepcijskim pomakom od interne aktivnosti kao podršci poslovanju 
prema strateškom procesu koji dodaje novu vrijednost.  

                                                 
1 Sri"a, V.(1999): Menadžerska informatika, M.E.P. Consult, Zagreb, str. III. 
2 Žibret, B.(2007): Strateška nabava, Mate, Zagreb, str.7. 
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Da bi poduze"a udovoljila potrebama svojih kupaca, sustavno 
trebaju raditi na reiženjeringu i u!inkovitom mjerenju svojih internih 
procesa, ali isto tako i procesa koji ih povezuju sa svojim dobavlja!ima i 
kupcima. U tom smislu se nabavni lanac treba promatrati kao jedna vrsta 
nadorganizacijskog skupa koju !ini poduze"e sa svojim poslovnim 
partnerima, sudionicima nabavnog lanca. 

Da bi se uspješno optimirali procesi, skratilo vrijeme njihovog 
trajanja, reducirali nepotrebni troškovi, sustavno provodila aktivna 
politika zaliha, u!inkovito upravljalo odnosima sa svojim dobavlja!ima, 
menadžmentu su potrebne kvalitetne i pouzdane informacije. Pojedine 
tvrtke još uvijek adekvatno ne poznaju strukturu svojih logisti!kih 
troškova, a informacijama ne upravljaju u!inkovito ve" stihijski što za 
posljedicu ima zakašnjeno reagiranje na novonastale situacije. 

Odgovor na pitanje kako optimalno iskoristiti sve raspoložive 
podatke temeljem kojih "e se dobiti kvalitetne informacije kao osnovu za 
donošenje ispravnih i efikasnih odluka u upravljanju lancem nabave daje 
koncept business intelligencea.  
 
2. BUSINESS INTELLIGENCE (BI) 
 

2.#. Pojam business intelligencea 
S obzirom da je rije!, i u svjetskim razmjerima, o realtivno novome 

pojmu (upotrebljava se posljednjih desetak godina) još uvijek se stru!ni 
krugovi nisu složili oko generi!ke definicije i tuma!enja pojma business 
intelligence. Bitno je naglasiti kako intelligence ima u kvalitativnom 
smislu ve"u vrijednost od informacije, jer je on krajnji proizvod nastao 
sustavnim prikupljanjem, verifikacijom i analizom podataka, odnosno 
informacija kako bi se steklo znanje o odre#enim problemima, odnosno, 
prema Dedijeru3, to je sve što je potrebno znati da bi se u!inkovito 
djelovalo. B. Liautaud4 slikovito pojašnjava da podaci pokre"u poslove, 
poslovi se ubrzavaju informacijama, a olimpijski se rekord postiže 
inteligencijom. Podaci su neobra#eni i neuljepšani. Informacije su 
podaci oboga"eni odre#enom mjerom poslovnog sadržaja i zna!enja. To 
su pro!iš"eni, sintetizirani i utvr#eni podaci. Inteligencija uzdiže 
informacije na višu razinu unutar organizacije. Podaci i informacije su 

                                                 
3 Dedijer, S.(1999): Business intelligence 1999 - Prva hrvatska konferencija o 

pribavljanju, organiziranju i uporabi poslovnih informacija, Zavod za poslovna 
istraživanja, Zagreb, 
4 Liautaud, B., Hammond, M.(2006): e-Poslovna inteligencija, Prudens Consilium, 
Varaždin, str. 5. 
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stvari. Inteligencija je organska, izvedena iz informacija, pridonosi 
organizacijskom stanju koje se može okarakterizirati kao kolektivna 
inteligencija. Inteligencija proizlazi iz cjelovitog prosu#ivanja 
informacija, prošlih djelovanja i mogu"nosti. 

D. Oreš!anin obrazlaže5 kako je BI s jedne strane na!in poslovnog 
promišljanja koji omogu"uje da se poslovne odluke na svim razinama 
odlu!ivanja donose temeljene na relevantnim i ažurnim poslovnim 
podacima a ne na predosje"aju i subjektivnom dojmu. S informati!ke 
strane sustav BI-a složeni je informacijski sustav koji automatiziranim 
procedurama prikuplja podatke iz razli!itih izvora, obra#uje ih, 
transformira i integrira te omogu"uje korisnicima dostup do kvalitetne 
informacije na intuitivan i lako razumljiv na!in; odnosno, poslovna 
inteligencija objedinjava metodologije, tehnologije i platforme za 
skladištenje podataka (engl. data warehouse - DW), On-line Analytical 

Processing (OLAP) i rudarenje podacima (engl. data mining – DM), koje 
omogu"uju tvrtkama kreiranje korisnih upravlja!kih informacija iz 
podataka o poslovanju što se nalaze disperzirani na razli!itim 
transakcijskim sustavima te dolaze iz razli!itih internih i eksternih 
sustava.  

S obzirom na navedene definicije, uo!ljivo je kako pojedini autori na 
razli!ite na!ine pristupaju problemima i sukladno tome tuma!e business 

intelligence; me#utim, zajedni!ki se elementi mogu rezimirati u 
definiciji kako je to koncept organiziranog, sustavnog i legalnog 
prikupljanja, analiziranja i upotrebe informacijskih resursa sa ciljem 
donošenja bržih i kvalitetnijih poslovnih odluka u funkciji postizanja 
bolje konkurentnosti. 
 

2.2. Razlozi za primjenu business intelligencea 
Dobra odnosno kvalitetna poslovna je odluka ona koja osigurava 

realizaciju zacrtane strategije i pripadaju"ih poslovnih ciljeva. Isto tako, 
to je ona odluka što je donesena na vrijeme. Brzina djelovanja može biti 
od presudne važnosti za budu"nost tvrtke odnosno postizanje 
konkurentske prednosti, jer što je manje vremena potrošeno od trenutka 
uo!avanja problema ili pak njegove naznake pa do reagiranja na njega 
ve"a je vjerojatnost da "e odgovor tvrtke biti pravovremen a ne 
zakašnjen u odnosu na uvjete tržišta. John E. Pepper, predsjednik 
multinacionalne korporacije P&G, govore"i o brzini kao današnjoj 

                                                 
5 Oreš!anin, D. (2003)„BI – hit ili mit?“, Banka, poseban prilog, sije!anj 2003., str. 4. 
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odrednici svjetskog tržišta priznao je6 da je ta kompanija prije 10 godina 
imala 6 godina za plasiranje novog proizvoda na globalnom tržištu; 
me#utim, danas je to vrijeme smanjeno na 18 do 24 mjeseca, s time da 
su svjesni kako je i to dug period koji "e se u budu"nosti trebati još 
skratiti ako žele zadržati svoju poziciju na tržištu. 

U nedostatku pravih i na vrijeme dostupnih informacija menadžment 
se !esto prilikom donošenja odluka oslanja na svoje iskustvo i intuiciju 
pretežito stati!nog karaktera. Nasuprot tome, informacije su uvijek nove 
i dinami!ne. Kada se razmatra donošenje kvalitetnijih, ali i bržih odluka 
to podrazumijeva i kolanje, odnosno razmjenu informacija unutar 
samoga poduze"a, jer ako kompanija nije omogu"ila nesmetani i 
pravovremeni protok informacija u horizontalnom i vertikalnom smislu, 
riskira da menadžment donese poslovne odluke na temelju zastarjelih i 
samim time nekvalitetnih informacija.  

Od ukupno potrebnog vremena za donošenje odluka, najve"i dio 
(oko 80%) tipi!no poduze"e troši za prikupljanje informacija, dok je 
ostatak vremena utrošen za analizu, preispitivanje, sagledavanje ostalih 
mogu"nosti i donošenje samih odluka. S obzirom da je cilj brže 

donošenje kvalitetnih odluka
7, potrebno je skratiti ukupno vrijeme za 

njihovo donošenje, ali isto tako u sklopu toga pove"ati udjel za 
promišljanje i izbor odluka uz smanjenje vremena za prikupljanje 
informacija. BI pravovremeno pruža ciljanim korisnicima samo one 
informacije koje su im potrebne i na na!in koji donositelju odluka 
najviše odgovara. Ispravan pristup "e smanjiti koli!inu informacija 
istovremeno im pove"avaju"i kvalitetu. 

Globalno gospodarstvo sve više poprima odlike informacijskog 
gospodarstva i gospodarstva znanja napuštaju"i obrasce industrijskog 
gospodarstva dominantnog posljednjih destelje"a, a kao suprotnost 
materijalnoj imovini, usluge i povezana nematerijalna imovina sada 
tvore najve"i dio BDP-a u ve"ini gospodarstava. Usluge se više temelje 
na znanju nego na materijalnome8, tako da se može konstatirati kako 
mo" proizlazi iz znanja. 

                                                 
6 Prescott, John E., Miller, Stephen H.(2001): Proven strategies in competitive 

intelligence, John Willey & Sons Inc, New York, str.25.  
7 Vit, E., Luckevich, M., Misner, S.(2002): Business intelligence: Making Better 
Decision Faster, Microsoft press, Reedmont 
8 Fleisher, C.S., Bensoussan, B.E.(2003): Strategic and Competitive Analysis, Prentice 
Hall, New Jersey, str. 7. 
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%esto postoji veliki jaz izme#u informacija koje su potrebne 
menadžmentu za donošenje odluka i bezbroj podataka koji se 
svakodnevno prikupljaju u poduze"u.  

Izme#u koli!ine podataka i njihove kvalitete ne postoji izravna 
proporcionalnost, a razloga može biti više: od višezna!nosti samih 
podataka do metodologije njihove obrade; me#utim, vjerojatno je 
najve"i uzrok brojnost razli!itih izvora.  

Kako bi podaci mogli predstavljati dobru osnovu za donošenje 
poslovnih odluka, trebaju zadovoljavati odre#ene zahtjeve:9 
- jednostavnost upotrebe,  
- prilagodljivost, 
- u!inkovitost, 
- neovisnost o ra!unalnoj platformi, 
- ekonomi!nost. 
Procjena koju je dala Gartner Group10, prikazana na slici 1., pokazuje 

koliki je raskorak u odlu!ivanju i znanju u odnosu na raspoložive 
podatke i sposobnosti analize poduze"a. 
 
Slika 1. Raskorak u znanju i odlu!ivanju 

 
Izvor: Patajac, H.: Business intelligence – potrebe, o!ekivanja i strategije, Business 
intelligence konferencija, Zagreb, 2003. 

BI pravovremeno omogu"uje svim razinama menadžmenta potrebne 
informacije u djelokrugu njihove odgovornosti kako bi se menadžment 

                                                 
9 Panian, Ž., Klepac, G.(2003): Poslovna inteligencija, Masmedia, Zagreb, str. 36. 
10 Patajac, H.(2003): Business intelligence – potrebe, o!ekivanja i strategije, Business 

intelligence konferencija, Zagreb, 2003. 
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mogao baviti uzrocima, a ne posljedicama. Primjena ovog koncepta 
omogu"uje poduze"u ve"u u!inkovitost i bolju produktivnost 
zaposlenika, što je pokazalo istraživanje Gartner Groupe iz 2002. 
godine, a prikazano je u tablici 1.11 

 
Tablica 1. Utjecaj na produktivnost zaposlenika 
 

 

Izvor: Poslovni tjednik – poseban prilog, 22.travnja 2003., str. 50. 
 
Tipi!no poduze"e analizira samo 10% podataka što ih prikupi, a BI 

omogu"uje iskorištenje i ostalih 90%. Dekompozicijom lanca vrijednosti 
uz pomo" ovoga koncepta omogu"it "e se efekat poluge, jer je 
omogu"ena temeljita analiza svih sudjeluju"ih procesa a što treba 
rezultirati rješenjem za postoje"e probleme. 

Koliko koncept BI-a služi kao podrška menadžmentu najbolje 
ilustrira podatak12 objavljen u magazinu „Business Week“ od 
26.studenoga 2001. u kojemu se navodi da  tvrtke koje posjeduju i 
koriste se business intelligenceom bilježe rast prihoda i do 20% brže od 
svoje konkurencije koja je ne primjenjuje. 

Business intelligence predstavlja jednu vrst poslovnog radara 
menadžmentu, jer signalizira prijetnje, ukazuje na poslovne šanse, 
omogu"uje predvi#anje prije nego se nešto dogodi, širi manevarski 
prostor odlu!ivanja, omogu"uje opstanak i konkurentnost poduze"a, 
odnosno pomaže unaprije#enju poslovnih rezultata i smanjenju troškova. 

 

                                                 
11 Poslovni tjednik – poseban prilog, 22.travnja 2003., str. 50. 
12 http://skladistenje.com  
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3.  BUSINESS INTELLIGENCE I UPRAVLJANJE NABAVNIM 
LANCEM 
Upravljanje lancem nabave predstavlja izgradnju mreže za 

integriranje poslovnih aktivnosti kompanije, od nabavke materijala i 
sirovina od dobavlja!a, preko proizvodnje, do distribucije i isporuke 
gotovih proizvoda ili usluga kupcima, ali i obratno, što podrazumijeva 
povrat proizvoda, recikliranje i odbacivanje te dvosmjerni protok 
informacija. Osnovni ciljevi postavljeni pred lanac nabave su; 
smanjenjenje zaliha, upravljanje rizikom, ubrzavanje svih procesa, 
eliminacija uskih grla i dupliranih procesa, u!nikovit izbor dobavlja!a te 
kontinuirano poboljšanje usluga kupcu.  

Zbog navedenoga, neobi!no je važno temeljito ispitivanje i mjerenje 
uspješnosti procesa u lancu nabave kako bi se mogle donositi 
inteligentnije i kvalitetnije upravlja!ke odluke, odnosno, nužna je 
primjena inteligencije nabavnog lanca. Ona predstavlja mogu"nost 
analiziranja procesa obuhva"enih lancem, komponenata i materijala na 
koje se ti procesi primjenjuju te proizvoda koji realizacijom tih procesa 
nastaju13, odnosno to je proces korištenja informacija i iz njih dobivenog 
znanja koje se koristi za u!inkovito mjerenje, nadziranje, predvi#anje i 
upravljanje tim lancem. 

 
3.#. Ulazna logistika 
Uloga logistike u nekoliko zadnjih desetlje"a izuzetno je porasla, 

prvenstveno pod utjecajem novih rješenja s Dalekog istoka. Dozvoljena 
kašnjenja u procesima drasti!no su smanjena, pove"ala se pažnja 
smanjenju zaliha duž cijelog nabavnog lanca što je pove"alo 
kompleksnost logistike. Upravljanje logistikom evoluiralo je od 
upravljanja fizi!kom distribucijom do povezivanja procesiranja narudžbi 
s procesima proizvodnje i distribucije. 

S obzirom da troškovna u!inkovitost cjelokupnog lanca vrijednosti 
ne ovisi samo o troškovima, koji su sastavni dio unutarnjeg lanca 
vrijednosti nekog poduze"a, ve" i o troškovima aktivnosti vanjskih 
sudionika, potrebno je omogu"iti podjelu, protok i razmjenu informacija 
i izvan tvrtke. Pod ovim se podrazumijeva omogu"avanje pregleda 
relevantnih informacija tvrkinim dobavlja!ima kako bi njihovom 
upotrebom i oni bili u mogu"nosti optimizirati svoje procese te na taj 
na!in pridonijeti troškovnoj u!inkovitosti. Naravno, ovdje treba naglasiti 

                                                 
13 Panian, Ž.(2007): Poslovna inteligencija–studije slu!ajeva iz hrvatske prakse, 
Narodne novine, Zagreb, str. 28. 
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kako je rije! samo o onim informacijama koje ne spadaju u domenu 
poslovnih tajni poduze"a, ve" je isklju!ivo rije! o pružanju 
informacijama o statusu pojedine isporuke, uvidu u to!no i ažurno stanje 
zaliha materijala isporu!enog od strane toga dobavlja!a, rezultatima 
ulazne kontrole i sl. 

Iako se na prvi pogled ovo može u!initi problemati!nim, spoznajom 
se uo!avaju dominantne koristi14: 
- poduze"e "e biti u mogu"nosti ishoditi još povoljnije 

komercijalne uvjete od svojih dobavlja!a, jer "e im pružanjem navedenih 
informacija omogu"iti sniženje troškova koje dobavlja!i imaju u 
poslovanju s doti!nim poduze"em; 
- optimizirat "e se nabava materijala i sirovina što "e se odraziti na 

smanjenje zaliha odnosno pove"anje koeficijenta obrtaja zaliha, a 
rezultirati "e izravnim pozitivnim efektom na likvidnost poduze"a; 
- smanjit "e se škartovi i greške a unaprijediti kvaliteta, jer se 

ubrzanjem povratnih informacija postiže brža reakcija na reklamacije; 
- pove"at "e se pouzdanost dobavlja!a s obzirom da "e on biti 

svjestan transparentnosti njegovog ukupnog odnosa s poduze"em. 
Osim navedenog, BI omogu"uje kvalitetan izbor dobavlja!a, jer 

menadžment ima pregled svih relevantnih informacija iz razli!itih 
izvora, potrebnih za njihovo ispravno vrednovanje i izbor, odnosno za 
sastavljanje kataloga dobavlja!a15. 

U praksi je !est slu!aj da pojedini dijelovi poduze"a imaju razli!ite 
„slike“ o pojedinim dobavlja!ima, ili da uop"e ne postoje povratne 
informacije iz nekih dijelova procesa bitnih za korigiranje odnosa s 
pojedinim dobavlja!ima tako da svaka organizacijska jedinica vodi svoju 
politiku. U ovakvim i sli!nim slu!ajevima status "e se dobavlja!a 
isprofilirati na osnovi „ja!eg“ utjecaja pojedinog odjela bez rezonskog i 
sveobuhvatnog uvida u sve !injenice. 

Nakon što se menadžmentu omogu"i ispravan izbor dobavlja!a, on je 
u mogu"nosti reducirati njihov broj te izabrati one partnere s kojima se u 
perspektivi mogu stvoriti strateški savezi te sinergijskim efektom posti"i 
dodatne povoljnosti za tvrtku.   

Posjedovanje kompletnog znanja o karakteristikama nabavljenih 
sirovina te ponudama alternativnih materijala na tržištu, uz koordinaciju 
s proizvodnjom i razvojem, mogu"e je na"i odgovaraju"e supstitute koji 
                                                 
14 Lueti", A.(2008): Primjena koncepta poslovna inteligencija u procesu strategijskog i 

financijskog upravljanja, magistarski rad, Sveu!ilište u Splitu, Ekonomski fakultet 
15 Segetlija, Z.(2008): Uvod u poslovnu logistiku, Ekonomski fakultet u Osijeku, 
Osijek, str.256-257. 
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"e kvalitetom zadovoljiti tražene standarde, a cjenovno mogu biti 
povoljniji od do tada nabavljanih sirovina. 

Važnost primjene ovog koncepta kod ulazne logistike dolazi još više 
do izražaja kada je rije! o velikim materijalno-proizvodnim poduze"ima 
sa širokim proizvodnim programom i proizvodnjom i skladištenjem 
razmještenim na nekoliko lokacija (država ili kontinenata). 

Business intelligence logistike omogu"uje menadžmentu nekoliko 
izuzetno važnih usluga: 
- „vidljivost“ nabavnog lanca – svi podaci o narudžbama i 

isporukama se pohranjuju u skladišta podataka odakle su dostupni svim 
zainteresiranima preko korporacijskih portala; 
- analizu klju!nih pokazatelja uspješnosti funkcioniranja logistike 

što podrazumijeva analizu to!nosti isporuka, to!nosti zaliha, vremena 
izvršenja pojedinih narudžbi i kašnjenja; 
- prognoziranje – alati poslovne inteligencije omogu"uju, 

temeljem podataka o kretanju zaliha, prognoziranje ponude i potražnje 
što pomaže pri optimizaciji logisti!kih i distribucijskih mreža. 
 

3.2. Proizvodnja 
Imaju"i u vidu da se napustio produktocentri!ni pristup, gdje je 

osnovni zadatak bio proizvesti robu a usljed manjeg opsega ponude i 
velike potražnje plasman nije predstavljao problem, a njegovo je mjesto 
zauzeo klijentocentri!ni pristup, proizvodni se proces našao pred 
nekoliko temeljitih izazova:16 
- oblikovati proizvod prema potrebama i željama kupca, i to u što 

kra"em roku; 
- pove"ati brzinu reakcije na zahtjeve kupaca uz istodobno 

smanjenje neproduktivnog trošenja energije, materijala i rada; 
- proizvoditi što više razli!itih modela na što manje proizvodnih 

platformi. 
Primjena business intelligencea u proizvodnom procesu ovisit "e o 

karakteristikama samoga procesa (proizvodni ciklusi, lokacija, uvjeti 
rada, vrsta i na!in proizvodnje); me#utim, neke zajedni!ke karakteristike 
koje "e ovaj pristup omogu"iti jesu: 
- utv#ivanje ispravnog redosljeda i terminiranje proizvodnje 

pojedinih proizvoda sa ciljem smanjenja utroška vremena proizvodnje i 
pripremnih aktivnosti, 

                                                 
16 Sri"a, V., Spremi", M.(2000): Informacijskom tehnologijom do poslovnog uspjeha, 
Sinergija, Zagreb, str. 160. 
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- optimalno planiranje nabavke materijala i sirovina, 
- smanjenje zaliha poluproizvoda i gotovih proizvoda, odnosno 

pove"anje njihovog koeficijenta obrtaja što se odražava na likvidnost 
poduze"a na isti na!in kao i kod zaliha sirovina spremnih za distribuciju 
u proizvodnju, 
- optimizacija svih resursa koji se koriste u proizvodnji, 
- brzo reagiranje na iznenadne situacije koje mogu remetiti 

planirani ciklus proizvodnih aktivnosti, 
- skra"ivanje razdoblja uhodavanja i puštanja u proizvodnju novih 

proizvoda. 
Efikasnost proizvodnog procesa izuzetno je važna za uspješno 

funkcioniranje cijeloga poduze"a, me#utim to nije jamac poslovnog 
uspjeha. U današnjim nesigurnim i promjenjivim tržišnim uvjetima 
poduze"a trebaju biti agilna i fleksibilna u reakcijama na neo!ekivane 
promjene u ukusima i potražnjama svojih kupaca. Stalni protok 
informacija i ste!enog znanja unutar poduze"a treba omogu"iti brzo 
primanje i reakcije proizvodnje na signale dobivene iz prodajnog i 
marketinškog odjela. Uz navedeno, potrebno je naglasiti i povratne 
informacije koje dolaze iz postprodajnih aktivnosti kako bi se na vrijeme 
uo!ile potencijalne reklamacije i promptno reagiralo u novom ciklusu 
proizvodnje.   

 
3.3. Izlazna logistika 
Izlazna logistika obuhva"a postupke unutarnjeg transporta gotove 

robe iz proizvodnje u skladište gotovih proizvoda te na!ine distribucije 
proizvoda ili usluga do krajnjeg kupca. Primjena business intelligencea 
omogu"uje krajnjem korisniku ono što je najvrijednije u ovom dijelu 
lanca, odnosno, to!nu i ažurnu informaciju o njihovom proizvodu i 
organizaciju brze i efikasne dostave. Kao i kod ulazne logistike, 
poduze"e koristi skladište podataka kao mjesto koje sjedinjuje sve 
potrebne informacije za kvalitetno i u!inkovito upravljanje izlaznom 
logistikom u funkciji smanjenja nepotrebnih troškova, zastoja u procesu 
distribucije i ubrzanja samog procesa. Ažuran protok informacija u 
izlaznoj logistici omogu"uje punu koordinaciju proizvodnih i opskrbnih 
napora temeljem narudžbi kupaca. Osim navedenoga, a u svezi 
smanjenja logisti!kih troškova, primjena ovog koncepta osigurava 
optimalnu organizaciju unutarnjeg transporta i efikasno upravljanje 
skladištem gotovih proizvoda spremnih za otpremu krajnjem korisniku. 

Razvijaju"i svoju logistiku poduze"a su uspješno koristila operativne 
programe za upravljanje logistikom; me#utim, prednost implementacije 
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business intelligencea se sastoji u tome što ona omogu"uje, za razliku od 
operativnih programa, integraciju logisti!kih podataka s podacima 
cijelog poduze"a, njihovu usporedbu, analizu i razmjenu s drugim 
sudionicima procesa. Na ovakav se na!in postiže u!inkovito 
minimiziranje ukupnih troškova rezanjem troškova zaliha, transporta i 
rukovanja. 

U sklopu izlazne logistike treba navesti i reverznu distribuciju, 
odnosno, reverznu logistiku koja podrazumijeva povrat proizvoda od 
strane kupaca. Razli!ite garancije koje proizvo#a!i daju kupcima u 
funkciji njihova privla!enja te brzo zastarijevanje proizvoda rezultirale 
su pove"anim  povratima proizvoda od strane kupaca. Ovi povrati mogu 
biti rezultat mogu"nosti koje proizvo#a!i daju kupcima u slu!aju njihova 
nezadovoljstva karakteristikama proizvoda ili pak potrebe za doradom ili 
popravom. 

Primjena BI-a i u slu!aju reverzne distribucije doprinosi uspješnosti 
poslovanja, jer omogu"uje brzu i efikasnu reakciju na iskazani problem 
kupca !ime tvrtks dokazuje  orijentiranost prema zadovoljavanju 
kup"evih potreba i o!ekivanja. To istovremeno osigurava proslije#ivanje 
informacija unutar procesa kako bi se što prije uklonili reklamirani 
nedostaci i tako izbjeglo daljnje mogu"e reklamiranje drugih kupaca.  

 
4.    PRIMJENA INTELIGENCIJE NABAVNOG LANCA 
       Za ostvarivanje konkurentskih prednosti, poduze"a sve !eš"e trebaju 
detaljnu i snažnu analizu. Primjenom BI-a tvrtke su u mogu"nosti 
pove"ati barijere za svoje konkurente, maksimizirati prihode 
u!inkovitim odgovorima na nove tržišne mogu"nosti i uspostaviti !vrš"e 
odnose s dobavlja!ima, osiguravaju"i potpunije shva"anje nabavnog 
lanca. Središnji cilj tvrtkine strategije nabave treba biti bolje upravljanje 
njezinim operativnim troškovima, jer istraživanja pokazuju17 da 
smanjenje op"ih i administrativnih troškova za 1 nov!anu jedinicu imaju 
isti u!inak kao i pove"anje prodaje za 13 nov!anih jedinica, odnosno, 
rezanje navedenih troškova za 1% pove"at "e zaradu za 2,3%. 

Primjena BI-a u funkcioniranju nabavnog lanca omogu"uje 
menadžmentu poduze"a  povezivanje analiti!kih rezultata s proizvodnim 
aktivnostima, !ime se lanac optimizira, a to rezultira: 
- osiguranjem šireg pogleda na cjelokupni nabavni lanac 

stavljaju"i u središte pozornosti kona!ne proizvode, 
- uspostavljanjem osnove za donošenje strategijskih odluka, 

                                                 
17 Kalakota, R., Robinson, M.(2002): e-Poslovanje 2.0, Mate, Zagreb, str. 343. 
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- ispravnim vrednovanjem dobavlja!a, 
- omogu"avanjem prognoziranja budu"ih doga#aja temeljem „što-

ako“ analize, 
- upravljanjem i smanjenjem ukupnih troškova na razini cijeloga 

lanca, 
- omogu"avanjem dubinskih analiza radi otkrivanja razloga i 

uzroka pojedinih lošijih rezultata od planiranih, 
- bržim rješavanjem uo!enih problema kvalitete proizvoda i 

unaprije#enjem kvalitete proizvoda i usluga, 
- pove"anjem u!inkovitosti distribucijskih kanala, 
- poboljšanjem to!nosti prognoziranja onih stavki koje ne 

ostvaruju prihvatljive razine u!inkovitosti, 
- skra"enjem trajanja ciklusa poslovnog odlu!ivanja. 
Cilj analize podataka relevantnih za lanac nabave jest u tome da se 

identificiraju trendovi i obrasci, a formuliranjem niza scenarija mogu se 
predvi#ati vjerojatni budu"i ishodi te otkrivati potencijalne mogu"nosti i 
prepreke. Analiti!ka obrada podataka kombinira upotrebu razli!itih 
metoda kako bi se od niza obra#enih, ali ipak fragmentiranih podataka 
složio mozaik i dobila korisna inteligencija. 

Kada se uzme u obzir koliko se kapitala potroši na neu!inkovitu 
praksu nabave, jasno je zbog !ega je poduze"ima potreban BI u funkciji 
konsolidiranja, optimiranja i pove"anja transparentnosti ovog procesa te 
transformacije funkcije kupovanja u funkciju nabavljanja uz pomo" 
korporativnih portala. Koristi koje se mogu na takav na!in ostvariti jesu 
dvojake: pove"anje u!inkovitosti i pove"anje efikasnosti. U!inkovitost 
podrazumijeva smanjenje troškova nabave potrebnih artikala, ubrzanje 
vremenskog ciklusa trajanja procesa, smanjenje i eliminiranje 
neovlaštenih narudžbi, pove"anje koeficijenta obrtaja, uspostavu 
kvalitetnih i pravovremenih izvještavanja te !vrš"u integraciju funkcije 
nabave s ostalim dijelovima nabavnog lanca. Efikasnost se ogleda u 
poja!anoj i potpunijoj kontroli nad nabavnim lancem, kvalitetnijoj 
koordinaciji i sinkronizaciji, proaktivnom menadžmentu te donošenju 
bržih i kvalitetnijih upravlja!kih odluka. 

 
5.   ZAKLJU$AK 

Razvoj svjetskih komunikacijskih i transportnih sustava, doveo je do 
procesa globalizacije – globalizacije nabave i prodaje, globalne 
konkurencije, ekonomije bez granica te globalnih poslovnih operacija, a 
tri temeljne zna!ajke modernog poslovanja kao rezultat informati!ke 
revolucije postaju: 
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- brzina – svaki aspekt poslovanja i organizacije tvrtke djeluje i 
mijenja se u realnom vremenu, 
- povezanost – sve se elektroni!ki povezuje sa svime (proizvodi, 

ljudi, tvrtke, zemlje), 
- dodana vrijednost – u svakom proizvodu i usluzi raste važnost 

tzv. neopipljive dodane vrijednosti (imidž, emocija, informacija, 
sigurnost). 

U današnje doba, brzina dolaska do kupaca postaje klju!na, a 
preduvjet za njihovo osvajanje i zadržavanje jest prepoznavanje potreba i 
želja. Vrijeme za razvoj proizvoda postaje sve kra"e, jer upravo vrijeme 
postaje kriti!ni faktor.  

Ugradnjom sve više znanja u nove proizvode dolazi do prijelaza iz 
industrijske ekonomije u ekonomiju znanja, a to karakterizira nekoliko 
važnih !injenica: informacija postaje dominantnim resursom, 
informacijsko-komunikacijska tehnologija postaje temeljnom 
infrastrukturom poslovanja, a vrijednost tvrtke ogleda se u njezinom 
imidžu, tržišnoj percepciji robnih marki, povezanoš"u s partnerima, 
razvijenim odnosima s kupcima te znanjem i sposobnoš"u zaposlenika. 
Pritom je za znanje, za razliku od ostalih roba, karakteristi!no da se 
upotrebom ne troši, ve" naprotiv - uporabom njegova vrijednost raste.  

Uspješnost organizacije izravno je povezana s kvalitetom 
upravlja!kih odluka u nabavnom lancu te brzinom kojom se one donose 
kao odgovor na uvjete tržišta koji se svakodnevno mijenjaju; stoga je 
menadžmentu imperativ do"i do kvalitetnih informacija koje imaju 
vrijednost samo tada ako su mu na raspolaganju u vrijeme kriti!ne 
potrebe za njima.  

Poduze"a su postala svjesna da nove okolnosti traže nova rješenja, a 
budu"i izazovi ve"e napore kako bi se pronašli adekvatni poslovni 
odgovori prilikama i prijetnjama kojih !esto nisu ni svjesni ili ih u 
potpunosti ne mogu razumijeti. 

Novo rješenje za upravljanje nabavnim lancem predstavlja koncept 

business intelligencea pod kojim se podrazumijeva kontinuirano, 
svjesno, legalno i organizirano prikupljanje javnih i dostupnih podataka 
o tržištima, dobavlja!ima, kupcima, konkurentima, distribucijskim 
kanalima, industriji i tehnologiji, njihova analiza i pretvaranje u novo ili 
do tada prikriveno znanje za potporu strateškom upravljanju. 

Iako bi se na prvi pogled mogao ste"i dojam da business intelligence 
teži stvaranju što ve"e koli!ine podataka i informacija, istina je upravo 
suprotna, jer se ovaj koncept temelji na generiranju boljih i kvalitetnijih 
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informacija koje su menadnžmentu potrebne smanjuju"i im koli!inu uz 
istovremeno pove"anje kvalitete.  

Business intelligence se zasniva na personalizaciji i proaktivnosti, a u 
svojemu najosnovnijem obliku predstavlja strategiju tvrtke, jer je postala 
presudnim faktorom budu"nosti poduze"a i poslovanja. 

Inteligencija nabavnog lanca predstavlja mogu"nost analiziranja 
procesa obuhva"enih lancem, komponenata i materijala na koje se ti 
procesi primjenjuju te proizvoda koji realizacijom tih procesa nastaju, 
odnosno poslovna inteligencija omogu"uje vidljivost i preglednost 
nabavnog lanca.  Dobiveno znanje proizašlo iz tih analiza koristi se za 
u!inkovito mjerenje, nadziranje, predvi#anje i upravljanje tim lancem 
radi minimalizacije troškova i potrebnog vremena za pojedini proces.  

Primjena koncepta omogu"uje menadžmentu donošenje pravodobnih 
odluka o nabavljanju sirovina i odre#ivanju rasporeda proizvodnje i 
distribucije, što je utemeljeno na analizi podataka i iz njih dobivenih 
informacija i znanja !ime se postiže optimalizacija nabavnog lanca. 

Informacijska tehnologija i business intelligence omogu"ile su 
evoluciju procesa nabave od funkcije podrške poslovanju do snažnog 
mehanizma u tvrtkinu arsenalu oru#a za postizanje konkurentnosti 
pove"anjem njezine u!inkovitosti i efikasnosti. 

Uspjehu uvo#enja ovog koncepta u poduze"u najviše pridonosi 
menadžment odnosno njegova spoznaja o potrebi organiziranog 
korištenja informacija za u!inkovito upravljanje nabavnim lancem. 
Business intelligence je strateško opredjeljenje poduze"a pa se i odluka o 
njegovom uvo#enju treba shvatiti kao klju!na strateška odluka za 
ostvarivanje konkurentskih prednosti. 
 
LITERATURA 

1. Dedijer, S.(1999): Business intelligence 1999 - Prva hrvatska 

konferencija o pribavljanju, organiziranju i uporabi poslovnih 

informacija, Zagreb: Zavod za poslovna istraživanja 

2. Fleisher, C.S., Bensoussan, B.E.(2003): Strategic and 

Competitive Analysis, New Jersey: Prentice Hall  

3. Kalakota, R., Robinson M.(2002): e-Poslovanje 2.0, Zagreb: 
Mate 

4. Liautaud, B., Hammond, M.(2006): e-Poslovna inteligencija, 
Varaždin: Prudens Consilium 



Ante Lueti" � Neven Šeri" 
 

 184 

5. Lueti", A.(2008): Primjena koncepta poslovna inteligencija u 

procesu strategijskog i financijskog upravljanja, magistarski rad, 
Ekonomski fakultet Split, Sveu!ilište u Splitu 

6. Oreš!anin, D.(2003) „BI – hit ili mit?“, Banka, poseban prilog, 
sije!anj 2003. 

7. Panian, Ž.(2007): Poslovna inteligencija – studije slu!ajeva iz 

hrvatske prakse, Zagreb: Narodne novine 

8. Panian, Ž., Klepac, G.(2003): Poslovna inteligencija, Zagreb: 
Masmedia 

9. Patajac, H.(2003): Business intelligence – potrebe, o!ekivanja i 
strategije, Business intelligence konferencija, Zagreb 

10. Poslovni tjednik – poseban prilog, 22.travnja 2003. 

11. Prescott, John E., Miller, Stephen H.(2001): Proven strategies in 

competitive intelligence, New York: John Willey & Sons Inc 

12. http://skladistenje.com  

13. Segetlija, Z.(2008): Uvod u poslovnu logistiku, Osijek: 
Ekonomski fakultet u Osijeku 

14. Sri"a, V.(1999): Menadžerska informatika, Zagreb: M.E.P. 
Consult 

15. Sri"a, V., Spremi", M.(2000): Informacijskom tehnologijom do 

poslovnog uspjeha, Zagreb: Sinergija 

16. Vit, E., Luckevich, M., Misner, S.(2002): Business intelligence: 

Making Better Decision Faster, Reedmont: Microsoft Press 

17. Žibret, B.(2007): Strateška nabava, Zagreb: Mate.  
 
 
 
 


