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SAZETAK

Prisutnost globalne krize na svim trziStima zatekla je ve¢inu poduzeca, koja sada nastoje
ublaziti posljedice krize. Trenutno je, kao rjeSenje, intenziviran trend ulaganja u optimiziranje
poslovnih procesa te kvalitetu 1 razvoj proizvoda. Sli¢no stanje je 1 u staklarskoj industriji u
Hrvatskoj, premda je ta industrija specijalizirana i visoko razvijena, ¢injenica je da se ve€ina
proizvoda izvozi 1 samim time ovisi o vanjskim trziStima. Optimizacija poslovnog procesa
svakako predstavlja ustedu vremena i poboljSanje pa je na temelju tih razmisljanja i raden

ovaj rad.

Svrha ovog rada je prikazati postojece procese 1 optimizirati proces poslovanja na izradi
alata za staklarsku industriju. Vecina podataka prikupljena je u poduze¢u Omco te se rad se

tematski moze podijeliti na tri dijela.

U prvom dijelu rada razjasnjeni su pojmovi koji su specifi¢ni za proces poslovanja 1 koji
¢e se koristiti u daljnjem dijelovima. Nadalje, opisana je filozofija Lean koncepta i vezana
terminologija sa namjerom da se primjena koncepta prikaze kao poboljSanje poslovnog
procesa. Opisan je i proces outsourcing-a koji je ve¢ primijenjen, a sa namjerom da se objasni

odnos dvaju poduzeca vezana za staklarsku industriju.

Drugi dio rada odnosi se na opisivanje stanja u staklarskoj industriji te na snimak
postojeceg stanja u poduzecu Omco, gdje je naveden 1 postoje¢i proces poslovanja.

Suvremeni trendovi 1 konkurencija takoder su razmatrani u ovom dijelu.

U tre¢cem dijelu rada analiziran je postoje¢i proces poslovanja vezan za staklarsku
industriju te su se na temelju analize 1 razmatranja naveli prijedlozi optimizacije procesa

poslovanja i donio zakljucak.
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1. UVOD

1.1. Osnovni pojmovi

Industrijska konkurencija danas je uistinu globalna s podijeljenim (fragmentiranim)
trziStima gdje kupci ocekuju najbolje proizvode s najpovoljnijom cijenom u najkra¢im
rokovima. Utjecaj globalnog najviSe se moze primijetiti kroz proces globalizacije kojim se u
danasnjem svijetu postupno ukidaju ogranicenja protoka roba, usluga, ljudi i ideja medu
razli¢itim drzavama 1 dijelovima svijeta, odnosno utvrduju se pravila jedinstvenog svjetskog

trziSta sa naglaskom na konkurenciju 1 razvoj.

Globalizaciju je kao proces nemoguce izbje¢i, s obzirom na visoku razinu svjetske
gospodarske konkurentnosti te izmedu ostalog 1 suvremenog razvoja visoko sofisticirane
tehnologije, posebno informaticke. Tendencije daljnjeg razvoja gospodarstva rezultiraju
internacionalizacijom poduze¢a i1 menadZmenta Sto iz dana u dan sve viSe jaca razvojnu
dinamiku 1 daljnju konkurenciju na svjetskom trzistu. Takvo globalno otvoreno trziSte namece
visoke kriterije kvalitete, ucinkovitosti te razvojnih sposobnosti 1 afiniteta poduzeca kao 1

kompetencije menadzera.

Jedna od bitnih determiniraju¢ih komponenata globalizacije je tehnoloski razvoj koji
omogucuje smanjivanje svijeta kako prostorno tako 1 vremenski, s implikacijama na
kvalitativni 1 kvantitativni razvoj u smjeru globalne ekonomije, globalne zajednice, globalnih
medija 1 dr. Globalizaciju zasigurno pospjeSuju 1 nove, moderne tehnologije, osobito
informacijske, homogeniziraju¢i razlicite oblike globalnog reguliranja kao $to su, primjerice,

kretanje kapitala, valuta, trgovina 1 dr.

Otvorenost prema svjetskom trziStu, duboka medunarodna integracija 1 revolucija u
ekonomiji znanja oblikuju globalizaciju kao proces kojim se intenzivira konkurentnost na
trziStu. Naime, trendovi u svijetu su takvi da postoje viskovi (oko 30%) svih roba i usluga te

je vrlo vazna usredotocenost na kupca. [3]

Ispunjavati zahtjeve kupaca trazi:

e visok stupanj fleksibilnosti

e jeftine i1 jednostavne proizvodne postupke
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e kratke rokove isporuke.

Da bi se svi ti zahtjevi ispunili potrebno je poduzecu osigurati poziciju na trzistu. To je
najtezi zadatak u poslovnom svijetu i samo mali postotak u tome 1 uspijeva, dok su ostali
zaglavljeni u moru prosjecnosti. Postati lider na trZiStu ne znaci stati na idejama i razvoju
poduzeca, ve¢ naprotiv tek tada poCinje borba za oCuvanje takve trziSne pozicije. To zahtijeva

dobro postavljene ciljeve, viziju 1 misiju poduzeca, iz ¢ega proizlazi poslovna strategija.

Jednom postavljena strategija poduzeca nije nepromjenjiva. Naprotiv, ona se mijenja u
ovisnosti o vanjskoj i1 unutrasnjoj okolini poduzeca. Vanjska okolina, u koju spadaju
konkurencija, trziSte, kupci te dobavljaci je neizvjestan i jako promjenjiv faktor 1 zato bi se
poduzeca u prvom koraku uspjeSne prilagodbe trebale okrenuti sebi 1 pokuSati analizirati
svoju unutras$nju okolinu (proizvodni sustav, inZenjering, marketing, ljudske resurse, itd.).
Jedna od poslovnih strategija koja ¢e se razmatrati u daljnjem dijelu rada jest Lean

Production ("vitka" proizvodnja).

Promjene poslovne strategije prvenstveno se realiziraju se promjenama poslovnih
procesa. Poslovni procesi mogu se opisati kao niz logicki povezanih aktivnosti koje se koriste
resursima poduzeca a Ciji je krajnji cilj zadovoljavanje potreba kupaca za proizvodima ili
uslugama odgovarajuce kvalitete 1 cijene, u adekvatnom vremenskom roku, uz istodobno
ostvarivanje neke vrijednosti. UcCinkovitost procesa mjeri se vremenom 1 troSkovima
potrebnim da se ulazne vrijednosti nekog procesa pretvore u izlazni rezultat. Rezultati

mjerenja usporeduju se s unaprijed zadanim planskim vrijednostima kako bi se utvrdilo

postoje i odstupanja koja upucuju na postojanje nepravilnosti u odvijanju procesa.

Pravila i1 kontrole

L]

Ulazne veli¢ine Izlazne veliCine
(input) — ™ PROCES — > (output)
Mehanizmi

Slika 1.1.1. Shematski prikaz poslovnog procesa
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Na slici 1.1.1. vidi se shematski prikaz poslovnog procesa koji pocinje od ulaznih
veli¢ina (inputa) pod kojima se smatraju zahtjevi kupaca ili korisnika. Izlazne veli¢ine su
proizvodi ili usluge s karakteristikom (kvalitetom) koja ¢e kupca ili korisnika uiniti
zadovoljnim jer ¢e njegovi zahtjevi s ulaza u proces, biti ispunjeni. Ta transformacija
(preoblikovanje) ulaznih veli¢ina u izlazne veli¢ine odvija se po odredenim pravilima i
kontrolama u koje ulaze: medunarodne norme, nacionalni zakoni i propisi, ugovori, tehnicke
specifikacije, plan poslovanja, radne upute, cjenici i sl. Da bi se proces prodaje mogao
odvijati, nuzno je osigurati i odgovarajuée mehanizme, prije svega u obliku potrebnih resursa:
struéni zaposlenici, oprema, informaticka oprema, softveri, energenti, radna sredina,

financijska sredstva, partnerstva, obrasciidr. [1]

Naravno, vrlo vazan segment jest i upravljanje poslovnim procesima koje se oslanja na
poslovni pristup upravljanja promjenama zbog unapredivanja poslovnih procesa s kona¢nim
ciljem ostvarenja poslovnih ciljeva, pri ¢emu promjene obuhvaéaju cijeli zivotni ciklus

procesa: od dizajna i modeliranja do izvodenja, monitoringa i optimizacije procesa,

AY

prikazanog na slici 1.1.2. [4]

Monitoring e By lzvodenje

Slika 1.1.2. Zivotni ciklus upravljanja poslovnim procesima.
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Upravljanje poslovnim procesima omogucava poboljSanje poslovanja kroz niz

elemenata, medu kojima se izdvajaju:

o usluge savjetovanja
e implementacija rjeSenja koja podrzavaju strategiju poslovanja
e potpunije iskoriStavanje postojecih resursa u obavljanju poslovnih procesa

e automatiziranje postojecih resursa u obavljanju poslovnih procesa

Uspjesnost poslovnih procesa mjeri se vremenskim 1 troSkovnim mjerilima. Vremensko
mjerilo podrazumijeva sposobnost organizacije 1 njezinith poslovnih procesa da proizvedu
zahtijevani proizvod u dogovorenom, unaprijed odredenom roku. Troskovno mjerilo iskazuje
se u prilagodbi troskova proizvoda odnosima cijena koje namece dogovoreni opseg troSkova
(proracun) projekta ili prodajna cijena proizvoda na trziStu. Vrijeme 1 troSkovi su ograni¢enja

koja utjeCu na kvalitetu rezultata poslovnog procesa (proizvoda, usluge).

Upravo zbog utjecaja na troSkove i vrijeme potrebno za izradu doti€nog proizvoda,
jedan od najcesc¢ih poslovnih procesa koji se upotrebljava jest outsourcing (izdvajanje). U

daljnjem dijelu rada biti ¢e razradena tematika 1 primjena tog procesa. [4]

Osim usteda 1 smanjenja vremena izrade proizvoda poslovnim procesima, razvoj i
konkurentnost na trziStu mogu se posti¢i 1 optimizacijom procesa planiranja i upravljanja
proizvodnje. Danasnja raSirena prisutnost softverskih rjeSenja za spomenutu optimizaciju,
uvelike olakSava posao, pa se tako na trZiStu nalazi niz Production Monitoring System

softvera, koji prate brojne parametre, definirane od strane korisnika.
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2. MENADZMENT U PROIZVODNJI

Pojam menadZzment u proizvodnji odnosno proizvodni menadzment odnosi se na sustav
upravljanja proizvodnjom. U danasnje vrijeme postoji Siroka lepeza sustava i modela
upravljanja proizvodnjom, koja je u upotrebi u poduzec¢ima i slobodno mozZe se re¢i da
upotreba istih pojedinih sustava se razlikuje u svakom poduzecu. Sustav upravljanja
proizvodnjom moguce je primijeniti u svim proizvodnim poduzecima, naravno uz prilagodbu
pojedinih sustava potrebama doti¢nog poduzeca.

U daljnjem dijelu rada biti ¢e objasnjeni Lean koncept i poslovni proces izdvajanja
(outsourcing), upravo zbog predodzbe slozenosti implementacije sustava upravljanja
proizvodnjom te naravno mogucénosti implementacije, stvaranja poveznica 1 analize sa
postoje¢im sustavom upravljanja proizvodnje u poduzecu orijentiranom na staklarsku

industriju. [3]

2.1. Lean koncept [1] [2] [8]

Lean koncept ili Lean sustav upravljanja proizvodnjom je poslovni sustav koji
unapreduje cjelokupno poduzece eliminiraju¢i gubitke koji nastaju tijekom procesa rada.
Gubitci mogu biti u razli¢itim oblicima, ali se kod Lean poduzeca svi procesi precizno
analiziraju kako bi se shvatili 1 eliminirali nepotrebni elementi 1 suviSni procesi. Procesi
analize 1 unapredenja rada su takvom poduzecu kontinuirani. Ne postoji konacan cilj kod

eliminiranja gubitaka ve¢ teznja da poduzece 1 svi procesi u njemu budu bolji 1 efikasniji.

Krajem 80-tih godina proslog stolje¢a Japan se ve¢ afirmirao kao jedna od industrijskih
velesila svijeta. Japanske korporacije (Toyota, Nissan, Honda, Sony, Panasonic...) pocele su
otvarati proizvodne 1 montazne pogone diljem Sjeverne Amerike 1 Europe, pa je postalo jasno
da je vrijeme dominacije sjevernoamerickih i europskih proizvodaca pri kraju. Do nedavno
nepoznate japanske kompanije, kroz nekoliko godina, postale su simboli uspjeSnosti u raznim
proizvodnim sektorima, pa su ih razne “zapadne* kompanije pocele Spijunirati i analizirati, ne
bi li doznale kako rade 1 zasto su tako uspjeSne. Rezultati benchmarkinga kompanije General
Motors (1987.-1990.) pokazali su da japanski proizvodaci automobila postizu dvostruko vecu
produktivnost i stotinu puta vecu kvalitetu od sjevernoamerickih proizvodaca automobila.
Rezultati su pokazali 1 da su japanske tvornice manje, jeftinije i da posjeduju manje zaliha od

sjevernoamerickih. Od tuda i potjece naziv “Lean‘ (vitak), kako bi se opisao japanski pristup
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proizvodnji, koji sve suviSno pokusava anulirati. Glavna misao Lean koncepta je: ,,raditi viSe
s manje*. Pojam “Lean“ suprotnost je masovnoj proizvodnji koja je u ono vrijeme bila
dominantna na zapadu. Masovna proizvodnja podrazumijeva velike proizvodne sustave sa
velikim skladiStima koja su vefinom zauzeta zastarjelom robom, visoke troSkove
posjedovanja tih zaliha, velike proizvodne serije, te vrlo Ceste zastoje izmedu zaprimanja

narudzbe 1 isporuke.

Poslovne 1 druge organizacije koriste Lean sustav odnosno Lean principe poslovanja
koji ukljucuju specifiéne nacine djelovanja kako bi stvorili tocno odredenu 1 ciljanu vrijednost
za kupca (potroSaca, klijenta), odnosno robu 1 usluge bolje kvalitete 1 sa Sto manje defekata uz

koristenje:

e manje ljudskog rada

e manje prostora

e manje kapitalnih investicija

e manje vremena nego kod tradicionalnog oblika masovne proizvodnje

e manje zaliha

Lean poslovni sustav je cjeloviti sustav upravljanja poduzec¢em. To znaci da ako se zeli
primijeniti ili implementirati na ispravan nacin mora obuhvatiti poduzece u cjelini, odnosno
sve njegove funkcije kao $to su inZenjering, proizvodnja, marketing, financije i odnosi sa
kupcima. Lean metode 1 principi se ne odnose samo na proizvodnju odnosno na nacine
unapredenja proizvodnoga procesa. Naprotiv, Lean je sveobuhvatan sustav upravljanja
poduze¢em 1 prvi korak uspjeSne implementacije je prihvacanje te cCinjenice. Vrhovni
menadzment 1 vodstvo mnogih kompanija imaju velikih problema kod primjene Lean principa
1 naCina djelovanja na proizvodni proces, a problemi se udvostrucuju kada se Lean pokusa
prosiriti na cijelu strukturu poduzeca. Jedan od razloga je potpuno krivo shvacanje uloge ljudi
odnosno zaposlenika u procesu implementacije Lean sustava poslovanja, a drugi, ne manje

vazan razlog, je na¢in na koji se mjere poslovni rezultati ili u¢inak poslovanja.
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2.1.1. Pet osnovnih principa Lean sustava

Svaki poslovni sustav, proizvodni ili usluzni, prozet je raznim nepravilnostima koje se
mogu nazvati gubicima, a koje uzrokuju nepotreban troSak. Takve gubitke u poduzecu ili
kompaniji moguce je definirati kao aktivnosti koje troSe resurse, a ne stvaraju ili ne dodaju
vrijednost. U proizvodnom procesu vrijednost se stvara ili dodaje proizvodu koji se proizvodi
1 prodaje, dok se u usluznim procesima vrijednost stvara odnosno dodaje usluzi koja se razvija
1 nudi klijentima. U jednom i u drugom slucaju je najvazniji klijent odnosno kupac 1 on nije
spreman placati aktivnosti koje ne dodaju vrijednost proizvodu ili usluzi koje on kupuje.
Pogreske koje zahtijevaju ispravljanja, proizvodnja proizvoda koji zavrSavaju na skladistu jer
th trziSte nije spremno prihvatiti, nepotrebne aktivnosti u procesu, nepotrebna kretanja
zaposlenika 1 transport roba unutar proizvodnog sustava itd., samo su neki od primjera
gubitaka koji se nalaze u gotovo svakom poduzecu ili kompaniji. Pitanje je samo u kojoj su
mjeri zastupljeni. Lean sustav upravljanja je nacin na koji je moguce organizirati i efikasno
voditi poslovanje, a osnovna zada¢a odnosno prioritet je uocavanje i eliminacija svih vrsta
gubitaka u proizvodnji. To naravno nije jednostavna zadaca te se za takav proces angaziraju
stru¢njaci odnosno konzultanti koji posjeduju znanje 1 iskustvo u radu na takvim 1 sliénim
projektima. Medutim, Lean sustav upravljanja se moze opisati pomocu pet osnovnih principa

prikazanih na slici 2.1.1.1.

DEFINIRANJE
VRIJEDNOSTI

LANAC VRIJEDNOSTI

UJEDNACENOST TOKA
PROIZVODNIJE

POVLACENIE
PROIZVODNIJE

LEAN SUSTAV UPRAVLIANIJA - 5 OSNOVNIH PRINCIPA

TEZNJA ZA
SAVRSENSTVOM

Slika 2.1.1.1. Pet osnovnih principa Lean sustava upravljanja.
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Vrijednost je jedna od kriti¢nih toCaka Lean poslovanja, koja moZe biti definirana
isklju€ivo iz perspektive kupca ili klijenta. Dakle, bitno je razumjeti kako kupac dozivljava
proizvod ili uslugu koju mu se nudi 1 iz tog aspekta pokusati definirati vrijednost. Znaci da o
vrijednosti govorimo kao o osobini vezanoj za odredeni proizvod ili uslugu, koja ispunjava
svoju osnovnu zadacu, a to je zadovoljavanje potreba i Zelja kupaca ili klijenata. Tako
definirana vrijednost predstavlja polazisSnu tocku uspjeSne proizvodnje 1 poslovanja. Medutim,
najcesce nije tako. Naprotiv, kompanije proizvode 1 nude on §to njima najviSe odgovara, dok
se stvarne zelje kupaca zanemaruju 1 stavljaju u drugi plan. Ovdje se prvenstveno radi o
kona¢noj cijeni proizvoda ili usluge, koje bi trziSte eventualno moglo prihvatiti, u ovisnosti o
kojoj se onda oblikuju svi ostali procesi. Takav na¢in razmisljanja je izuzetno ograni¢avajuci i
direktno se odrazava na kvalitetu proizvoda. Dugoro¢no, takva situacija rezultira
nezadovoljstvom kupaca i okretanjem prema konkurentskim proizvodima 1 uslugama koji su
kvalitetniji 1 bolje prilagodeni njihovim potrebama 1 Zeljama. Suprotno tome, Lean poslovanje
nalaze da se vrijednost proizvoda koji planiramo proizvoditi ili usluge koju planiramo nuditi
razmotri 1 definira iz perspektive kupca. Nakon toga se cijeli proces razvoja proizvoda ili
usluga temelji na osiguravanju vrijednosti koja je definirana na spomenuti nacin. Prilikom
toga, proces proizvodnje i poslovanja treba biti oblikovan na na¢in da ne sadrzi gubitke, a to

je moguce postici preciznim definiranjem i oblikovanjem lanca vrijednosti.

Lanac dodavanja vrijednosti je skup svih aktivnosti u poduzecu ili kompaniji koje na
bilo koji nacin (direktno ili indirektno) sudjeluju u stvaranju odnosno dodavanju vrijednosti
proizvodu ili usluzi koje se nude kupcima ili klijentima. U svakom poslovanju moze se
govoriti o tri osnovne skupine procesa kroz koje odredeni proizvodi ili usluge mogu prolaziti,
a to su:

e procesi rjesavanja problema (npr. razvoj idejnog projekta, konstrukcija i dizajn,
projektiranje tehnoloskog procesa, itd)

e procesi informacijskog menadzmenta (npr. procesiranje narudzbi, organizacija
proizvodnje 1 poslovanja, isporuke kupcima, itd)

e procesi transformacije sirovina ili poCetnih materijala u gotove proizvode

Precizno definiranje lanca vrijednosti predstavlja klju¢ni korak u uo€avanju 1 eliminaciji
gubitaka u proizvodnji. Analiza procesa poslovanja sa aspekta dodavanja vrijednosti jasno

ukazuje na tri vrste aktivnosti:
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e aktivnosti koje su neophodne 1 koje direktno stvaraju vrijednost (procesi obrade i
oblikovanja materijala, zastita materijala, montaza, toplinska obrada, itd.)

e aktivnosti koje su neophodne za odvijanje cjelokupnog procesa, ali ne stvaraju
direktno vrijednost (kontrola kvalitete, transport, skladiStenje, itd.)

e aktivnosti koje nisu neophodne 1 koje ne stvaraju odnosno ne dodaju vrijednost, pa se

stoga mogu odmah eliminirati.

Jednom kada je precizno definirana vrijednost proizvoda ili usluge koja se Zeli osigurati,
te kada je provedena analiza lanca vrijednosti 1 kada su nepotrebne aktivnosti eliminirane iz
procesa, moze se pristupiti preoblikovanju preostalih koraka i pripadajucih aktivnosti u cilju
ujednacenog i neometanog toka procesa proizvodnje. To najéesée ukljuCuje reorganizaciju
cjelokupnog proizvodnog pogona, odnosno ljudi i proizvodne opreme. Ovdje je najvaznije
usmyjeriti se na objekt analize odnosno proizvod koji prolazi kroz proces dodavanja vrijednosti
od nabave sirovina, preko proizvodnje i na kraju do isporuke kupcima. Niti u jednom trenutku
ne smije se izgubiti nadzor ili kontrola nad proizvodom i u svakom trenutku mora biti potpuno

jasno u kojoj fazi procesa se proizvod nalazi 1 zasto.

Povlacenje proizvodnje (eng. ,pull*) je jedan od temeljnih principa Lean proizvodnje i
poslovanja. Bitno je naglasiti da povlacenje proizvodnje zapocinje od strane kupca 1 to
kupovinom ili narudzbom odredene koli¢ine nekog proizvoda. Svaki proizvod prolazi kroz
odredene procese 1 pripadajuce specificne aktivnosti u poduzecu ili kompaniji, a koje tvore
lanac vrijednosti dotinog proizvoda. Nakon Sto je od strane kupca inicirana potraznja
odnosno potreba za proizvodom, svaki korak u lancu vrijednosti prenosi informaciju na
prethodni korak u procesu da postoji potreba za odredenom koli¢inom materijala, dijelova ili
proizvoda. Na taj na¢in informacija putuje duz lanca vrijednosti i pokrece proces u kojem se
odvijaju sve specifi¢ne aktivnosti (one koje dodaju vrijednost i one koje ne dodaju vrijednost,
ali su nuzne za cjelokupno odvijanje procesa) potrebne da bi se od sirovina ili pocetnih
materijala dobio gotov proizvod i isporucio kupcu odnosno zamijenio onaj kupljeni. Na taj

nacin se gubi potreba za planiranom proizvodnjom 1 sprjeava nepotrebno gomilanje zaliha.

Posljednji od pet temeljnih principa Lean sustava upravljanja je teZnja za
savrSenstvom, koja u biti predstavlja kontinuirano usavrSavanje (” kaizen™) svih procesa i
aktivnosti u poduzecu ili kompaniji. Naime, kontinuirano usavrSavanje u Lean sustavu

upravljanja je proces koji se ne smije prestati odvijati jer nam osigurava prednost pred
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konkurencijom. Lean sustav upravljanja nalaze da se konstantno odrzavaju kaizen radionice u
svrhu usavrSavanja raznih procesa u poduzecu ili kompaniji 1 moZzemo zakljuciti da uvijek

postoji joS prostora za naknadno poboljSanje trenutnih na¢ina odnosno metoda rada.

2.1.2. Proces implementacije Lean sustava

Proces implementacije Lean sustava upravljanja moze se podijeliti na dva osnovna
modela, ovisno o tome radi li se o implementaciji u novo ili ve¢ postoje¢e poduzece ili
kompaniju. Proces implementacije Lean sustava upravljanja u novo poduzece (eng.
,»Greenfield) u osnovi se ne razlikuje u odnosu na isti proces u ve¢ postojecem poduzecu
(eng. ,,Brownfield*). U oba slucaja vrijede isti principi, provode se iste metode 1 nacini rada,
vrijedi isti odnos izmedu zaposlenika 1 menadZmenta itd. Medutim, temeljna razlika je u
samom pocetku procesa implementacije. Dakle, kod ve¢ postojeceg poduzeca potrebno je
provesti cjelovitu transformaciju proizvodnog i1 poslovnog sustava, a §to je jo§ vaznije 1 ljudi
odnosno nac¢ina na koji su razmisljali 1 radili. Takav proces transformacije zahtjeva potrebno
znanje 1 iskustvo, vrijeme 1 odredena financijska sredstva. U procesu pokretanja i razvijanja
novog poduzeca pruza se odredena prednost u odnosu na prethodni slucaj. Prije svega, ne
gubi se vrijeme 1 novac na transformaciju, ve¢ se od samog pocetka planiraju svi potrebni
preduvjeti i resursi koji ¢e osigurati provedbu Lean poslovanja. Osim toga, velika prednost je
pri odabiru odnosno zaposSljavanju novih ljudi, koji su se prilikom selekcije pokazali
kvalitetnima 1 pogodnima za odredene nacine i uvjete rada koji proizlaze iz osnovnih principa
Lean sustava upravljanja. Plan implementacije sastoji se od niza definiranih koraka. Najtezi
korak u procesu transformacije postojeeg poduzeca i1 implementacije Lean sustava
upravljanja je zapravo pocetak. To je iz razloga Sto pocetna faza procesa zahtjeva mnogo
energije 1 ulozenog truda da se prevlada inertnost postojeCeg sustava. Izuzetno je tesko
potaknuti 1 motivirati menadzere i zaposlenike nekog poduzeca da potpuno izmjene na¢in na
koji su razmi$ljali 1 radili do tada. Veliki otpor promjenama, izmedu ostalog, je rezultat
nemotiviranosti 1 nedostatka pozitivnog misljenja kada je u pitanju ishod samog procesa

transformacije i implementacije Lean sustava upravljanja.

Iz navedenih principa 1 procesa implementacije lako se moZe zakljuciti da se na Lean
koncept mora gledati kao na logi¢an proces poboljSavanja, tj. za svaki segment poslovanja
moraju se prona¢i odgovaraju¢i alati za rjeSavanje postoje¢ih problema. Lean koncept je

kontinuirano i1 svakodnevno preispitivanje nacina na koji poduzece posluje, te kontinuirano 1
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svakodnevno pronalazenje novih nacina kojima bi se mogla stvarati dodana vrijednost
proizvodima. Lean koncept nije samo skup nabacanih tehnika koje se mogu primjenjivati bilo
gdje 1 bilo kada, ve¢ je proces uvodenja Leana jedinstven za svaku tvrtku, te se ne moze
kopirati. Svaka tvrtka mora naci vlastiti put, $to znaci da njen menadZment mora identificirati
1 definirati probleme u poslovanju i1 toku materijala te izabrati adekvatne tehnike kojima bi se
problemi rijesili. Razlika izmedu tradicionalnog i1 Lean (vitkog) poduzeca, prikazana je

tablicom 2.1.2.1.

Tablica 2.1.2.1. Usporedba tradicionalnog 1 vitkog poduzeca.

TRADICIONALNO .
ELEMENTI PODUZECE VITKO PODUZECE
Ciljevi poduzeca pobijediti konkurenciju pridobiti kupce
Kultura rukovodenja rijesiti probleme sprijeciti probleme

Prioriteti rezultati rezultati 1 procesi

Procedure staticne dinami¢ne

Kontrola uzorak 100% kontrola
Fleksibilnost niska visoka
Zaposlenici oznacuju trosak smatra ih se izvorom

potencijala 1 mogucénosti

Strojevi / Oprema

skupa, specijalizirana

mala 1 visoko fleksibilna

Rjesavanje problema

"Tko je kriv?"—krize

"Sto je rjeSenje?"—izvor
poboljsanja
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2.2. Outsourcing [3] [4][10]

Outsourcing predstavlja poslovni proces odnosno ugovorni odnos za transferiranje
nekog dijela ili ¢itavih poslovnih aktivnosti prema vanjskim partnerima (outsourcerima) koji
na taj nacin preuzimaju jednu ili viSe poslovnih funkcija 1 aktivnosti poduzeca koja ne
predstavljaju jezgru njihove kompetencije. Outsourcing je menadzerska strategija prema kojoj
poduzece outsourcira (izdvaja) ve¢inu ne-temeljnih funkcija specijaliziranim dobavlja¢ima
(malim poduze¢ima), gdje osim na tehnicku kompetenciju, valja obratiti pozornost 1 na zrelost
1 stabilnost partnera (dobavljaca), te njegovo razumijevanje korporativne kulture i spremnost

na preuzimanje rizika uz sudjelovanje u odgovornosti.

U sustini outsourcing se bazira na ve¢ odavno poznatom konceptu eksternalizacije
pojedinih aktivnosti. Poduze¢a su oduvijek angaZzirala specijalne vanjske suradnike za
obavljanje odredenih poslovnih aktivnosti, oduvijek su odrzavala poslovne odnose 1 sklapala
partnerstva sa drugim komplementarnim poduze¢ima, te su oduvijek ugovarala zajednicki
pristup resursima koji su bili izvan moguénosti njihovog samostalnog dosega. Moze se reci da

svi ti poznati poslovni koncepti 1 aktivnosti predstavljaju elemente outsourcing-a.

Osim outsourcing-om, poduzec¢e moze izdvojiti Zeljene poslovne ili proizvodne procese
1 pomocu ostalih procesa koji su vrlo sli€ni outsourcing-u, 1 vrlo rijetko ih se zapravo

razlu€uje. Ti procesi su:

e Downsizing (eksternalizacija)
e (Contracting (ugovaranje sa dobavljacima)

e Sub-contracting (ugovaranje o kooperaciji)

Downsizing ili tradicionalna eksternalizacija predstavlja proces izdvajanja pojedinih
aktivnosti ili Citavih poslovnih procesa iz poduzeca radi ostvarivanja financijskih uSteda.
Eksternalizacija je Cesto je popracena i transferom dijela imovine, osoblja, baze podataka 1
intelektualnog vlasniStva. Razlike izmedu eksternalizacije 1 outsourcing-a prikazane su na

slici 2.2.1.
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Eksternalizacija

- napustanje pojedinih
aktivnosti i njihovo
prepustanje drugima,

- ne prati ju nastavak
poslovne suradnje |
postojanje veze,

- Gesto je popracena |
transferom dijela imovine,
osoblja, baze podataka

Slika 2.2.1. Razlike izmedu eksternalizacije i outsourcing-a.

Contracting predstavlja proces u kojem poduzece (kupac) narucuje robu ili usluge od
drugog poduzeca (dobavljaca) ili vise njih. U takvom odnosu kupac posjeduje potpunu
kontrolu poslovnog procesa tj. diktira dobavlja¢u to¢no S§to od njega zeli i kako zeli da
dobavlja¢ te usluge izvrsava. Dok dobavlja¢ ne moze ni na koji na¢in odstupati od kupcevih

instrukcija, jer u protivnom kupac moze zamijeniti dobavljaca kada god pozeli.

PODUZECE
(kupac)

| |
DOBAVLJAC DOBAVLJAC
(contractor) (contractor)

1 1
[ POD DOBAVLIAC POD DOBAVLIJAC POD DOBAVLJAC |
(sub-contractor) (sub-contractor) (sub-contractor)

Slika 2.2.2. Odnosi izmedu poduzeéa, dobavljaca i pod dobavljaca.
Na slici 2.2.2. prikazani su odnosi izmedu poduzeéa (kupca) te dobavljaca i pod

dobavljac¢a. Kupac (poduzece) se moze nemalo iznenaditi ako sazna da njegov dobavljac

(contracting partner) uopc¢e ne radi na ugovorenim aktivnostima, ve¢ ih umjesto njega obavlja
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netko drugi odnosno pod dobavlja¢ (Sub-contracting). Subcontracting je neophodna pojava
u ugovornim odnosima jer ve¢ina poduzeca, ¢ak 1 oni najjaci ipak ne posjeduju sve resurse

potrebne za obavljanje kompletne aktivnosti.

Outsourcing-om poduzefe narucitel] sa poduzeCem izvrSiteljem izdvojene
(outsourcirane) aktivnosti sklapa dugoro¢niji ugovor (obi¢no izmedu 5 i 10 godina) u kojem
se specificira naruceni proizvod ili usluga. Narucitelj usluge ili proizvoda prepusta izbor
metoda obavljanja i kontrolu nacina odvijanja poslovne aktivnosti izvrSitelju, te se ne uplic¢e u
samostalnost izvrSitelja 1 nain izvrSenja aktivnosti, jer bi se na taj nain prednosti
outsourcing-a mogle posve izgubiti. Odnosi sa izvrSiteljem se moraju razvijati na bazi
povjerenja, savjetovanja, te suradnje u smislu poboljSanju kvalitete ili iznalazenju novih
poslovnih rjeSenja. Kada poslovna suradnja izmedu narucitelja i izvrSitelja dostigne visoki
poslovni nivo suradnje outsourcing prerasta u visi nivo (tzv. Co-sourcing) gdje dobavljac
postaje ravnopravni partner sa naruciteljem u planiranju organizacije poslovanja. Co-sourcing
iziskuje zajedniCki napor obiju strana u rjeSenju problema, te zajednicko donoSenje odluka

tijekom trajanja poslovne suradnje.

Glavni ciljevi outsourcing-a su:
e snizavanje troSkova
e dostupnost resursa
e redukcija rizika

e koriStenje prednosti novih tehnologija

Pored njih kao dodatni ciljevi mogu se navesti jos i:
e pristup kapitalu
e dodatna infuzija kapitala
e racionalizacija postojecih resursa

e reinZenjering

Outsourcing se kao poslovna aktivnost moZe podijeliti na tri faze:
1. Interna analiza 1 evaluacija
2. Procjena potreba 1 izbor ponudaca

3. Implementacija 1 upravljanje
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Kod interna analize i evaluacije uprava ispituje potrebu za outsourcing-om i razvija
strategiju njegove implementacije. Pri tome, mora razjasniti organizacijske -ciljeve,
identificirati podrucja za outsourcing, definirati klju¢ne sposobnosti i temeljne aktivnosti te
funkcije, razviti dugoro¢nu strategiju, ali 1 voditi brigu o moralu zaposlenih 1 njihovim radnim

mjestima.

Procjena potreba i izbor ponudaca dijeli se na Cetiri pod-faze: proucavanje potreba
(obuhvaca proucavanje vlastitih potreba 1 usporedba sa drugim poduze¢ima koji su izdvojili
iste vrste funkcija odnosno prikupljanje njihovih iskustava), priprema zahtjeva za ponudom
(zahtjev za ponudu koji se Salje potencijalnim ponudacCima treba biti jasan, precizan i
usporediv kako bi se mogao izabrati najpovoljniji ponudac), procjena ponuda i izbor
ponudaca (izbor najpovoljnijeg ponudaca te ispitivanje njegovog boniteta i reputacije kako bi
se dobila bolja slika o ponudacu), pregovaranje i ugovaranje (definiranje razumne cijene,

performansi, kvalitete te penala u slu¢aju neispunjenja ugovora).

Kod implementacije i upravljanja procesom outsourcing-a vrlo je vaZno obratiti
paznju na sljedece:
e razumijevanje ciljeva poduzeca
e strateSka vizija 1 plan
e pravilan izbor ponudaca
e pravilno strukturirani ugovor
e precizno definirana financijska konstrukcija
e odrzavanje korektnih poslovnih odnosa
e otvorena komunikacija

e koriStenje vanjskih savjetnika

Naravno, postoji 1 odredeni rizik vezan za outsourcing, a koji bi se mogao negativnho
odraziti na poduzece. Naime, jedna od najvaznijih zadaca uprave jest i predvidanje rizika koji
se najceSce u poduzecu reflektira kroz: smanjenje morala zaposlenih te njihovo napustanje
poduzeca, mogucnost izbijanja nesporazuma sa outsourcing partnerom ukoliko outsourcing
partner ne vr$i permanentno povecanje razine kvalitete usluge, razlike u poslovnim stilovima i

kulturama izmedu narucitelja 1 izvrSitelja izazovu nerazumijevanje i nepovjerenje. Sve to
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utjeCe na kraju 1 na proces proizvodnje te se za donoSenje odluka za potrebom outsourcing-a

iziskuje niz analiza 1 istraZivanja.

Unato¢ rizicima outsourcing je unatrag posljednjih desetak godina postao razvijeni oblik
poslovne suradnje. On donosi znacajne prednosti jer male specijalizirane tvrtke za odredene
proizvode ili usluge mogu biti znacajno efikasnije, mogu razvijati inovativna rjesenja,
povecati fleksibilnost, ubrzati reinzenjering citavog poslovnog procesa 1 kontinuirano
sudjelovati u unapredenju poslovanja. No, unatrag nekoliko godina opet se neka poduzeca
odlucuju za proces insourcing-a (suprotno od outsourcing-a) upravo zbog navedenih rizika 1
nestabilnosti trziSta. Uglavnom, mora se sagledati utjecaj Sirih faktora kao S§to su polozaj,
djelatnost poduzeca, stanje trziSta, tokovi materijala, prometna povezanost, itd., te na temelju

toga donijeti odluku o prihvacanju outsourcing-a.
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3. STANJE U STAKLARSKOJ INDUSTRUJI [6][71[10]

Na samom sjeverozapadu Hrvatske tj. u malom mjestu Humu na Sutli u Hrvatskom
zagorju, smjesteno je srediSte staklarske industrije jugoistocne Europe. Dugogodisnja tradicija
proizvodnje staklene ambalaZe, koja datira joS iz 1860. godine, rezultirala je razvojem ovog
kraja u gospodarskom 1 ekonomskom smislu. U ovom malom mjestu nalazi se vodeca
tvornica za proizvodnju staklene ambalaze u jugoisto¢noj Europi, Vetropack Straza i vodeca

alatnica koja izraduje alat za staklarsku industriju u Europi, Omco.

Naime, izuzetna prirodna bogatstva, kao §to su kvarcni pijesak, voda i Sume, potakli su
njemacke industrijalce sredinom 19. stolje¢a da u tom kraju pokrenu proizvodnju staklene
ambalaze. Ulaganjem u nove tehnologije, opremu, obuku zaposlenika i1 opcenito u razvoj
sredine, proizvodnja staklene ambalaze se neprestano unaprjedivala kroz povijest, sukladno sa
svim svjetskim trendovima 1 kao krajnji rezultat je upravo ovaj status koji uzivaju na

europskom, pa 1 svjetskom trzistu.

Jedna od glavnih 1 znacajnih odluka koje su pridonijele ovakvom razvoju jest odluka o
proizvodnji vlastitih alata za potrebe staklane, donesena kasnih dvadesetih godina proSlog
stolje¢a. Naime, u to vrijeme bilo je vrlo zna¢ajno da alat kojim se izraduje staklena ambalaza
bude dosupan na mjestu same proizvodnje upravo zbog nesavrSenosti proizvodnje i
tehnologije izrade alata koja se kasnije odrazava 1 na krajnji proizvod, a to je sama boca. To se
prvenstveno odnosi na korekcije alata vrSene nakon probne serije ambalazZe, jer bilo je vrlo
teSko proizvesti jednake boce sa pravilnom i jednolikom debljinom stjenke i bez necisto¢a. Na
temelju tih iskustava kroz dugi niz godina, poduzeée se specijaliziralo ne samo za

problematiku proizvodnje staklene ambalaZe ve¢ i za proizvodnju alata za staklenu ambalazu.

I u ostalim europskim tvornicama u to vrijeme, razvijala se paralelno proizvodnja alata,
no europske staklane su imale razvijeniju tehnologiju, obrazovanije zaposlenike 1
dugogodis$nje iskustvo u odnosu na Strazu. To se odrazilo i u novijoj povijesti kada su vodece
europske staklane mnogo ranije se odlucile na izdvajanje odjela za izradu alata, te se
usredotocile samo na core business, a to je proizvodnja staklene ambalaze. Kod Straze to
izdvajanje tj. outsourcing proizvodnje alata dogodio se pocCetkom devedesetih, kada se iz

mati¢nog poduzeca Straza osnovalo novo poduzece Alatnica, svega udaljeno kilometar, $to je
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danas vrlo vazno. Iz Straze se isto tako izdvojila i proizvodnja plasti¢nih potrepstina (nosiljke
za boce, Cepovi, trake, itd...) koji su upotpunjavali paletu usluga same tvornice, te je tako

nastalo poduzece Strazaplastika.

Sredinom devedesetih godina poduzeéa Straza i Alatnica dobivaju strane vlasnike,
Straza postaje dio grupacije Vetropack iz Svicarske te djeluje pod nazivom Vetropack Straza,
dok Alatnicu preuzima grupacija Omco iz Belgije te djeluje pod nazivom Omco Croatia. Novi
vlasnici su velikim ulaganjima u nove tehnologije proizvodnje uvelike pomogli ponovnom
razvoju staklarske industrije na ovom podru¢ju, no presudnu ulogu ipak je imalo
dugogodis$nje iskustvo i znanje u proizvodnji alata za ambalazu i same staklene ambalaze te

veliko trziste koje je nastalo novim politi¢kim uredenjima.

Kao $to je ve¢ spomenuto, globalizacija nije zaobisla ni staklanu Straza niti Alatnicu,
koje su postale dijelom moénih europskih grupacija. I zahvaljujuéi njihovim ulaganjima u
tehnologiju i razvoj te neprestanim naporima za poboljSanjem procesa proizvodnje i
konkurentnosti, globalizacija u ovom sluc¢aju se moze ocijeniti kao vrlo pozitivan proces od

kojeg koristi imaju i kompanije vlasnici i mala sredina u kojoj se poduzeéa nalaze.

—g

Slika 3.1. Rasprostranjenost Vetropack-ovih tvornica u Europi
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Na slici 3.1. moZe se vidjeti rasprostranjenost Vetropack-ovih tvornica u Europi, §to je
jedan od bitnih pokazatelja prisutnosti globalizacije. Vidi se da Vetropack ima tvornice diljem

Europe i to u Svicarskoj, Austriji, Slovackoj, Ceskoj, Hrvatskoj i Ukrajini.

OMCO Aalter
(B)

(OMCO Romania srl OMCO Metals
(RO) (B)

OMCO d.d. OMCO FENIKS d.d.
(HR) (SLO)
OMCO International
(B)

OMCO Istanbul OMCO UK Ltd
(TU) (UK)
GMA GmbH EMCO USA Llc.
(A) (USA)

Slika 3.2. Sastav Omco grupe

Na slici 3.2. moze se vidjeti sastav Omco grupe iz Belgije. Oni su prisutni ne samo na
europskom, ve¢ 1 na svjetskom trziStu pa tako imaju tvornice u Belgiji, Sloveniji, Velikoj
Britaniji, Austriji, SAD-u, Turskoj, Hrvatskoj 1 Rumunjskoj, §to je 1 u ovom slucaju

pokazatelj prisutnosti danas ve¢ neizbjezne globalizacije.

Sve veci zahtjevi za fleksibilnoS¢u proizvodnje rezultirali su ¢injenicom da se u
poduze¢e Omco uvodi Quality Response System i Production Monitoring System, Sto bi
trebalo unaprijediti tok informacija u procesu proizvodnje, odnosno zeli se dobiti $to
preciznija povratna informacija iz proizvodnje i omoguciti kupcu uvid u stanje proizvodnje
njegove narudzbe. Isto tako u poduzefu se pokuSava utjecaj skladiStenja robe svesti na
minimum tj. postepeno smanjivati skladiste, Sto je 1 razumljivo s obzirom da njthovi proizvodi
idu u malim serijama. Svi ti napori za unaprjedenje proizvodnog procesa pokazuju znakove
prisutnosti 1 nastojanja za upotrebom spominjanog Lean koncepta, to ¢e svakako rezultirati

jednim pozitivnim pomakom u organizaciji procesa proizvodnje.
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Usprkos globalizaciji i razli¢itim vlasnicima, povezanost staklane i alatnice i danas je
itekako izraZzena upravo zbog dugogodiSnjeg djelovanja alatnice pod okriljem staklane, koja je
bila jedini kupac te se jedino za potrebe staklane izradivao alat, i zbog blizine spomenutih
poduzeca §to ¢ini jednu od glavnih specificnosti 1 prednosti u odnosu na konkurenciju za oba
poduzeca. Naime, nigdje u Europi na tako malom prostoru ne djeluju dva tako uspjeSna
poduzeca u staklarskoj industriji. Njihova povezanost najveca je prednost u odnosu na
konkurenciju, jer moguc¢nost da prakticki na jednom mjestu kupac moze ostvariti usluge od
dizajna svoje ideje do finalne realizacije proizvoda je velika prednost zbog vremena izrade,

stru¢nosti, znanja 1 tehnologije.
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4. POSTOJECE STANJE U PODUZECU OMCO

Za proizvodnju staklene ambalaze vrlo je bitna proizvodnja samog alata, odnosno
prvenstveno o kvaliteti alata ovisi 1 kvaliteta samog finalnog proizvoda namijenjenog kupcu,

pa ¢e se u da daljnjem dijelu rada opisivati problematika i znac¢ajke proizvodnje alata.

U posljednjih nekoliko godina, otkad je vlasnik alatnice poduze¢e Omco International,
biljezi se konstantan razvoj svih segmenata u poduzecu. Najvise se ulagalo u strojni park
poduzeca 1 tehnologiju, preko 5 milijuna eura, Sto je rezultiralo da je Omco d.d. trenutno
vodeca europska alatnica, koja zauzima 50% europskog trzista alata za staklarsku industriju.
Naravno, mnogo je uloZzeno 1 u razvoj organizacije, informatizaciju 1 standardizaciju

proizvodnog procesa sve sa namjerom daljnjeg rasta i razvoja te proboja na svjetsko trziste.

4.1. Djelatnost poduzeca [7][10]

Poduzece se dugogodisnjim radom 1 iskustvom specijaliziralo u proizvodnji alata za
staklarsku industriju. Ponajvise se to odnosi na proizvodnju staklarskog alata za proizvodnju

ambalaznog stakla.

Pa se tako staklarski alat sastoji od sljede¢ih pozicija, koji ujedno ¢ine proizvodni

program poduzeca:

1. Kalup

Slika 4.1.1. Kalup
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Na slici 4.1.1. vidi se kalup za izradu staklene boce koji se izraduje iz odljevaka
dobivenih lijevanjem u pijesak. Vecina odljeva je napravljena iz sivog lijeva, no koristi se i
nodularni lijev te aluminijska bronca. Sivi lijev se prvenstveno koristi zbog postojanosti
strukture pri visokim temperaturama te zbog cijene. KoriStenje Al-bronce pokazuje bolja
svojstva i dugotrajniju postojanost alata, no cijena Al-bronce kao sirovine je puno visa u
odnosu na sivi lijev, a 1 skupa je tehnologija navarivanja praska, zbog sloZzenosti i cijene alata

kojima se to izvriava. Odljevci se obraduju postupcima obrade odvajanjem Gestica (OOC).

Vrlo vazan postupak u proizvodnji staklarskih alata jeste metalizacija ili navarivanje.
Navarivanje rubova alata vr$i se praSkom COLMONOY 227 (na bazi nikla) radi povecanja

vijeka trajanja alata i radi moguénosti popravka oste¢enih rubova u fazi proizvodnje boca.

Slika 4.1.3. Ru¢no navarivanje kalupa
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Na slikama 4.1.2. i 4.1.3. moze se vidjeti proces navarivanja rubova kalupa. Prije
pocetka navarivanja polovice kalupa se predgrijavaju u elektro peci na cca. 500-550°C te se

nakon toga pristupa ru¢nom navarivanju i hladenju u kutijama sa Samotnom opekom.

Ulazu se velika sredstva i napori kako bi se proces navarivanja automatizirao te tako bi
se tako ustedjelo na vremenu izrade kalupa i naravno pridonijelo bi se smanjenju Skarta, a i
jedan dio navarivanja se outsourcinog-om izdvojio iz poduzeca i obavljaju ga kooperanti,
specijalizirani na tom podrucju te se takoder razmislja o potpunom izdvajanju ove operacije iz

proizvodnog procesa, sve u svrhu smanjenja troskova proizvodnje.

2. Dno kalupa

Slika 4.1.4. Dno kalupa

Na slici 4.1.4. vidi se dno kalupa, koje sluzi za oblikovanje dna boce. Specifi¢ne su rupe
koje se nalaze na rubu i sa strane ove pozicije zbog njihove uloge u protoku zraka tj. njihova

svrha jest upravo nesmetan protok zraka zbog brzeg hladenja kalupa i dna kalupa.
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3. Predkalup

Slika 4.1.5. Predkalup

Predkalup prikazan na slici 4.1.5. sluzi za dobivanja predoblika boce, naime staklena
kap ulazi kroz otvor na vrhu predkalupa te se tamo uz pomo¢ puhanja zraka ili presanja
oblikuje prema obliku unutrasnje strane predkalupa. Svrha ovakvog procesa jest dobiti
predoblik boce pomocu kojega se kasnije u samom kalupu dobije ujednac¢ena debljina stjenke

same boce.

4. Dno predkalupa

Slika 4.1.6. Dno predkalupa
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Dno pred kalupa prikazano na slici 4.1.6. sluzi za dobivanje dna predoblika boce.
Postoje vise procesa kojima se dobiva predoblik boce, a u konacnici 1 sam oblik boce, pa tako
se razlikuju procesi: preSano & puhano (PB), preSano & puhano usko grlo (EPB) i puhano &
puhano (BB).

Izbor procesa kojim ¢e boca dobiti svoj predoblik 1 oblik ovisi o samoj boci tj. njezinoj
namjeni. Procesom presano & puhano (PB) se proizvode boce (staklenke) Sirokog grla, koje
se najcesce upotrebljavaju u prehrambenoj industriji, a procesom presano & puhano usko grlo
(EPB) proizvode se boce sa uskim grlom. Sve ostale staklenke tj. boce proizvode se puhano &

puhano (BB) postupkom.

5. Grlo

Slika 4.1.7. Grlo

Grlo koje je prikazano na slici 4.1.7. najceS¢e se proizvodi iz bronce zbog svoje
postojanosti na visokim temperaturama i dugotrajnosti. Funkcija grla jest oblikovanje grla
boce, koje se oblikuje ve¢ kod izrade predoblika boce, finalizira kod kona¢ne izrade boce u

kalupu.
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6. Prsten grla

Slika 4.1.8. Prsten grla

Prsten grla prikazan na slici 4.1.8. sluzi isto tako za oblikovanje grla boce ve¢ kod
predoblika. Ovakav prsten grla stavlja se u grlo te slizi za vodenje jezgrenika u predkalup tj.

kasnije 1 u kalup.

7. Jezgrenik

Slika 4.1.9. Jezgrenik
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Slika 4.1.9. prikazuje jezgrenik koji se nalazi sa donje strane kalupa, ulazi kroz grlo 1
prsten grla te se kroz njega upuhuje zrak koji u konacnici oblikuje predoblik boce.
Specificnost jest da vrh jezgrenika mora biti metaliziran i poliran upravo zbog doticaja sa
staklenom kapi odnosno da lakSe klizi kroz nju 1 na taj nacin ostvari ravnomjernu raspodjelu

debljine stjenke.

8. Vodica jezgrenika

Slika 4.1.10. Vodica jezgrenika

Vodica jezgrenika prikazana na slici 4.1.10. sluZi za centriranje jezgrenika i da olakSa

njegov ulazak u staklenu kap te tako ravnomjerno upuhuje zrak.
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9. Cahura za kap

Slika 4.1.11. Cahura za kap

Cahura za kap prikazana na slici 4.1.11. oblikovana je tako da omoguéava staklenoj
kapi laks$i 1 nesmetani ulazak u predkalup. PovrSina koja je u doticaju sa staklenom kapi t;.

povrsina po kojoj staklena kap klizi, mora biti metalizirana i polirana upravo kao 1 jezgrenik.

10. Glava za puhanje

Slika 4.1.12. Glava za puhanje
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Na slici 4.1.12. vidi se glava za puhanja kojom se upuhuje zrak u jezgrenik odnosno u

staklenu kap te je tako ravnomjerno raspodijeli po stjenkama predkalupa 1 kalupa.

11. Oduzima¢ boca

Slika 4.1.13. Oduzimac boca

Oduzimac¢ boce, prikazan na slici 4.1.13. sluzi za prebacivanje predoblika boce iz
predkalupa u kalup gdje boca dobiva konacan oblik. On zapravo prihvati grlo 1 zajedno sa

njim prebacuje iz pred kalupa u kalup.
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12. Umetak za hladenje jezgrenika

Slika 4.1.14. Umetak za hladenje jezgrenika

Slika 4.1.14. prikazuje umetak za hladenje jezgrenika, ¢ija je funkcija da pomocu zraka
kojeg upuhuje u predoblik boce dobiva konacan oblik boce u kalupu. Na njegovom vrhu vide
se male rupice kroz kojih se zrak fino upuhuje te se na taj nac¢in dobiva ujednacena debljina

stjenke boce.

-31-



Diplomski rad KreSimir Golec

4.1.1. KoriSteni materijali [10]

U tablici 4.1.1.1. prikazan je kemijski sastav 1 mehaniCka svojstva svih materijala koji se
koriste u proizvodnji alata za staklarsku industriju. Kao §to je ve¢ prije re€eno, najvecim
dijelom koristi se sivi lijev, zbog svoje postojanosti pri visokim temperaturama, pouzdanosti
te cijene. Bolja mehanicka svojstva 1 ujedno bolju postojanost i dugotrajnost u eksploataciji
pokazuje Al-bronca, no njezina cijena i problemi kod navarivanja glavne su zapreke za
potpuno prihvacanje u proizvodnji. Dugoro¢no gledano, alati od Al-bronce isplativiji su za
velike serije proizvoda, upravo zbog postojanosti, no ne davana dogadanja na svjetskim
burzama potakle su kupce na narudzbe za proizvodnju manjih serija, upravo zbog nesigurnosti

plasiranja proizvoda.

Sa tablice se isto tako moze vidjeti da u poduzecu koriste interne oznake za materijale,
jer se upravo ljevovi i legure proizvode u ¢elicani Omco Feniks u Sloveniji koja je isto tako u
vlasnistvu Omco grupacije, te je to jedna od glavnih prednosti u odnosu na konkurenciju, jer
su ta dva poduzeca medusobno udaljena nekoliko kilometara i brzo se i1 skoro bez skladiStenja

dolazi do materijala po povoljnijoj cijeni.

-32-



Diplomski rad

KreSimir Golec

Tablica 4.1.1.1. Kemijski sastav i mehanicka svojstva svih materijala u Omco-u.

OMCO MATERIALS
Chemical analysis [%] EF 1 EF 6 EF 8 EF 30 EF 96 A OMNOD OMPAC OM-X
C 3,30 - 3,60 3,30 - 3,60 3,30-360| 3,30-3,60 |3,30-3,60 ] 3,50-3,80 3,50 - 3,80 -
Si 2,00-2,30 2,00-2,30 200-2,30| 2,00-2,30 |2,00-2,30]|2,30-2,70 2,30-2,70 0,90-1,10
Mn 0,50 -0,70 0,50-0,70 0,50-0,70| 0,50-0,70 |0,50-0,70 | 0,00 -0,20 0,00 - 0,20 0,00-0,15
Mg - - - - - 0,04 - 0,06 0,01-0,02 -
Ni 0,00 - 0,40 0,00 - 0,40 0,00-0,40| 0,00-0,40 |0,00-0,40 | 0,00-0,40 0,00 - 0,40 15,00 - 16,00
Al - - - - - - - 9,00 - 10,00
Mo - 0,40 - 0,60 0,40-060| 0,40-060 |0,60-0,80| 0,00-0,30 0,20 - 0,40 -
Zn - - - - - - - 7,50 - 9,00
Pb - - - - - - - 0,00 -0,10
Ti 0,00 - 0,10 0,05-0,15 0,10-0,20| 0,15-0,25 |0,20-0,25 - - -
\Y 0,00 - 0,10 0,00 -0,10 0,10-0,15| 0,00-0,10 |0,05-0,15 - - -
Fe Balance Balance Balance Balance Balance Balance Balance 0,80-1,10
Cu 0,00 - 0,40 0,00 - 0,40 0,00-0,40| 0,00-0,40 |0,00-0,40| 0,00-0,10 0,00 -0,10 Balance
Cr 0,00 - 0,30 0,00 - 0,30 0,00-0,30| 0,00-0,30 |0,00-0,30| 0,00-0,10 0,00 -0,10 -
P 0,00 - 0,10 0,00 -0,10 0,00-0,170| 0,00-0,10 |0,00-0,10 | 0,00 - 0,08 0,00 - 0,08 -
S 0,02 - 0,08 0,02 - 0,08 0,02-0,08| 0,02-0,08 |0,02-0,08 | 0,00-0,02 0,00 - 0,02 -
Sn 0,00 - 0,03 0,00 - 0,03 0,00-0,03| 0,00-0,03 |0,00-0,03 - - 0,00 -0,10
. Nodular Compacted
Structure Lamellar (gray) cast iron cast iron graphite iron Al-Bronze
Brinell Hardness [Hb] 120 - 160 120 - 160 120 - 160 120 - 160 120-160 | 150 - 200 150 - 200 190 - 230
Tensile Strenght LR 147 147 147 147 147 412 300 440
[N/mm2]
Compressive
Strenght LR [N/mm2] 588 588 588 588 588 883 750 900
Therm‘[a\jv‘;%”}g]uc“‘“ty 42- 44 42- 44 42- 44 42- 44 42-44 | 36-38 38 - 40 68 - 70
Elongation [%] +/-0 +/-0 +/-0 +/-0 +/-0 12 2 1
Mould parts | Most blow and Multiple Blow moulds For the better
: . - . Blow moulds
having no blank moulds | cavity, tall requiring a Moulds for polished :
X ; - Same as Neckrings for
Recommended for glass contact for Press & and thin high polish small General :
X EF 8 . . high speed
- Neckrings Blow, Blow & walled stock articles container X
; : production
Accessories Blow moulds castings moulds
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4.1.2. Strojne operacije [10]

Proces izrade alata za staklenu ambalazu, prikazat ¢e se za dno kalupa (slika 4.1.4). Za
ostale dijelove alata (kalup, predkalup, itd..) tehnologija je ista, a operacije su iste ili sli¢ne,

jedino Sto npr. za kalup treba vise operacija.

Operacije prije strojne obrade:
1. Tokarenje straznje strane i busenje
2. Tokarenje prednje strane do metalizacije

3. Metalizacija

Redoslijed operacija nakon metalizacije:
1. Tokarenje baze prednje strane
. Tokarenje zadnje strane-fino @152

. Graviranje gravure "Twist 480 ml"

2

3

4. BuSenje VF rupa

5. Boc¢no glodanje

6. Busenje rupa Q6

7. Vanjsko tokarenje
-gruba obrada
-fina obrada

8. Unutarnje tokarenje fazone
-gruba obrada
-fina obrada

9. Tokarenje prizme
-gruba obrada
-fina obrada

10. ZabuSivanje 1 buSenje kosih rupa

11. Recke-glodanje

'

12. Graviranje gravure "god. proiz.+volumen-+broj kalupa'

Zavrs$na operacija:

1. Poliranje
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Na slici 4.1.2.1. prikazana su vremena izrade alata dna kalupa. Mogu se isto tako vidjeti
1 operacije koji se ve¢ prije navedene te pripremno-zavrSno vrijeme [h], komadno vrijeme [h],

1 ukupno vrijeme [h] izrade serije. Na dnu slike vidi se 1 potroSnja praska za navarivanje.

an:ﬂ II'II' Datum:
OPERACIJSKA LISTA SA RASPISANIM MATERIJALOM

RN TWIST 480 ML DNO KALUPA

Nar. br. kom: 30 Lans. br. kom: 30 Tehnolog:

Narudzba: Dat. izdavanja RN: Dat. lans.:

Br. Sifra op. Naziv operacije Tpz Tk Tuk

1 40402 TOKARENJE STRAZNJE STRANE | BUSENJE (DNO KALUPA) 0,500 0,120 4,100

2 40702 TOKARENJE PREDNJE STRANE DO MET.(DNO KALUPA) 0,500 0,090 3,200

3 41002 METALIZACIJA (DNO KALUPA) 0,033 0,126 3,813

4 42702 TOKARENJE PO MET.-MAZAK (DNO KALUPA) 3,500 1,050 35,000

5 43702 GLODANJE POPRECNIH ZAZORA POD KUTEM-02 0,200 0,063 2,090

6 45402 SKIDANJE SRHA (DNO KALUPA) 0,000 0,042 1,260

7 45502 TURPIJANJE BRIDOVA (DNO KALUPA) 0,100 0,010 0,400

8 47002 DORADA PRIJE POLIRANJA (DNO KALUPA) 0,100 0,035 1,150

9 47102 POLIRANJE (DNO KALUPA) 0,100 0,047 1,510

10 48002 GRAVIRANJE BROJA KALUPA (DNO KALUPA) 0,500 0,020 1,100
Ukupno: 5,533 1,603 53,623

Sifra mat. Naziv materijala Koliéina JM  Razrez

103853  PRASAK COLMONOY 234 2,34 KG

115221  ODLJEV DKTWIST 30,00 KOM

Slika 4.1.2.1. Vremena izrade dna kalupa.
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4.2. Paleta usluga [7] [10]

Paleta usluga ovog poduzeca odnosi se isklju¢ivo na proizvodnju alata za staklarsku
industriju. Nikakvih dodatnih usluga obrade metala ne vrSe, osim naravno proizvodnje
navedenih alata. Rezultat takve politike poduzeca jest uska specijaliziranost bas za alat za
staklarsku industriju, a potvrda da se radi o ispravnoj politici upravo se vidi na trzistu. I dalje
takva politika poduzeca dovest ¢e do razvoja 1 joS veCe specijaliziranosti poduzeca u toj bransi

u kojoj ipak najveci zahtjevi su vezani za kvalitetu 1 postojanost alata.

Tokom godina upravo su veliki problemi u proizvodnji bili upotreba sirovina poduzeca
1 koriStenje klasicnih strojeva za vlastite potrebe zaposlenika, S$to se odrazavalo na
kontinuiranu proizvodnju, te na pretrpanost skladiSta (zbog nedostatka sirovina) Sto je Sire
gledano, uzrokovalo velike tro§kove poduzecu. Takvi problemi su ve¢inom rijeSeni nabavom
novih CNC strojeva i obradnih centara te uvodenjem internog radnog naloga. Daljnja
organizacijska rjeSenja u proizvodnji kao $to su planiranje proizvodnje pomocu gantograma i
Production Monitoring System omogucuju realne povratne informacije iz proizvodnje (kao
Sto su iskoristivost stroja, radnog vremena zaposlenika, problemi zastoja, itd...) te na taj nacin

olaksavaju kontrolu i daju realnu podlogu za donoSenje kljucnih odluka u proizvodnji.

4.3. KoriSteni softveri, strojni park [10]

Bez prisutnosti novih tehnologija, informatizacije i specijalnih raunalnih programa
ovakva vrsta proizvodnje 1 daljnji napredak su nezamislivi. Upravo zbog sve kra¢ih rokova
isporuke 1 sve ve¢im zahtjevima za fleksibilnoS¢u upotreba 1 razvoj automatizacije procesa i

raCunalnih programa jest neophodna.
Za 2D crteze i za pohranu vecine starije dokumentacije, koristi se AutoCad. Njega
najviSe koriste odjeli konstrukcije 1 pripreme proizvodnje kojima je neophodna pomo¢ ovog

softvera upravo zbog ¢injenice 1 da vecina skica narudzaba se Salje u AutoCad formatu.

Kod modeliranja 1 3D dizajna koristi se CAD/CAM softverski paket Catia. Njega

iskljucivo koriste u odjelu konstrukcije, prvenstveno za dizajn kalupa i1 predkalupa, 1 u
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pripremi proizvodnje. Jednostavnost modeliranja je najveca prednost ovom paketu, ali 1

mogucnost ne samo dizajna vec¢ 1 projektiranja i pripreme proizvodnje.

Poseban CAD/CAM softverski paket koriste u odjelu pripreme proizvodnje, a to je
MasterCam. To je specijalizirani paket vezan upravo za problematiku u tehnologiji odvajanja
Cestica. U njemu se rade simulacije obrade 1 pomocu toga radi kod za programiranje CNC

strojeva.

Koristi se 1 softver Camware koji sluzi za programiranje Multitask strojeva (Mazak

Integrex) koji se isto tako koristi u pripremi proizvodnje.

Za graviranje logo tipova 1 serijskih brojeva boca tj. na alatima koristi se softverski

paket Type 3.

Unutar strojnog parka Omco-a nalaze se najmoderniji obradni sustavi te pripadajuce
stezne naprave najpouzdanijih 1 najkvalitetnijih proizvodaca kao §to su Mazak, Puma, Mori
Seiki, Haas, Samsung, Baublys, Mollart. Navedeni proizvodaci i njihovi strojevi pomno su

odabrani kako bi zadovoljili kapacitet izrade proizvoda unutar poduzeca.

4.4. Problematika proizvodnje staklene ambalaze [5] [6]

Kao $to je vec prije spomenuto postoji vise razli€itih procesa proizvodnje, no zajedniko
svim procesima da se sastoje od dva dijela, a to su ulazak kapi u predkalup i njezino
oblikovanje, te puhanje zraka u kalupu pomocu kojega predoblik dobiva konaCan oblik

proizvoda. Pa se stoga mogu razluciti dvije faze:
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1. oblikovanje predoblika

Slika 4.4.1. Ulazak kapi u predkalup.

Slika 4.4.1. prikazuje ulazak staklene kapi u predkalup, gdje ¢e se ona preSanjem
preoblikovati u predoblik boce, prikazano na slici 4.4.2., i to sve zbog ravnomjernije
raspodjele debljine stjenke 1 uklanjanja zaostalih necisto¢a koje u krajnjoj mjeri utjeCu na
kvalitetu proizvoda. Tokom godina postojala je problematika ulaska kapi u predkalup, zbog
visokih temperatura taljene kapi te zbog tocnosti ulaska u predkalup, no automatizacija i
informatizacija proizvodnog sustava s vremenom je uklonila taj problem, pa sada kapi vrlo

precizno i nesmetano ulaze u predkalup.
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Slika 4.4.3. Prebacivanje predoblika boce u kalup
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Na slici 4.4.3. prikazano je prebacivanje predoblika iz predkalupa u sam kalup. MozZe se
uociti da se prebacivanje vrsi skupa sa grlom, odnosno da je stezanje izvedeno na grlu boce te

se tako lakSe 1 preciznije centrira u kalup, gdje zapocCinje druga faza, a to je:

2. oblikovanje u kalupu

Y - / o

Slika 4.4.4. Puhanjem se postize konacan oblik boce.

Na slici 4.4.4. prikazano je kona¢no postizanje oblika boce i to puhanjem zraka u
predoblik. Konacan oblik boce postiZe se iskljucivo puhanjem toplog zraka kroz grlo zbog

ravnomjerne raspodjele debljine stjenke 1 preciznijeg postizanja trazenog volumena i mase.
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4.5. Tok poslovanja [3][10]

Ve¢ prije spomenuta uska povezanost dvaju poduzeca, Vetropack Straze 1 Omco-a,
rezultirala je 1 povezivanjem toka njihovog poslovanja. DugogodiSnje djelovanje Alatnice
unutar Straze ostavilo je Cvrste temelje za takvu povezanost, naime jo§ i danas usprkos
razli¢itim vlasnicima moze se vidjeti medusobna ovisnost dvaju poduzeca. Ta ovisnost je
zapravo 1 prednost u smislu brze realizacije 1 skra¢enja vremena isporuke proizvoda. To
upravo najvise dolazi do izraZaja zbog uske suradnje izmedu odjela pripreme proizvodnje 1
konstrukcije obaju poduzeca, gdje jedni 1 drugi znaju problematiku obaju procesa
proizvodnje. Takav oblik suradnje u staklarskoj industriji na tako malom prostoru je
jedinstven u svijetu, jer zapravo ovdje se radi o dvije razliCite tvrtke sa razliitim trziStima, a

opet sa jednim ciljem 1 vrlo uskom suradnjom.
Dijagram toka prikazan na slikama 4.5.1., 4.5.2. 1 4.5.3. prikazuje tok poslovanja i

medusobnu suradnju dvaju poduze¢a od zaprimanja zahtjeva za ponudu do isporuke gotovih

proizvoda.
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Camey—
[Z=T

Slika 4.5.1. Dijagram toka poslovanja (1) — nastavlja se.
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| nabava narutuje
novi alat
: .0
priprema proizvodnje
reparira alat
: 20
priprema
kontrolira alat
]
dobar? NE_ | nabava vraca alat
proizvodatu

==y
nacrt, koli¢ina

Slika 4.5.2. Dijagram toka poslovanja (2) — nastavlja se.
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25 235
it dober? D reparatura?
DA NE
™ 245 41
, komercijala kontrola kvalitete
isporutie alat biljezi Skart i otpisuje
stop ¥

LEGENDA:
POCETAK, ODJEL,
KRAJ

ULAZ PODATAKA,
TZLAZ PODATAKA

OBRADA PODATAKA

GRANANJE, ODLUKA

SPOJNA TOCKA

QLU

Slika 4.5.3. Dijagram toka poslovanja (3).
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Dijagram toka poslovanja prikazuje tok poslovanja obaju poduzeca, dakle Vetropack
Straze 1 Omco-a, u svrhu boljeg predoCavanja ve¢ spominjane uske suradnje. Kod oba
poduzeca vide se slicnosti, pogotovo kod upita kupca za ponudu i kod isporuke alata, kod

koje se vrsi kontrola i u Omco-u 1 u Vetropack-u.

Dijagram toka na slici 4.5.1. zapoc¢inje upitom kupca za nekim novim proizvodom, gdje
kupac uz upit prilaze skicu ili nacrt 1 koli¢inu Zeljenih proizvoda. Odjel prodaje u Vetropack-u
obraduje upit kupca te definira cijenu i rok isporuke, no za pitanje o tehni¢koj izvedivosti
savjetuje se sa pripremom proizvodnje. Naime, Zelje kupca nekad su vrlo zahtjevne 1 sa
tehnoloskog gledista nisu uvijek izvedive pa je obavezno savjetovanje sa odjelom pripreme
proizvodnje, koji zapravo odlucuje da li se moZe proizvesti proizvod koji kupac zeli 1 koliko
je to slozeno. Ukoliko je proizvod tehnoloski neizvediv, javlja se kupcu ta informacija, no ako
je proizvodnja izvediva (u velikoj vecini slucajeva), odjel konstrukcije izraduje 3D model 1
nacrte te ih Salje u prodaju koja obavjestava kupca o cijeni, roku isporuke te daje 3D model 1

nacrte da kupac moze odluciti hoce li naruciti Zeljeni proizvod.

Naravno, ako kupcu ne odgovaraju navedeni uvjeti, suradnja se ne nastavlja, a ako se
odlu¢i za narudzbu, kontaktira odjel prodaje, koji otvara radni nalog te ga Salje u odjel
logistike, gdje se provjerava stanje na skladiStu 1 odlucuje da li je potreban novi alat ili na
skladiStu ve¢ postoji alat ili dio alata koji se moze upotrijebiti u proizvodnom procesu.
Ukoliko je novi alat potreban, odjel nabave Salje upit proizvodacu alata (u ovom slucaju
Omco) uz kojeg prilaze dokumentaciju, koli¢inu i rok isporuke. Dijagram toka poslovanja na

slici 4.5.2. zapocinje kupcevim slanjem upita na odjel komercijale u Omco-u.

Kao $to je ve¢ prije receno, dijagramom toka prikazan je tok poslovanja u oba poduzeca,
jer se zeli prikazati njihova povezanost. Isto tako sa dijagrama se moze vidjeti da nije
Vetropack jedini kupac u Omco-u te da nije nuzno da je kupac alata neka staklana. Naime,
upit moze poslati 1 sam kupac gotovog proizvoda (boce), kupiti zeljeni alat, pa tek onda se
odluciti za staklanu. Takvih zahtjeva u poduzecu imaju pretezno od kupaca koji su orijentirani

na rusko trziste.

Nakon zaprimanja upita, odjel komercijale obraduje upit, gdje u dogovoru sa pripremom
proizvodnje definira tehni¢ku izvedivost, cijenu 1 rok isporuke, naravno ukoliko je projekt

izvediv. Zatim odjel konstrukcije izraduje tehnicku dokumentaciju i 3D model te ih Salje
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odjelu komercijale koji kupcu Salje sve potrebne informacije za odluku o kupnji (cijena, rok
isporuke, 3D model). Ukoliko se kupac odluci za narudzbu, javlja odjelu komercijale koji
otvara radni nalog 1 Salje ga u konstrukciju, gdje se dopunjava tehnicka dokumentacija za
pripremu proizvodnje. Zadaca tog odjela jest projektiranje 1 planiranje proizvodnje nakon
cega slijedi sama proizvodnja alata. Alat se prilikom proizvodnje kontrolira, no obavezna jest
1 zavrSna kontrola alata u odjelu kontrola kvalitete, gdje se u sluCaju izrade loSe pozicije
odlucuje da 1li je moguca 1 isplativa reparatura ili se otpisuje kao Skart. Nakon kontrole

kvalitete komercijala isporucuje narudzbu, u ovom slucaju Vetropack-u.

Alat se zatim kontrolira u odjelu alati, te se u slucaju neke Skart pozicije vraca
proizvodacu (Omco), no to je zapravo rijetkost. Nakon kontrole alata, slijedi proizvodnja
staklene ambalaze, gdje se odmah u startu kontrolira kvaliteta proizvoda te se na linijskoj traci
automatizirano odstranjuju lo$i proizvodi. Slijedi isto tako automatizirano pakiranje proizvoda

1 skladiStenje do isporuke kupcu.
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5. SUVREMENI TRENDOVI U STAKLARSKOJ
INDUSTRIUJI 10

Suvremeni trendovi podrazumijevaju sami po sebi novosti, inovacije odnosno prednosti
u odnosu na konkurenciju. Naime razvoj novih tehnologija te ujedno i prednosti, od Zivotnog
je znacaja za poduzece, upravo zbog velike konkurencije prisutne ne svim trzistima. Razvoj
trendova u svijetu proizvodnje staklene ambalaze, uglavnom se odnosi na inovativni dizajn

boca odnosno vizualno vrlo privlacan dizajn 1 moguénost recikliranja.

Za vizualno privlacan dizajn najvaznija je boja staklenke, odnosno bojanje stakla.
Potreba za razvojem takve tehnologije potekla je iz Cinjenice da ljudi vole neSto novo i
atraktivno, neSto po ¢emu bi se isticali od ostalih, od konkurencije pa tako i boja staklenke
odnosno boce uvelike pridodaje tom isticanju. Na taj nafin sama boja staklenke utjeCe na
potro$nju njezinog sadrzaja. Vazno je napomenuti da je proces proizvodnje znatno skuplji u
slucaju bojenja staklenke 1 da su moguca bojanja samo u hladim bojama. Daljnja istrazivanje
takve tehnologije kre¢u se u smjeru razvoja moguénosti koristenja i toplih boja. U odnosu na
proizvodnju alata, bojanje stakla nema nikakvih utjecaja, jer se boje dodaju zajedno sa ostalim

sirovinama.

Mogucénost recikliranja u potpunosti, danas je velika prednost za proizvodace staklene
ambalaze, upravo zbog razvijene svijesti druStva o ocuvanju okolisa te zbog ustede sirovina.
Gotovo 90% sirovine za proizvodnju boca moze saCinjavati staro staklo, tj. lomljeno staklo
(krs), koji je zapravo besplatan. No, problem je u sortiranju krSa po bojama, jer za staklo
odredene boje moze se koristiti kr§ samo te boje 1 naravno univerzalne bijele boje. Velika
sredstva se ulazu u razvoj automatiziranja procesa razdvajanja krSa odnosno razvoj stroja koji
bi mogao raspoznavati boje boca. U konacnici razvoj takvog stroja doveo bi do znacajnih

usteda u procesu proizvodnje staklene ambalaze.

Kod proizvodnje alata, novost jest koriStenje Al-bronce. Naime, u poduzecu Omco je
moguce proizvoditi alate iz spomenutog materijala, ali ta tehnologija nije razvijena u
potpunosti. Problem se javlja kod navarivanja jer se taj postupak mora raditi sa plazma
navarivanjem 1 znatno je, ukupno gledajuéi, taj proces skuplji u odnosu na postupak sa

lijevom.
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Isto tako kod proizvodnje alata, uz velika financijska ulaganja pokuSava se
automatizirati proces proizvodnje odnosno proizvodni pogon opremiti sa robotima koji bi
neprestano snabdijevali strojeve 1 u potpunosti zamijenili ljudski rad, slicno kao 1 u

autoindustriji.

5.1. Konkurencija [10]

Kao $to je ve¢ prije spomenuto, poduzece Omco je uglavnom orijentirano na izvoz
svojih proizvoda, oko 80% proizvoda se izvozi. Svoje proizvode izvoze u sve europske
zemlje. Veliki dio trziSta koje Omco opskrbljuje predstavljaju 1 drzave bivSeg Sovjetskog
saveza, Rusija 1 Ukrajina, no postoji veliki problem naplate kod ruskih poduzeca te se

karakteriziraju kao rizi¢na skupina poslovanja.

Omco je vode¢i proizvoda¢ alata za staklarsku industriju u Europi, no veliku
konkurenciju predstavlja mu Ross Mould, tvrtka takoder specijalizirana za proizvodnju alata
za staklarsku industriju. To je korporacija sa sjediStem u SAD-u koja se naglo S§iri i otvara

brojne proizvodne pogone diljem Europe, a najblizi je u Madarskoj.

Najve¢a konkurencija 1 najznaCajnija prijetnja je kinesko gospodarstvo koje
neminovno raste. Naime, jeftina radna snaga 1 jeftinije sirovine te ucinci globalne
gospodarske krize primorali su velik broj kupaca da narucuje alat iz Kine usprkos
nepostivanju rokova isporuke. No, najveca prednost u odnosu na kineske proizvode je
kvaliteta 1 pouzdanost alata koja opet, ublazavanjem krize, dobiva na znac¢aju. Naravno, ima i

kvalitetnih proizvoda, no ti ne konkuriraju cijenom, zbog visokih tro§kova transporta.
Ostale europske alatnice su znacajno manje u odnosu na Omco, no i kod njih je

zamjetan rast, pogotovo kod talijanskih poduzeca Strada i Perego tako da se i njihova

prisutnost na trziStu ne smije shvacati olako.
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6. ANALIZA PROCESA POSLOVANJA [31[9]1110]

Povezanost procesa poslovanja u spomenutim poduzeéima je rezultat dugogodisSnje
suradnje, ali 1 zajednickog djelovanja dvaju poduzeca. Sami procesi se bitno ne razlikuju, kao
ni znanja 1 iskustva zaposlenika, koliko se razlikuje djelatnost poduzec¢a. Upravo to moze biti
problem, jer znanja 1 iskustva vezana za proizvodnju staklene ambalaZe, uglavnom su vezana
za starije zaposlenike, dok mladi zaposlenici nisu imali doticaja sa problematikom
proizvodnje boca ve¢ samo za problematiku proizvodnje alata odnosno OOC §to danas, kao
Sto je poznato, uz CNC strojeve 1 nije neki problem. Naime, potrebna su znanja 1 o primjeni
vlastitih proizvoda jer je to velika prednost u odnosu na konkurenciju, a ta znanja su itekako

dostupna upravo zbog polozaja dvaju poduzeca i to poduzeca moraju medusobno koristiti.

Procesi poslovanja, kao Sto je ve¢ navedeno, su vrlo sli¢ni, §to se moze vidjeti na
slikama 4.5.1., 4.5.2. 14.5.3. Na slici 4.5.2. vidi se da je pocCetni dio procesa (upit kupca za
ponudu) gotovo identi¢an u oba poduzeca, a to najviSe dolazi do izrazaja kod ocitovanja
odjela pripreme proizvodnje o tehniCkoj izvedivosti projekta. Naime, odjel pripreme
proizvodnje u poduzecu Vetropack kod odluc¢ivanja, uzima u obzir slozenost alata kojim ¢ce
izraditi  gotov proizvod, dok odjel pripreme proizvodnje u Omco-u, uzima u obzir
problematiku izrade staklene ambalaze. Na taj nacin oni zapravo odlucuju o istom segmentu,

o tehnickoj izvedivosti, skra¢uju vrijeme izrade proizvoda i unapreduju kvalitetu proizvoda.

Zanimljiv je podatak da usprkos dugogodi$njoj suradnji, u poduzecu Vetropack nakon
isporuke novih alata, vrSe vlastitu kontrolu alata i na taj na¢in usporavaju proces proizvodnje.
Prema razgovoru sa zaposlenicima, ta kontrola je bila itekako neophodna kod narucene jedne
serije alata iz Kine 1 uvjeravanja da ti proizvodi kvalitetom ne mogu konkurirati "domaéim".
Osim toga, unutar tvornice postoji odjel alati, gdje se alati nakon upotrebe repariraju i
skladiSte u slucaju iste narudzbe kupca, pa se 1 njih mora opet kontrolirati, tako da je

opravdana kontrola svih alata.
Usprkos vrlo slicnom poslovnom procesu, velika je razlika u koli¢ini proizvodnje.

Naime alati koji se proizvode u alatnici su malih serija 1/ili pojedinac¢ni, vrlo rijetko se

isporucuju srednje serije, dok je kod staklane masovna 1 velikoserijska proizvodnja.
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U usporedbi sa Lean sustavom, poduzec¢e Omco ima ve¢ neke segmente Lean koncepta
implementirane u nacin i proces poslovanja. Najvise se to vidi kod skladista robe 1 sirovina,
gdje zapravo poduzece ima vrlo malo skladiSnog prostora, a jo§ manje robe na skladiStu.
Naime, daljnja nastojanja u smislu uSteda upravo se krecu ka anuliranju skladiStenja u
potpunosti. Na taj nacin dosla bi jo§ viSe do izrazaja velika prednost alatnice u odnosu na
konkurenciju, a to nije samo blizina staklane ve¢ i CeliCane koja je u vlasniStvu iste grupacije
Omco. Transport sirovina u toj prici jos uvijek nije optimalan, zbog polozaja ¢elicane (nalazi
se u Republici Sloveniji) te problema sa prijelazom preko granice, no rjeSenje jest ulazak
Hrvatske u Europsku uniju gdje bi Schengenskom konvencijom bio omogucen nesmetan

transport sirovina. Na taj na¢in ubrzao bi se proces transporta te ujedno 1 vrijeme isporuke.

Osim "vitkog" skladiStenja, poduzece ima zavidan strojni park i to ve¢inom nove manje
CNC strojeve, koji su vrlo fleksibilni, a time je i sama proizvodnja vrlo fleksibilna. Takva
fleksibilnost se upravo ocituje u poslovanju poduzeca i na trziStu, gdje kao Sto je vec prije
spomenuto, kupac uvijek Zeli neSto novo, po ¢emu bi se razlikovao i upravo takvi zahtjevi
rezultiraju sve slozenijim dizajnom gdje su potrebne sve zahtjevnije operacije obrade upravo
u svrhu postizanja sloZzenog dizajna. Status na trziStu upravo dokazuje da je poduzece uspjelo

se prilagoditi gotovo svakom zahtjevu kupca te je ostvarilo zavidan nivo fleksibilnosti.

No, u nekim segmentima poduzece je jo§ daleko od primjene Lean koncepta. To se
najviSe oc€ituje u odnosu prema zaposlenicima i opcéenito kulturi rada u poduzecu. Naime,
planiranom automatizacijom 1 robotizacijom procesa proizvodnje ponajprije zeli se smanjiti
troSak ljudskog rada, dakle na zaposlenike se gleda kao troSak, a ne kao izvor potencijala 1
mogucnosti. U konacnici takav nacin rada moZe dovesti do nezadovoljstva zaposlenika, $to
naravno rezultira manjom produktivno$¢u. Opcenito kultura rada u poduzecu nije na nivou
Lean koncepta i teSko se moze utjecati na taj faktor jer je to vise druStveno pitanje, no kao Sto
je re€eno, za potpuno uvodenje Lean koncepta treba vremena te je moguca u konacnici 1

promjena tog stanja.

Poduzece Vetropack se moZe okarakterizirati kao "tradicionalno" poduzece. Tu se radi o
masovnoj 1 veliko serijskoj proizvodnji sa ogromnim skladistima robe. U prilog tome idu 1
investicije za dodatno proSirivanje skladiSnog prostora. No, usprkos tome poduzece je vrlo
modernizirano u tehnoloSkom smislu, iako se ovdje radi o skupoj i1 usko specijaliziranoj

opremi. Odnos sa zaposlenicima identican je kao i1 kod poduze¢a Omco.
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7. PRIJEDLOG PROCESA POSLOVANJA

Proces poslovanja, ukupno gledaju¢i, je na jednom visokom nivou, upravo zbog
povezanosti dvaju poduzeca 1 vrlo uske suradnje, no uvijek ima mjesta za poboljSanjem.
Pocetak poslovnog procesa je identi¢an u oba poduzeca te bi se mogla iskoristiti Cinjenica da i
jedni i drugi imaju znanja o problematici proizvodnje alata i1 staklene ambalaze. Naime,
vrijeme dogovora kupca 1 poduzeca dakle vrijeme izmedu upita kupca 1 njegove narudzbe

traje predugo.

Pogotovo se to odnosi na konzultiranje odjela pripreme proizvodnje o tehnickoj
izvedivosti projekta. [zostavljanje tog dijela iz procesa, odnosno usteda vremena, mogla bi se
ostvariti kreiranjem jedne baze podataka, koja bi sadrzavala sve bitne parametre za odluku o
tehnickoj izvedivosti. 1z takve baze podataka napravilo bi se on-line korisnicko sucelje, u
kojem bi potencijalni kupci mogli ispuniti upit za trazeni proizvod. Na takvom korisnickom
sucelju nalazili bi se bitni parametri koji su navedeni u bazi podataka te ujedno 1 njihove
grani¢ne vrijednosti koje odredi priprema proizvodnje. Ukoliko bi kupac unio podatak van
grani¢nih vrijednosti tada bi sucelje automatski javljalo da je projekt tehnicki neizvediv i na
taj naCin izvijestilo kupca da poduzece ne moze izvrSiti zahtjev, no ukoliko bi svi podaci bili u
grani¢nim vrijednostima kupac bi odmah znao za tehnicku izvedivost svoje ideje. Prodaja bi
odmah imala informaciju o proizvodu kakvom kupac zeli te bi uz te informacije preciznije

mogla definirati rokove isporuke 1 cijenu proizvoda.

Jos jedna prednost ovakvog on-line korisnickog sucelja za upit, bila bi jasno definiranje
svih zahtjeva od strane kupca, tako da prodaja odnosno komercijala zna tocno $to kupac Zeli.
Naime, mogu se javiti problemi, ukoliko kupac posalje upit na ¢irilicnom (Rusija, Ukrajina,
Srbija) ili hebrejskom ili arapskom pismu 1 naravno dolazi do problema jer zaposlenici ne
znaju taj jezik, a ni pismo 1 teSko je definirati to¢no Sto kupac zeli ukoliko ga se ne razumije.
Cesto se u takvoj situaciji dogada da poduzec¢e mora slati dodatni upit kupcu da definira toéno
Sto zeli, jer se u prijevodu izgubi jedan parametar bitan za to¢no definiranje ili ga se ne
razumije, Sto u konacnici produljuje rok isporuke i nepotrebno se trosi vrijeme. Na taj nacin
svaki upit bi bio jasan i davao parametre koje poduzece tocno odredi i treba da dobije jasnu

sliku §to kupac Zeli.

-51-



Diplomski rad KreSimir Golec

Uz predlozeno on-line korisni¢ko sucelje, kao dodatak, moze se omoguciti kupcu da
kreira svoj proizvod iz postoje¢e baze podataka. Dakle, omoguci se izbor parametara (boja,
volumen, masa, oblik, namjena, itd...) iz baze podataka koji vizualno odreduju ideju te se
omoguci vizualizacija odabranog. Kupac bi na taj nacin on-line kreirao svoju ideju, naravno
uz mogucnost dodatnih izmjena, doslo bi se ugrubo do kona¢nog izgleda i pomoglo odjelu

konstrukcije u izradi potpunog dizajna i dokumentacije.

Smanjenje broja koraka procesa poslovanja odnosno uSteda vremena, moglo bi se
ostvariti jednostavnim odbacivanjem dvostruke kontrole naru¢enog (novog) alata. Potpuno je
nepotrebno kontrolirati novi alat u poduzeé¢u Vetropack (naravno to se odnosi na alat iz
Omca) jer u alatnici postoji 100% kontrola svakog proizvoda i1 njihov standard jamci
ispravnost svakog proizvoda. Na taj na¢in smanjilo bi se vrijeme kontrole 1 alat bi po isporuci,
direktno iSao u proizvodnju. U slucaju Skarta prouzrokovanim alatom, dobavljac alata placao
bi penale, na taj nacin bi se primoralo dobavljaca na vrlo visok stupanj kontrole kvalitete i

dijelom bi se sanirala Steta nastala loSim proizvodima.

Na slikama 7.1., 7.2. 1 7.3. vide se dijagrami toka poslovanja, ali sa izmjenama koje su
predlozene kao poboljSanja. Odmah se moze primijetiti da je broj koraka manji u odnosu na
stvaran proces poslovanja, na temelju ¢ega moze se zakljuciti da je potrebno manje vremena

da se taj proces odvije nego stvaran proces poslovanja.
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Slika 7.1. Dijagram predlozenog toka poslovanja (1) — nastavlja se.
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Slika 7.2. Dijagram predlozenog toka poslovanja (2) — nastavlja se.
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Slika 7.3. Dijagram predlozenog toka poslovanja (3).
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Daljnje poboljsanje u smislu privla¢enja kupaca moglo bi se ostvariti omogucavanjem
uvida u proizvodnu fazu u kojoj se trenutno nalazi projekt. Na taj nacin kupac bi u bilo kojem
trenutku mogao dobiti informaciju iz poduzeca o stanju njegove narudzbe. Naravno, prilikom
narudzbe kupac bi dobio svoj identifikacijski broj koji bi mu omogucio ulaz u podatke vezane
za fazu izrade projekta, a u poduzecu bi se nakon svake proizvodne operacije ti podaci
obnavljali odnosno azurirali. Ovakav model primijenjen je u autoindustriji i ne predstavlja
poboljsanje procesa, ve¢ na neki na¢in daje kupcu sigurnost u kvalitetnu realizaciju projekta

odnosno privlaci kupca.
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8. ZAKLJUCAK

Na pocetku rada definiran je i1 opisan Lean koncept upravo zbog ideje o mogucoj
primjeni u poduzecu sa djelatnos¢u proizvodnje alata za staklarsku industriju. PoboljSanje
postojeceg sustava upravljanja poduzecem nije neophodno, upravo zbog liderske pozicije na
trziStu 1 dokazano ispravnog dosadaSnjeg procesa poslovanja. No, na temelju Cinjenica i
promisljanja kroz rad, moze se donijeti zaklju€ak da je ispravna bila prvobitna namjera o
poboljsanju kroz Lean koncept, jer su neki dijelovi samog koncepta ve¢ uvedeni i

implementirani u poduzece.

Pohvalna je 1 ¢injenica $to u poduzecu pokazuju Zelju za razvojem 1 napredovanjem u
tehnoloSkom smislu, ali 1 u poslovnom, §to uvelike olakSava razmatranja o implementaciji

spomenutog koncepta.

PredloZena poboljSanja poslovnog procesa, svakako su realna i temelje se zajednickoj
suradnji oba poduzeca te ih valja razmotriti. Njihova orijentiranost ka kupcu su u skladu sa
filozofijom Lean koncepta 1 njthovom primjenom poduzece bi zasigurno doSlo na jednu viSu
razinu komunikacije 1 privlatenja kupca 1 naravno uStede vremena izrade narucenih

proizvoda.

Za uspjeSnost staklarske industrije na tako malom podrucju svakako su zasluzni i
zaposlenici, ¢ija je ¢vrsta volja 1 Zelja za uspjehom dovela oba poduzeca na jedan visoki nivo
u organizacijskom, tehnoloSkom 1 poslovnom smislu. To potvrduju 1 brojne nagrade na
drzavnom nivou (Zlatna kuna, Cropack, Zlatna plaketa, itd...) te se slobodno moze re¢i da su
u samom vrhu po tehnologiji 1 organizaciji, u odnosu na ostala poduze¢a u Hrvatskoj. U
buduénosti, oba poduzefa se moraju orijentirati viSe na svoje zaposlenike, na njihovu
stru¢nost 1 kompetenciju, jer znanje, iskustvo i1 zadovoljstvo zaposlenika je jedina garancija

daljnjeg uspjeha.
Usprkos ¢injenici da su oba poduzeca vrlo razvijena u tehnoloSkom 1 poslovnom smislu,

dati prijedlozi poboljSanja poslovnog procesa mogu posluziti kao temelj za daljnja

razmatranja i optimizaciju procesa, Sto 1 osnovna ideja ovog rada.
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