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Knjiga StrateSka nabava je rezultat mojega konzultantskoga 
rada i konzultantskoga rada mojih suradnika u A.T. Kearneyju u 
sirem medunarodnom okruzenju, jugoistocnoj Europi i Hrvats­
koj. Ipak, tri glavna impulsa su me potakla na pokretanje pro­
jekta ove knjige te na pozivanje i motiviranje svojih suradnika za 
pisanje knjige StrateSka nabava: 

• 	 Optimiranje i uspostava suvremene nabavne funkcije jedna 
je od A.T. Kearneyjevih kljucnih kompetencija. A.T. Kear­
ney suraduje sa svim vodeCim tvrtkama, koje su vee prije 
viSe od trideset godina pocele s postavljanjem nabave na 
stratesku razinu vodenja tvrtke. Sa suradnicima Andrejom 
Vizjakom, Jan van der Oordom i Guidom Bollujem uspjesno 
smo primjenjivali suvremene koncepte nabave u suradnji s 
tvrtkama u jugoistocnoj Europi, zato upravo njima moram u 
punoj mjeri zahvaliti na stjecanju kljucnih prakticnih znanja 
i iskustva 0 nabavi. 

• 	 Drugi vazan impuls je okruzenje. Nasa uspjesna surad­
nja s hrvatskim tvrtkama, na primjer s Podravkom, Lurom 
- Dukatom, Nexe grupom, Hrvatskim telekomunikaci­
jama, Privrednom bankom Zagreb i drugima, napokon je 
opovrgnula neka misljenja kako hrvatske tvrtke pripadaju 
manje razvijenom okruzenju. Sve spomenute tvrtke, pa i 
druge,danasuspjeSnodjeluju ikonkurirajuumedunarodnom 
okruzenju i uvode najsuvremenije poslovne koncepte. 
Time dokazuju da je svakoj hrvatskoj tvrtki otvoren put 
do medunarodne uspjeSnosti. Ponosni smo sto mozemo tu 
tvrdnju potkrijepiti izdavanjem nase knjige 0 nabavi. 

• 	 Treb vazan impuls jest moja suradnja s akademskom sferom 
u vrijeme i nakon mojega poslijediplomskoga studija. Zah­
valjujem profesorima Nenadu Filipovieu s Poslovne skole 
IEDC Bled School of Management i Tomu Vollmannu s 

vii 



PREDGOVOR AUTORA I UREDNlKA 

viii 

IMD Lousanne. Njihov rad i sugestije dali su velik doprinos 
primjeni naprednih rjesenja u nabavi u n <.l.sem okruzenju, 
pogotovo u razmiSljanju 0 inovativnosti kao vaznoj poluzi u 
odnosu dobavljaca i tvrtki kupaca. 

Knjiga je koncipirana u tri glavna dijela. U prvom dijelu, u 
dva poglavlja ukazujem na stratesku vaznost nabave u poslovanju 
tvrtke te na modele suvremene organizacije nabavne funkcije 
u tvrtkama. U drugom je dijelu rijec 0 specificnim nabavnim 
podrucjima: Tomislav Corak pise 0 nabavi IT opreme i usluga, 
Ivan MatasiC 0 nabavi marketinskih usluga, Roko Vodopija 0 

nabavi logistike, Frank Thewihsen i Mitja Kumar piSu 0 e-nabavi 
te Guido Bollue i Petra KapetaniC 0 nabavi u javnom sektoru. U 
trecem dijelu navode se konkretni primjeri. U tom dijelu pridruzili 
su nam se kao autori i voditelji nabava iz dviju uspjesnih hrvatskih 
tvrtki, pa tako Branko Vuljak iz Podravke i nas konzultant Zlatko 
Bazianec opisuju nabavu u prehrambenoj industriji na primjeru 
Podravke, Vanja Radeljic piSe 0 primjeru multifunkcionalnih 
uredaja u Privrednoj banci Zagreb, Damir Cicak opisuje pose­
ban primjer iz nabave u prehrambenoj industriji te zajedno s Bar­
barom Ergovic i Bozom Ljuljem iz Nexe grupe opisuju nabavni 
primjer u industriji gradevinskih materijala. 

U pripremu knjige ulozeno je mnogo napora; stoga bih 
posebno zahvalio Zlatku Bazianecu i Petri Vrhovec na pripremi 
tekstova i koncipiranju knjige. Bez njihova upornog rada ova 
knjiga ne bi mogla izaci. 

Na kraju bih zelio posebno zahvaliti dekanu Zagrebacke skole 
za ekonomiju i menadzment, prof. Duri Njavri. Nasa uspjesna 
suradnja sa Skolom i izdavackom kucom MATE pridonijela je 
izdavanju ove knjige. 

Branko Zibret 
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