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NABAVNI PROCES IN VLOGA NABAVNEGA ODDELKA V
PODJETJU X

Kljuéne besede: nabava, nabavni oddelek, nabavni proces, dobavitelj

Povzetek

Nabavni oddelek nabavlja blago pri najboljsem ponudniku-dobavitelju. Nabava skrbi za
nemoteno dobavo blaga, informiranost znotraj podjetia o prihajajocem blagu in vse

dokumentacije, potrebne za uvoz in nadaljnjo prodajo izdelkov.

K nabavnemu procesu Stejemo iskanje novih dobaviteljev, izbiranje dobaviteljev,
podpisovanje pogodbe, dolocanje dobavnih in placilnih pogojev, Kreiranje narocil,
prevzemanje blaga, urejanje reklamacij, ustvarjanje novih materialov v informacijskem

sistemu in opremljanje izdelka z vsemi potrebnimi oznacbami ter EAN kodami.

V diplomskem delu smo predstavili, kaj zajema nabavni proces v podjetju X, primerjali s

teoreticnimi izhodisci in zapisali mozne optimizacije nabavnega procesa v podjetju X.



Vi

PURCHASING PROCESS AND THE ROLE OF PURCHASING
DEPARTMENT IN COMPANY X

Key words: purchase, purchase department, purchase process, supplier

Abstract

Purchase department always buy goods from the best supplier. Purchase department takes
care for the smooth delivery of goods, share information about incoming goods with other
departments and prepare all necessary documentation for import and sales.

Purchase process includes finding new supplier, selecting suppliers, creating orders,
accepting goods, arranging complaints against supplier, creating new materials in

information system and equipping product with all necessary markings and EAN codes.

In this diploma we will describe what the purchase process is in company X, compare
process with theoretical starting points and write down possible optimizations of the

purchase process in company X.
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UPORABLJENE KRATICE

SAP — Informacijski sistem podjetja X

MOQ — Minimalna koli¢ina naroc¢ila

I0OQ — Naslednja koli¢ina, vecja od minimalne koli¢ine, po navadi pakirna enota materiala
PDF — Odprt standard za izmenjavo elektronskih dokumentov (»Portable Document

Format«)
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1 UVOD

1.1 OPIS PODROCJA IN OPREDELITEV PROBLEMA

Definicija nabave pravi, da nabava zajema vse dejavnosti, za katere podjetje prejme racun
od dolo¢enega dobavitelja. Ce na nabavo gledamo kot na proces, ta zajema opredelitev
potreb v podjetju, izbiro primernega dobavitelja, pogajanje o primerni nabavni ceni,
dolo¢itev placilnih in dobavnih pogojev, pri novem dobavitelju tudi podpis pogodbe,
narocilo in poznejSe spremljanje realizacije narocCila. Nabava je ena izmed najpomembnejSih
poslovnih funkcij v podjetju, ¢eprav se tega zaveda le malo ljudi (Jurko [online], 2002). Kot
pravi Jurko ([online], 2002), trznik ne more prodati izdelka tako drago kot ga lahko nabavnik
kupi. Premalokrat se znotraj podjetja tega zavedajo. Podjetniki so $e vedno prevec usmerjeni
na prodajo, torej odnos kupec-podjetje, nikakor pa ne toliko na relacijo dobavitelj-podjetje

(prav tam).

Nabavna logistika pokriva pretok blaga od preskrbe surovin, materiala in izdelkov, ki jih
podjetje nujno potrebuje za nemoten poslovni proces. Nabavni oddelek skrbi za oskrbo
poslovnega sistema s potrebnim blagom, logistika pa zagotovi, da je dostavljeno ob pravem

Casu, na pravilno mesto.

Pri nabavi se vse zacne in razvija, zato so ostali procesi in dejavnosti v podjetju zelo tesno
povezani z oddelkom nabave. Nabava vpliva na vse procese, ki se kasneje dogajajo v
podjetju, pa naj gre za nabavo surovine, Ki se uporablja pri izdelavi lezis¢, ali pa blaga, ki ga
v enaki obliki prodajo naprej konénemu kupcu. Pri surovinah je tezava, ker je zelo
nepredvidljivo, in nabavnik tezko naro¢a vnaprej, saj se velikokrat zgodi, da ko na primer ni
previleke za leziS¢e v primerni dimenziji, Sivilja sama seSije prevleko in pri tem uporabi

tkanino in ne prevleke, Ki je v proizvodniji tretirana kot surovina.

Vplive nabave na ostale procese in oddelke pa lahko vidimo in spoznamo $ele, ko smo del
njih. Velikokrat se zgodi, da nekdo ne more prodati, ker blago $e ni prislo v skladisce, ker

blago $e ni ocarinjeno ali pa ker ni pravilno oznaceno.

Procese smo spoznali v praksi in ugotovili kar nekaj moznih zapletov, do katerih pride zaradi
¢loveske zmotljivosti, nerazumevanja vseh sodelujoc¢ih ali pa nedefiniranih postopkov

znotraj druzbe. Zaradi obsega dela in velike koli¢ine preverjanja podatkov v §tevilnih tabelah
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se hitro zgodi, da pride do napak pri obdelavi podatkov, ki pripomorejo dolociti koli¢ine v
naro¢ilu. Velikokrat pa se zgodi, da enake besede dve osebi razumeta popolnoma drugace,
kar se pri »ustnih« dogovorih pogosto dogaja. Najvecji problem pa nastane, ker znotraj
podjetja niso napisana pravila in jih dejansko lahko vsak prireja malo po svoje. Praviloma ni
nih¢e krivec za neko napako ali zamudo, ker nikjer ni pisno zapisano, kdo kaj ureja in je za
to tudi odgovoren. Problem znotraj podjetja je predvsem slaba povezanost med oddelki in
posledi¢no druzba ne deluje kot celota. Ce celotno podijetje ne deluje kot eno, hitro pride do

tezav pri realizaciji projektov in ciljev.

1.2 NAMEN, CILJI IN OSNOVNE TRDITVE

Namen diplomskega dela je analizirati obstoje¢e procese v nabavnem oddelku podjetja X in

primerjati teorijo o nabavi z dejanskim stanjem in procesi v podjetju X.
Cilji diplomskega dela so:

e preuciti teoreti¢na dejstva o nabavi in nabavnem procesu,

e predstaviti trenutno stanje nabavnega procesa v podjetju.

e primerjati teorijo in dejansko prakso pri delu v nabavi,

e podati ugotovitve in mozne izbolj$ave v nabavnem oddelku.

V podjetju je moznosti za optimizacijo Se veliko, tudi na nabavnem podrocju. Nabava vpliva
na kasnejSe procese v podjetju. Kot posledica nabave materiala je potem prodaja. Torej ¢e
ni blaga, se blago ne more prodajati in posledi¢no ni prihodka-dobic¢ka. V podjetju morajo

sodelovati vsi oddelki med seboj in se usklajevati o nabavi blaga in obstoje¢ih zalogah.

1.3 PREDPOSTAVKE IN OMEJITVE RAZISKAVE

Predpostavljamo, da so vsi procesi znotraj podjetja med sabo povezani in da eden brez
drugega ne funkcionirajo kot celota. Hkrati pa mislimo, da je vsak proces mozno izboljSati
ali optimizirati in nabava pri tem ni izjema. Delo znotraj nabavnega procesa je druga¢no kot

je opisano v teoriji, predvsem je bolj kompleksen proces. Predpostavljamo, da v podjetju
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nabava pravilno analizira podatke in naroc¢i zadostne koli¢ine za doloceno ¢asovno obdobje.

Prepric¢ani smo, da nabava kot samostojen oddelek deluje brez vecjih problemov.

Pri analiziranju se bomo omejili samo na podjetje X in primerjav z ostalimi podjetji ne bomo
delali. Omejitve pri analiziranju so bodo pojavile zaradi poslovnih skrivnosti, literaturo pa
bomo pridobili iz Ze zapisanih virov in lastnih izkuSenj delavcev znotraj podjetja in nas

samih.

1.4 UPORABLJENE METODE DELA

Diplomsko delo bo sestavljeno iz teoreticnih osnov in prakti¢nih izkuSenj v podjetju X.
Zajema logisti¢ne procese v podjetju, predvsem pa se bomo osredotocili na nabavi proces v

podjetju X.

Za potrebe diplomskega dela bomo uporabili naslednje metode:
e metodo deskripcije, s katero bomo opisali Ze napisane teoreticne zapise,
e metodo klasifikacije, s katero bomo definirali pojme,
e metodo sinteze, povezava teoreticnih in prakti¢nih dejstev in

e metodo analize, s katero bomo raz¢lenili teoretine in prakti¢ne ugotovitve o nabavi.
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2 PREDSTAVITEV PODJETJA X

Podjetje X je slovensko podjetje in ima registrirano dejavnost trgovina na debelo s tekstilom
(Bizi [online], 2021). Poleg prodaje kon¢nih tekstilnih izdelkov se ukvarja s proizvodnjo

letvenih dna in lezis¢.

Podjetje uporablja slogan »Passion for living«, s katerim zajame celoten asortima izdelkov
ter namen svojega poslovanja in poslanstvo. Podjetje je na trgu Ze od leta 2005, torej 16 let.
Ima kar nekaj svojih blagovnih znamk, ki so v vseh teh letih postale znane znotraj Slovenije
in tudi zunaj nasih meja. Pod svojim okriljem ima kakovostne lastne blagovne znamke, kot
so: Vitapur, Hitex, Vitapur Hitex, Rosmarino, Svilanit, Dollar, Scandinavia in Siroko izbiro

drugih izdelkov za dom, spanje in prosti ¢as (Vitapur [online], 2021).

SVILANIT RQSMX.&[.N.QG)

(D} DOLLAR

Slika 1: Blagovne znamke podjetja X

Vir: Podjetje X, 2021

2.1 DEJAVNOST PODJETJA X

Podjetje X je najvecji proizvajalec leziS¢ v Sloveniji. V svoji ponudbi ima podjetje izdelke,

Ki strankam ponujajo udobje in so hamenjeni:
e kakovostnemu spanju (vzglavniki, odeje, posteljnina, lezis¢a, letvena dna ...),
e pripravi hrane (kuhinjska posoda, noZi, drugi pripomocki za kuhinjo ...) ter

e dodatnemu udobju in prostemu casu (kopalniski program, dekorativni izdelki,

potovalni program ...).

Vsem izdelkom je skupno, da so kakovostni in iz najboljSih materialov. Predvsem se podjetje

trudi izdelovati in prodajati izdelke iz naravnih materialov. Podjetje X se osredoto¢a na
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kakovost in ponuja izdelke, ki ustrezajo najstrozjim kriterijem kakovosti. S svojim
poslovanjem in ponudbami se vedno znova zeli priblizati strankinim pricakovanjem in
njihove Zelje v najvecji meri izpolniti. Poleg trgovine se podjetje ukvarja tudi s proizvodnjo.
Stranki ugodijo v najve¢ji mozni meri in poskrbijo, da so materiali naravni in iz slovenskega

okolja (npr.: les za letvice) (Vitapur [online], 2021).

2.2 VIZIJA, POSLANSTVO IN CILJI PODJETJA X

Slogan podjetja je: »Passion for living«. Strankam zelijo sporociti, da je vodilo poslovanja
in Sirjenja ravno to, da Zelijo ¢im ve¢ ljudem ponuditi udobje bivanja. Torej, da vse, Kar

poc¢nemo, po¢nemo s strastjo in bivamo v popolnem udobju (Vitapur [online], 2021).

Poslanstvo podjetja je razvijati izdelke, ki l[judem dvignejo kakovost Zivljenja. V bodoce pa
zelijo razsiriti svojo trgovsko mrezo Se drugod po svetu in dvigniti razpoznavnost svojih

blagovnih znamk (prav tam).
Cilj podjetja je razsiritev poslovanja in tudi v bodoce ponuditi kupcem, kar potrebujejo za
udobno zivljenje. Predvsem pa Sirjenje prepoznavnosti blagovnih znamk in Se naprej

izdelovati najkakovostnejse izdelke za dom in bivanje.
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3 NABAVA IN NABAVNI PROCESI

3.1 NABAVA

Pomen in vloga nabave v podjetjih se je skozi leta spreminjala. Nabava je postala strateSkega
pomena, kar kaze na odgovornost in delo nabavnikov v podjetjih. Vse bolj so nabavniki

vkljuéeni v procese odlocanja in so tudi na vodilnih poloZajih (Budler [online], 2021,3).

Nabava v podjetju ni ve¢ samo oddelek, ki posreduje nabavna narocila, temvec je pomemben

strateki dejavnik, ki ohranja konkurenénost na zelo nasi¢enem trgu (Zibret, 2008, 21).
Nabava se je skozi ¢as precej spremenila (prav tam, 16):

e postala je strateska funkcija v podjetjih,

e postala je globalna, vedno vecjo vlogo imajo nakupi v nizkocenovnih drzavah,

e ne ukvarja se le z znizevanjem stroskov in cen, temvec tudi z dodano vrednostjo za

kon¢ne kupce,

e interno sodeluje z drugimi oddelki - marketing in prodaja,

e 0dnosi z dobavitelji imajo vedno vecji pomen, tezijo k sodelovanju ob inovacijah.
Kljuéne komponente odnosa med dobaviteljem in kupcem so (prav tam, 31):

e otipljivi-direktni dejavniki: nabavna cena, vpliv na dobicek, dodana vrednost blaga,

e otipljivi-indirektni dejavniki: sodelovanje z razvojem, »outsourcing«, raven storitve,

e nematerialna dejavnika: odprtost v odnosih in prenos znanja,

e dejavnika rizika: uéinek tehnoloskega razvoja in »ozko grlo« trga nabave/logistike.

Nabava je skozi ¢as postala pomemben del stroSkov podjetja in s tem ni ve¢ samo oddelek,
ki mora znizevati stroske. Nabava znotraj podjetja postavlja temelje za rast, inovacije in
razvoj novih izdelkov, optimiziranje celotne vrednostne verige, uporablja nove tehnike
optimizacije stroskov in upravljanje vseh moZnih tveganj. Vsekakor pa je pomembno interno

(znotraj podjetja) kot tudi eksterno (z dobavitelji) tesno sodelovanje (prav tam, 33).
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3.2 NABAVNA LOGISTIKA

Nabavna logistika je proces v podjetju, ki pokriva tok blaga od preskrbe surovin,
polproizvodov in kupljenega blaga za nemoten poslovni proces - proizvodnja ali prodaja
kon¢nemu kupcu. Nabavna logistika se za¢ne pri dobavitelju nadaljuje pa s prevozom do
narocnika v sprejemno skladisce ali proizvodnjo. Nabava torej poskrbi za oskrbo poslovnega
sistema s potrebnim blagom, katero pa mora biti dostavljeno ob pravem ¢asu, na pravilno

lokacijo, v pravilni kakovosti in upravi¢enimi ekonomskimi stroski (Stor in ostali, 2011, 17).

Pojem nabava pomeni oskrbo z nujno potrebnimi stvarmi/zivili, e poenostavimo na nase
potrebe v vsakdanjem zivljenju. Tako kot potro$niki potrebujemo dobrine za kosilo, tako
tudi podjetje potrebuje surovine, da lahko izdela koncen proizvod ali pa mora zagotoviti
dovolj koli¢ine za nadaljnjo prodajo. Primer: nakup jogurta, glede na to, koliko ¢lanov je v
druzini in nikakor preve¢ zaradi roka uporabe. Tako pa mora tudi nabavni oddelek v podjetju
zaznavati potrebe in nanje »odgovoriti« v pravem trenutku, koli¢insko ne premalo in ne
prevec, da ne kopicimo zaloge in s tem ustvarjamo dodatne stroske za podjetja. Poslovanje
med dobaviteljem in podjetjem, ki nabavlja, je tesno povezano in odvisno eden od drugega.

Ravno zaradi tako tesne povezanosti pogosto govorimo o partnerstvu (Data [online], 2021).

Nabavna logistika torej skrbi za oskrbo poslovnega sistema s potrebnimi surovinami,
materiali, kon¢nim blagom, proizvodi in polproizvodi v ustrezni kakovosti in koli¢ini, kot jo

poslovni sistem potrebuje za nadaljnjo prodajo in proizvodnjo (Simenc, 2010, 34).
Glavni cilji nabave so (Data [online], 2021):

® najugodnejsi pogoji nabave (nizka cena), da je dobicek ¢im vedji,

e zagotavljanje pravocasne dobave - dobri dobavni roki (ni veliko zaloge),

e konstantnost nabavljanja in dolgoro¢nega sodelovanja z dobavitelji (razvoj ter

vzdrzevanje dobrega partnerstva),

e spremljanje konkurence in aktualnega trga (kaj je zanimivo kupcem, kaj se prodaja

na dolo¢enem trgu),
e poznavanje mednarodnih standardov,

¢ nabavljanje materiala, ki je prijazno do okolja (trenutni trend na trgu).
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3.3 VLOGA NABAVE V PODJETJIH

Bukovec ([online], 2021) je v clanku Konkurencni z vrhunsko nabavo zapisal:
»Najpogostejsi ocitki, ki jih nabavniki sli§imo iz ust prodajnikov, so: »Kar neumni kupi, sto
pametnih ne more prodati. Ne moremo uspes$no prodajati, ker smo predragi. Ne moremo
dosegati vi§jih marz, ker nabavniki kupujete predrago.«« Z zgornjim citatom se bolj ne bi
mogli strinjati in zato je vloga nabavnega oddelka res pomembna v podjetjih, saj vpliva na
vse oddelke v podjetju.

V vsakem podjetju je struktura drugacna in posledi¢no ne moremo poenotiti vloge nabave v
podjetjih. Lahko samo v grobem reemo, da nabava v vecini podjetij pokriva iskanje
ustreznih dobaviteljev, pogajanja za ceno, sklenitev pogodbe z dobaviteljem in izvedbo
narocila do dobavitelja. VVsako podjetje pa ima nastavljen svoj poslovni proces, po katerem
deluje celotna struktura podjetja. Nabava je tista, ki poskrbi, da poteka proces nemoteno,
torej konstantna zaloga, in poskrbi, da so izdelki, ki jih nabavlja, konkuren¢ni na trgu. Ce
povzamemo, lahko re¢emo, da je uspesna in u¢inkovita nabava pogoj za uspesno poslovanje
podjetja. Nabava pa poleg vsega zgoraj naStetega vkljuCuje tudi transport, skladiS¢enje,
kvantitetno in kakovostno preverbo, kar pa bolj poznamo pod terminom nabavna logistika
(Data [online], 2021).

Vloga nabave v podjetju je enako pomembna kot vsaka druga poslovna funkcija znotraj
podjetja in tega se v danaSnjem ¢asu prav dobro zavedajo tako mala kot tudi velika podjetja.
Na pomenu je nabava pridobila predvsem v zadnjem c¢asu, ko imamo vsega dovolj na voljo

in si kupec lahko izbira, kaj bo kupil in kje (prav tam).

Nabavna logistika je z razvojem zacela Sele potem, ko so podjetja dobila globalno
konkurenco in so zaceli z zmanjSevanjem stroskov. Nabavna logistika poskrbi, da podjetje
dobi blago po ¢im niZji ceni, tocno ob dogovorjenem ¢asu in to¢no to, kar naroci. Vsakr§no
kopiCenje materiala predstavlja izgubo in stroSek podjetju. Z nabavo cenejSega blaga
oziroma blaga z nizjimi logisti¢nimi stroski se lahko ustvarja vecji dobicek kot pa z dvigom
prodajne cene ali vecjo koli¢ino prodanega blaga, saj ima kupljeno blago Ze ob vhodu vi§jo

nabavno vrednost - stroski premikov, skladi$¢enja (Krizman [online], 2010, 21).
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3.4 NABAVNI PROCES

Nabavni proces je logi¢no zaporedje medsebojno povezanih nalog in opravil s podrocja
nabave. Naloge in opravila morajo biti ustrezno, natancno in v skladu s predpisi opravljene
ob to¢no doloenem &asu. Ce pride do napake ali zamude Ze v zaetku nabavnega procesa,

le-to negativno vpliva na celoten preostali proces (Turk in Turk [online], 2011, 32).

Nabavni proces je sestavljen iz Stevilnih nalog in opravil, katere se opravljajo vsakodnevno
in morajo biti narejena za uspeSen nabavni proces. Opravila, katera je potrebno opraviti
znotraj nabavnega procesa, so (Galic¢ in ostali [online], 2009, 46).

3.4.1 Stopnje nabavnega procesa

Podjetja na trgu so razlicno velika in imajo razli¢no poslovno politiko, kar vpliva tudi na
proizvodni proces, organiziranost znotraj same organizacije in tudi na izpeljavo nabavnega
procesa. Vsako podjetje zase je edinstveno in unikatno, zato pravilo, kaj je prav in ni, ne
obstaja. Podjetje si procese nastavi glede na svoje potrebe in cilje, ki jih ima zadane za
prihodnost (Turk in Turk [online], 2011, 33).

Vsak proces mora biti skrbno nacrtovan in natancen, da poteka brez zapletov. Zelo velik
pomen ima tudi informiranost in jasnost samega procesa. Veliko premalo se poudarja, kako
pomembno je, da vsak ¢len, torej v nasem primeru delavec v nabavi, to¢no ve, kaj je njegovo
delo in odgovornost. Le z jasnostjo samega procesa in obrazlozitvijo lahko pricakujemo res
natan¢no sledenje na¢rtovanemu procesu in se s tem izognemo nenarejenim nalogam in
napakam, ki se lahko zgodijo nenamerno. Hkrati se izognemo nejasnostim in ne motimo
ostalih procesov, saj se na dolo¢enih stopnjah procesa vkljucujejo tudi ostali oddelki podjetja

(prav tam, 2011, 33).
Zavr$nik (2008) opisuje celoten nabavni proces z dvanajstimi stopnjami. V praksi pa se
procesi med seboj razlikujejo zaradi razli¢nosti podjetij, kot smo opisali Ze v prejSnjem

odstavku (prav tam).
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zaznavanje raziskava 1 sprembanje
potreb dobaviteljev narodila
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mtermo izbira prevzem in
narofilo dobavitehja pregled mat
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pregled mtern. naro<ilo likvidacia
narocila racuni
A4 <y ‘ L
1zdelava sklemtes evidenca in
specifikacije pogodbe arhiviranme

Slika 2 Nabavni proces

Vir: Turk in Turk [online], 2011, 33

Vse stopnje zajema nabavni proces samo ob prvem nakupu, pri nadaljnjih pa se dolocene

tocke preskocijo, saj jih ni treba ponavljati (Turk in Turk [online], 2011, 33).

3.4.1.1 Prepoznavanje potreb

V vsakem nabavnem oddelku je treba najprej zaznati in prepoznati potrebe. Imamo
nacrtovane potrebe, Ki jih naj bi nabavni oddelek prejel od prodajnih kanalov v podjetju.
Poznamo pa tudi predvidljive potrebe, ki jih nabavnik praviloma pridobi z izku$njami na

dolo¢enem asortimaju izdelkov in po nekem Casu v istem podjetju (prav tam).

Zaradi boljSe organiziranosti S0 za potrebe odgovorne vodje oddelkov. Le-ti morajo potrebe
preko internega narocila posredovati nabavni sluzbi, pred tem pa seveda natancno definirati
koli¢ine in preveriti trenutno razpoloZzljivo zalogo. Posredovane potrebe morajo biti
natan¢no definirane in pravocasno posredovane nabavi, da ne prihaja do nepotrebnih zamud

in nezadovoljstva (prav tam, 34).

3.4.1.2 Interno narodilo

Interno narocilo je interni dokument znotraj podjetja, na katerem so natancno doloceni

kriteriji (vrsta, koli€ina, oblika, razne posebnosti narocenega blaga, ...), s pomocjo katerih
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zagotovimo, da dobimo toc¢no to, kar potrebujemo (prav tam). Interno narocilo ni nujen
dokument znotraj samega nabavnega procesa, pripomore pa k boljSemu nadzoru nad

potrebami in prekomernimi zalogami.

3.4.1.3 Pregled internega narocila

Nabavni oddelek mora prejeto interno naroc€ilo pregledati in pri tem biti predvsem pozoren
na: Stevilko naroCenega materiala, koli¢ino, obstojeco zalogo, preveriti ali je stroSek odobren

s strani odgovorne osebe-vodje oddelka, ki naroca (Turk in Turk [online], 2011, 34).

3.4.1.4 Specifikacija narocCila

Specifikacija naroc€ila je natanen tehnic¢ni opis narocCenih materialov. S tem ima nabava
vedno na voljo to¢ne podatke, kaj potrebuje in s tem lazje komunicira s tistimi, Ki v podjetju
naroCujejo, kot tudi z dobavitelji, saj le tako dobavitelj natan¢no ve, kaj Zelimo od njega.
Izdelava specifikacije je sicer lahko obsezna, nepotrebna stvar, ki nam vzame veliko Casa,
vendar ¢e je kakovostno pripravljena, se izdela le enkrat in nam pomaga, da ne prihaja do

napac¢nih dobav, nekakovostnega blaga in kasnejsih reklamacij ter zamud (prav tam).

Specifikacija narocila obsega velik nabor informacij iz razlicnih oddelkov, zato morajo
razli¢ni oddelki sodelovati pri izdelavi le-tega (logistika - na¢in prevoza in pakiranja izdelka,
finan¢ni oddelek - pla¢ilni pogoji, tehni¢ne lastnosti izdelka - oddelek za razvoj in
tehnologijo, nabava - dokumentacija za uvoz izdelkov, navodila za uporabo, ostali pogoji

nabave) (prav tam, 35).

3.4.1.5 Raziskava dobaviteljev

Z raziskovanjem dobaviteljev Zelimo najti potencialne dobavitelje na tujem in domacem
trgu, ki ustrezajo pogojem, ki jih ima naSe podjetje. Predvsem morata biti dobavitelj in

podjetje usklajena glede cene, kakovosti in minimalne koli¢ine narocila (prav tam).
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Za raziskovanje dobaviteljev se uporabljajo naslednji viri: internet, priporocila zbornic,
priporocila obstojecih poslovnih partnerjev, razni sejmi in katalogi ponudb (Turk in Turk

[online], 2011, 36).

3.4.1.6 Izbira dobavitelja

Dobra izbira dobavitelja pomeni za podjetje konkuren¢no prednost, zato je to ena izmed
najpomembnejSih nalog nabave. Dobrega dobavitelja ne enacimo z dobaviteljem, ki ima
najnizjo ceno. Dober dobavitelj za podjetje pomeni, da nudi pomo¢ in svetuje pri razvoju
novih izdelkov, je zvest in odgovoren dobavitelj, ter si prizadeva za dolgoro¢no partnerstvo-
strateSki dobavitelj. TakSni dobavitelji lahko doprinesejo podjetju veliko, saj pripomorejo k
zniZanju stroSkov, povecajo dodano vrednost izdelkov, povecajo konkuren¢nost podjetja na
trgu in s tem posledicno povecajo dobicek podjetja. Na izbiro lahko vpliva veliko
dejavnikov, treba pa si je postaviti kriterije na osnovi katerih bomo ocenjevali dobavitelje

(prav tam, 37).

Zavedati pa se je treba, da samo en dobavitelj za dolocen material predstavlja tudi tveganje
in ne samo prednosti kot je skupen razvoj in dolgo partnerstvo (Gali¢ in ostali [online], 2009,
49) .

Na voljo imamo Kkar nekaj virov, s pomo¢jo katerih lahko najdemo potencialne dobavitelje

za podjetje. Pri iskanju informacij moramo biti pozorni na (Turk in Turk [online], 2011, 37):

verodostojnost in zanesljivost pridobljenih informacij,
e aktualnost informacij (niso prestare informacije),
e ekonomicnost (strosek zbiranja informacij ne sme biti previsok) in

e urejenost pridobljenih informacij (urejeni glede na pomembnost v arhivu

dobaviteljev).

Kriteriji za izbiro se razlikujejo in niso enotni v vseh podjetjih kot smo Ze zapisali v prej$njih

poglavjih. Zavr$nik navaja spodnje kriterije kot kljuéne (Turk in Turk [online], 2011, 38):
e kakovost nabavnega materiala (ustrezati mora zahtevani kakovosti blaga),

e cena (nizka cena, ¢im vec rabata),
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placilni pogoji (daljsi placilni rok),

dobavni roki (¢im krajsi nabavni roki),

prilagodljivost dobavitelja pri realizaciji narocil,

ponudba storitev izobrazevanja (pred dobavo in vzdrzevanje po dobavi),
ugled dobavitelja,

standardi kakovosti (da zagotavlja kakovost),

hitro resevanje reklamacij,

reference dobavitelja (znan dobavitel)),

proizvodne zmogljivosti (da ima dovolj velike za nase potrebe),
garancija dobavitelja in

moznost vzpostavitve dolgoro¢nih poslovnih odnosov.

Za pomoc pri izbiranju primernega dobavitelja pa so nam na voljo Se podatki 0 (Turk in Turk

[online], 2011, 38):

podjetju/dobavitelju (ime, naslov, lastniStvo, proizvodni program, letna porocila,

kazalci uspesnosti),

tehnolosko in razvojno wusmerjenem proizvodnem programu (pripravljenost

prilagajanja procesov raznim standardom),

dodatnih storitvah (svetovanja o novostih materialov, na¢ini pakiranja izdelkov),
obstojecih poslovnih odnosih (ali so Ze v partnerstvu, ali so zanesljivi),

lokaciji (oddaljenost in transportni stroski),

finan¢nem stanju (za dolgoro¢no sodelovanje je izrednega pomena) in

odnosih (sestanki z vodilnimi, ki pokazejo pravo sliko potencialnega dobavitelja).
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3.4.1.7 Poskusna nabava

Po koncani raziskavi in postavljenih kriterijih veCinoma ostane le nekaj primernih
dobaviteljev. Da se lazje odlocijo, izvedejo poskusno nabavo, kjer lahko preverijo, ali je
izdelek primeren. Ce izdelek izpolnjuje kriterije, se dobavitelj ozna&i kot ustrezen in je
potrjen. V praksi to poteka bolj poenostavljeno, izbira dobavitelja se vrsi glede na dano
povpraSevanje ali pa razposlanimi zahtevki za ponudbo, ki vkljuCujejo nabavne
specifikacije. Pri izbiranju se nabava ne ozira toliko na vse zgoraj nastete kriterije, ampak se
odlo¢i hitro in brez vecjih testiranj. Seveda pa je odvisno, kako pomembno je blago, ki ga
zeli nabaviti, za podjetje (Turk in Turk [online], 2011, 39).

3.4.1.8 Narodilo

Po izbiri dobavitelja nabavnik izdela naroc€ilo v informacijskem programu in narocilo poslje
k dobavitelju. Velikokrat se narocilo izvrsi tudi ustno preko telefona, vendar je zaradi
sledljivosti in kasnejSega dokazovanja datuma narodila treba to narediti Se pisno. Narocilo
je uraden dokument, s katerim naro¢amo dolo¢eno koli¢ino blaga, dobavitelju pa predstavlja

informacijo za odpremo blaga. Praviloma mora vsebovati naslednje podatke (prav tam, 40):
e Stevilka in datum narocila,
e ime in naslov kupca, dav¢no stevilko,
e ime in naslov dobavitelja, davéno Stevilko,
e §t. materiala in naziv materiala, koli¢ino materiala, ceno materiala,

e datum dobave, naslov dobave, placilne in dobavne pogoje.

3.4.1.9 Sklenitev pogodbe

Nabavna pogodba je sporazum med kupcem in dobaviteljem, da bosta medsebojno
sodelovala pod to¢no dolo¢enimi pogoji, Ki jih navedeta v tem dokumentu. Pogodba ni pogoj

za sodelovanje, v kolikor pa jo imata, sta jo oba dolzna upostevati (Turk in Turk [online],
2011, 41).



Nabavni proces in vloga nabavnega oddelka v podjetiu X, Tjasa Belina Stran 15

Nabavne pogodbe se uporabljajo v trgovskih podjetjih (nabava trgovskega blaga),
proizvodnih podjetjih (nabava surovin), storitvenih podjetjih (gradnja poslovnih prostorov,
telekomunikacije, zavarovalne najemnine, komunalne dejavnosti). Vsebina pogodbe je
prilagojena poslu za katerega se sklepa (prav tam, 42).

Temeljni elementi pogodbe so (prav tam, 42, 44, 45, 48-50):
e navedemo blago ali storitev (natancno opredelimo, kaj bomo narocevali),

e cena (lahko je tocno doloCena, ali pa je odvisna od koli¢ine - koli€inski rabat,

dolgoro¢no sodelovanje - rabat zvestobe,),

e koli¢ina (dolo¢itev koli¢ine v primerni merski enoti, velikokrat se dolo¢i tudi

moznost odstopanja dobljenega od narocenega za 5 %),

e kakovost blaga ali storitve (z opisom, s sliko, tehni¢nimi podatki, s standardom, s

tipom dolo¢imo, kaksno blago Zelimo in pri¢akujemo),

e dobavni pogoji (najbolj vplivajo na ceno surovine, povedo, kdo nosi stroske

transporta, stroske zavarovanja tovora, stroske carinjenja in stroske Spediterja),

e placilni pogoji (kdaj je treba poravnati ratun za dobavljeno blago, ob narocilu ali

Sele, ko se blago nalozi na kontejner),

e embalaza (kakSna embalaza se bo uporabljala, kak$ni bodo transportni kartoni, ali bo

blago na paletah ali samo v kartonu in naloZeno eno na drugo) in

e ostale dolocbe (kdaj se lahko prevzema blago, kako poteka resevanje reklamacij,
nacin reSevanja nesoglasij, pla¢ilo pogodbene kazni in druge podrobnosti,

pomembne za medsebojno sodelovanje).

Dobavni pogoji so tisti, ki dolo¢ajo, kdo kaj placa in kdaj se breme lastniStva prenese iz
dobavitelja na kupca. Za lazjo mednarodno komunikacijo je Mednarodna trgovinska
zbornica v Parizu izdala trgovinske klavzule imenovane INCOTERMS (»(INternational
COmmercial TERMS«). Uporaba trgovinskih klavzul ni nujno potrebna, vendar je najbolj
razumljiva po svetu. Z incotermsi dolo¢imo obveznosti in pravice med kupca in prodajalca.

(Turk in Turk [online], 2011, 45).
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3.4.1.10 Spremljanje narocila

Po oddanem narocilu $e vedno spremljamo stanje narocila. Pri dobavitelju preverjamo in
tezimo k temu, da je blago v dobavnem roku tudi v skladis¢u. Namen spremljanja je ravno
zagotavljanje naroCenega blaga ob dogovorjenemu ¢asu (Turk in Turk [online], 2011, 50).
Dobavitelj je dolzan izpolnjevati dobavne roke, v kolikor je to jasno zapisano v pogodbi

(prav tam, 51).

3.4.1.11 Prevzem in kontrola blaga

Prevzem in kontrola dobavljenega blaga se izvaja ob vhodu v skladisce ali prevzemnem
mestu znotraj skladi$¢a. V skladiScu se izvaja koliinska kontrola, kjer se preverijo koli¢ine
na dobavnici, fizi¢no prejete koli¢ine in koli¢ine na naro¢ilu. Ce se ugotovi, da smo v
skladiSce prejeli pravilne materiale v pravih koli¢inah, se opravi prevzem. V nasprotnem
primeru pa se zadeva sporoCi dobavitelju in se naredi reklamacijski zapisnik skupaj s

slikovnimi dokazi. Na podlagi tega podjetje prejme dobropis (prav tam, 51).

Po osnovni definiciji kakovost sporoca, kako in s kolik§no stopnjo izdelek/narocen material
zadovoljuje odjemalCeve zahteve. Zraven tega, da preverijo, kaj lahko odjemalec vidi, otipa,

okusa, se preverja $e sestava izdelka in njegove komponente (Simenc, 2010, 45).

Kakovostna kontrola se izvaja na osnovi laboratorijskih preiskav. Tukaj je zelo odvisno od
lastnosti in pomembnosti materiala, ki ga podjetje kupuje. V praksi najveckrat zasledimo, da

se jemljejo vzorci naklju¢nih nekaj vhodnih materialov in se potem rezultat pripiSe celotni

dostavljeni koli¢ini (Turk in Turk [online], 2011, 51).

3.4.1.12 Likvidacija racuna

Racun se najprej pregleda in usklajuje s prevzemom blaga. V primerih, ko je na ra¢unu vse
pravilno, se racun podpiSe, »likvidira, s strani nabavne sluzbe in se ga odda v placilo v
oddelek racunovodstva. Postopki so znotraj podjetij razli¢ni, ponekod preverjanje ra¢una
izvajajo v racunovodskem oddelku in pride do nabave samo v primeru neskladja (prav tam,
52).
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3.4.1.13 Evidenca in arhiviranje

Nabava, kot tudi vsi ostali oddelki, vodi evidence, ki pomagajo pri teko¢em in u¢inkovitem
delu. Nekatera podjetja imajo tudi predpisano, katera dokumentacija se arhivira. V veéini
podjetij se hranijo evidence dobaviteljev, evidence narocil (odprtih in realiziranih) in

evidence pogodb z dobavitelji (Turk in Turk [online], 2011, 52).
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4 NABAVNI PROCESI V PODJETJU X

Podjetje X je distribucijsko in proizvodno podjetje. V vecini se ukvarja z distribucijo
izdelkov, ki se uvazajo v Slovenijo. Kot proizvodno podjetje pa izdelujejo letvena dna in

vzmetnice.

PROIZVODNO PODJETJE

PREVZEM V IZDAJA V PREVZEM V
SKLADISCE SKLADISAE PROIZVODNJO SKLADISCE GI
VHODNIM PROIZVODNJA

MATERIALOV
materiali materiali zdelki

DISTRIBUCIJSKO PODJETJE

IZDAJA 1Z
SKLADISCA G

izdolk

PREVZEM V 1IZDAJA 1Z

SKLADISCE GI SKLADISAE SKLADISCA GI
GOTOVIH
PROIZVODOV
zdoik wzdelk

Slika 3 Proizvodno podietje in distribucijsko podjetje

Vir: http://www.espro-ing.si/uploads/podobe/zagotavljanje-sledljivostil.jpg (20. 3. 2021)

Logistika v proizvodnem podjetju je povezana z osnovnimi dejavnostmi, saj se sreuje z
nabavo materialov in ostalih nujno potrebnih za proizvodnjo polizdelkov ali izdelkov. V
naslednji stopnji se ukvarjajo s samo izdelavo (kdaj bo izdelek koncan), distribucijo blaga
in dejavnosti, ki sledijo prodaji (servis in montaza). Zaradi Sirokega spektra poslovne

logistike je le-ta razdeljena na podsisteme (Krizman [online], 2010, 20).
Ti podsistemi so (Krizman [online], 2010, 20):

e nabavna logistika,

e notranja logistika,

e distribucijska logistika in

e poprodajna logistika.

Za vse podsisteme, ki smo jih nasteli, bi lahko rekli, da potekajo materialni tokovi od
dobavitelja do uporabnika, torej koncnega kupca. V tem diplomskem delu pa se bomo

podrobneje posvetili nabavni logistiki.


http://www.espro-ing.si/uploads/podobe/zagotavljanje-sledljivosti1.jpg
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Nabavna logistika v podjetju poskrbi, da imajo v proizvodnji na voljo dovolj materiala in
polproizvodov ter vedno na zalogi trgovsko blago, ki ga uvazajo v Slovenijo. Sama nabava
surovin in trgovskega blaga je skoraj enaka, razlikuje se v nacrtovanju nabave in pa samem

procesu ter ¢asu, ki ga ima oddelek nabave na voljo za realizacijo narocila.

41 VLOGA NABAVNEGA ODDELKA V PODJETJU X

Pri poslovanju podjetij v danasnjem casu Se je vedno vecji izziv spopadati s konkurenco,
prilagajati se trziSCu ter nizati stroske. Ob vsem nastetem pa je treba dolo¢iti, kako bo nabava
vplivala na uspeh podjetja in k temu prispevala ¢im vec. Vloga nabave se je spremenila, ne
govorimo ve¢ zgolj o naroc€ilu, prevzemu in placilu racuna, temve€ o SirSem raziskovanju
trga in potrebah kupcev — prej, ko zaznamo, kaj potrebujejo kupci, bolj smo konkurenéni in

laZje prodaja proda atraktiven, uporaben in $e neznan izdelek (Data [online], 2021).

Simenc (2010, 49) je zapisal §tiri pomembne strateske koristi, ki zahtevajo velike napore pri

vzpostavljanju procesov v podjetju in izboljSevanju odnosov z dobavitelji:

e PoveCana odzivnost pri zadovoljevanju potreb odjemalcev (to¢ne dobave, azurni
odgovori na strankina vpraSanja, pritozbe, vraéila; v naSem primeru dober odnos z

dobavitelji).

e KrajSanje dobavnih rokov/proizvodnega c¢asa in naroCilnega procesa (lahko
ponudimo Sirsi asortima izdelkov v doglednem Casu - stranka Se vedno pocaka, Ce
dobavni rok ni predolg; v nabavi lahko s tem pridobimo, saj nimamo zalog in

dodatnih stroskov skladis¢enja).

e Realiziranje maksimalnega potenciala svojih inovacij (hiter razvoj in lansiranje na

trg nove izdelke - glede na trenutne potrebe strank).

o Casovno u¢inkovitejse poslovanje (krajsi rok dostave in izdelave za podjetje pomeni
planiranje za kraj$e ¢asovno obdobje - lazje sledimo trendu prodaje in se izognemo

kopiCenju zalog).

Kot smo prebrali ima podjetje dve priloZnosti, kjer lahko prepric¢a kupca: v trenutku prodaje
ali pa ob dobavi izdelka. V vecini primerov sama oskrba podjetja z blagom ni zaznana kot

proces, ampak je nekje med nabavo in prodajo. Tukaj pride Se posebej do izraza pomembnost
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pretoka informacij, saj ¢e tega ni hitro, pride do tezav pri dobavi, neustreznem blagu in to
prinese nezadovoljstvo stranke. Sama nepovezanost se kaj hitro pokaze pri optimizaciji
posameznega oddelka, namesto, da bi se celoten proces od nabave do prodaje optimiziral.
Dober primer tega je: nabava kupi vecjo koli¢ino, saj je zaradi koli¢ine dobila ugodnejso
ceno. Ce nabava ne sporo¢i prodaji in marketingu, da imamo veéjo koli¢ino, nam to povzroéi
kopicenje zaloge, kar pa povzro¢i samo dodaten problem in strosek za logistiko ter
skladiSCenje. Se je pa treba zavedati, da je pri spremembi nekih ustaljenih procesov vedno
najprej treba spremeniti miselnost ljudi (Goss [online], 2021).

Nabavni oddelek igra veliko vlogo v samem oskrbovalnem procesu, saj je odgovoren za to,
da kar nabavi, je kakovostno, ima dobro nabavno ceno, je pravo¢asno dobavljeno in se sklada
z vsemi predpisi za prodajo koncnemu kupcu. Komunikacija med oddelki je izrednega
pomena, zato v podjetju X izvajajo obvescanje prodajnih kanalov o prihodu novega blaga.
Torej, ko se razvije neki nov izdelek, se ob potrditvi placila depozita in posledi¢no zacetku
proizvodnje vsem prodajnim kanalom poslje kot nekakS$na napoved, kaj je na prihodu -
opremljeno s slikami, okviren datum dobave in predvidene nabavne cene z vsemi stroski. Za
obstojece izdelke, kateri se samo ponarocajo, pa vsi prodajni kanali prejemajo obvestila v

obliki maila, ko se v sistemu prevzame blago.

Vsa obstojeca narocila so vidna v sistemu SAP, ker pa ne uporabljajo vsi tega programa,
imajo v podjetju X izvozno tabelo v obliki excella, v kateri je razvidno, kdaj je naro¢eno in
kdaj je predviden dobavni datum. Kar zadeva vseh aktualnih nabavnih dejavnosti so podatki
in informacije dani vnaprej in vidni vsem v podjetju. TeZavo predstavljajo plani in potrebe
prodajnih oddelkov, ki jih nabavni oddelek dobiva nepopolne, v ve¢ mailih (se hitro lahko
zmedes in kaj pozabi$ upostevati), koli¢ine so samo okvirne in velikokrat se je Ze izkazalo
za nepravilne napovedi. Hkrati tezavo predstavljajo nenapovedane aktivnosti, ki nekako

uletijo v proces nabave in morajo biti urgentno reSene.

Ravno s tem razlogom se v podjetju X vpeljuje nov program, ki pa poskrbi za izraCunavanje
potreb na osnovi zgodovine prodaje in glede na to tudi predvideva dolofeno rast v

prihodnosti.

Vidimo, da se oddelki med sabo prepletajo in je potrebno biti vedno v kontaktu in sodelovati
eden z drugim. Ce zaklju¢imo, vsi znotraj podjetja imamo cilj ugoditi konénemu kupcu in

to moramo imeti vedno v mislih.
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4.2 NABAVA PROIZVODNIH SUROVIN IN POLPROIZVODOV

V podjetju X se ukvarjajo s proizvodnjo, ki je odvisna od posamezne stranke, nekatere
izdelke pa izdelujejo na zalogo. Ker je proces in nacin nabave v primeru enkratnega narocila

in izdelave izdelkov na zalogo, bomo oba procesa podrobneje opisali v naslednjih poglavjih.

4.2.1 Nabava surovin in polproizvodov za dolo¢eno narocilo

vorw v

V podjetju X izdelujejo tudi izdelke po naroéilu. Ce se stranka odlo¢i za leZisde z
nestandardnimi dimenzijami, mora nanj pocakati dlje kot za lezis¢e s standardnimi
dimenzijami, saj se znotraj podjetja odvijejo doloCeni procesi, potrebni za realizacijo
naro¢ila. Ce pogledamo nabavno plat celotne zadeve, mora nabavnik pravo¢asno prejeti
informacijo o naroCilu ter ¢imprej narociti komponente, potrebne za izdelavo kon¢nega
proizvoda. V podjetju X je proces nastavljen tako, da nabavnik prejme po e-posti sporocilo,
ki vsebuje ponudbo za dolo¢eno stranko. Nabavnik v naslednji fazi preveri, kaj vse je treba
naroCiti glede na zaloge v proizvodnji, izdela narocila v informacijskem sistemu SAP in
naro¢i pri dobaviteljih blago. Naroc¢ilo se v obliki PDF-a izvozi iz sistema SAP. Ker gre za
to¢no dolo¢eno narocilo, se skusa nabavnik vedno dogovoriti za enoten rok dobave pri vseh
dobaviteljih, da se izognemo skladis$¢enju in zasedi prostora v skladi$¢u, torej tezimo K
nacinu nabave »ko pride potreba po blagu, se izvrsi naroCilo«. Ko se narocila s strani
dobavitelja potrdijo, nabavnik obvesti proizvodnjo o dobavi blaga na dolo¢en datum. Oseba,
Ki je odgovorna za nabavo materialov, mora biti v stiku s proizvodnjo in z dobaviteljem, da

informacije pridejo na pravo mesto ob pravem c¢asu.

V podjetju X je za nabavni proces v zgoraj navedenem primeru odgovoren en nabavnik, zato
tudi sam uredi prevzem v sistemu SAP in pa tudi stroske prevoza ter carinjenja veZze na
naroc¢ilo. Menimo, da je moZnost za napake manjsa, saj se s tem ukvarja samo ena oseba,
vendar se je treba zavedati, da je ob vedjem Stevilu taksnih narodil lahko zadeva
kompleksnejsa in lahko hitro pride do napak. Za podjetje X je zaenkrat to e obvladljivo, saj

tega ni ogromno in se sledi vsakemu posameznemu narocilu.
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Ugotovitev potrebe- Doloé¢imo enoten Prevzem naroenega in
prejeto narodilo dobavni rok veem  ——» | 1zdelava koncnega

naroéilom izdelka za prejeto

narotilo
A
Pregled zalog v
skladis¢u in ugotovitev Oddamo naroéila dobaviteljem (so Ze dolo¢eni za
kaj je potrebno narogiti * | vse surovine/polproizvode, ki jib podjetje
uporablja)

Slika 4 Diagram poteka narocanja surovine za dolo¢eno narocilo

Vir: Lasten

Potrebno pa je opozoriti, da je nabava takrat, ko se pojavi potreba po blagu, izvedljiva za
materiale, ki so vedno dostopni in jih imamo pri ve¢ dobaviteljih takoj na voljo. Zatakne se
pri polproizvodih, ki jih dobavitelj izdela Sele po narocilu. Torej za prodajo takoj nima na
Vvoljo naSega proizvoda. Za ta nacin velja, da je zelo varen in prihranimo veliko, saj
Ampak slabost tega nacina je ta, da obstaja veliko tveganje, ¢e material ali polproizvodi ne
prispejo pravocasno do naro¢nika. V' tem primeru pride do motenj v proizvodnji ali pa celo
do celotnega izpada proizvodnega procesa. Proizvodne zmogljivosti so lahko posledi¢no
neustrezno izkoris¢ene, podaljSajo pa se tudi dobavni roki in posledi¢no nezadovoljstvo

naro¢nikovih odjemalcev.

4.2.2 Nabava surovin in polproizvodov za izdelavo izdelkov na zalogo

Pri nabavljanju surovin in polproizvodov za izdelke, ki so konstantno na zalogi, nabava
poteka po ustaljenem procesu. Na tedenski bazi pregledajo zaloge v proizvodnem skladisc¢u
in na osnovi planov prodaje ter dejanske pretekle porabe surovin in polizdelkov, dolo¢ijo,
za koliko ¢asa glede na pretekle porabe in prodajo bo obstojeca zaloga zdrzala. Glede na
dobavne roke dobaviteljev se potem odlocajo, kdaj je treba naro¢iti. Vedno se nabavlja samo
toliko, kolikor je potrebno, da se izognejo skladis¢enju na dolgi rok. Se vedno pa pazijo in

upostevajo varnostno zalogo, saj si z njo pomagajo, da ne prihaja do izgub v proizvodnji. V
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osnovi je postopek enak kot pri nabavljanju za to¢no dolo¢eno narocilo, le da je potrebno
biti pri narocanju na zalogo bolj natancen, saj je odvisno od nabavnika, koliko bo naro¢il.

Pri narocanju za to¢no dolo¢eno narocilo pa seveda to ni potrebno, saj so koli¢ine ze znane.

Sam proces je nastavljen tako, da nabavnik pregleda in zdruzi podatke v pregledno tabelo, s
katero se odlo¢i, kaj in koliko bo narocil. Sam proces je zamuden in hitro lahko pride do
napake. Trenutno je znotraj podjetja v uvajanju nov sistem, ki bo ob pravilnih vhodnih
podatkih z lahkoto poracunal, kdaj in koliko narociti. Ve¢ o povezavi med programi in
potrebnih podatkih za delovanje tega programa pa bomo opisali v spodnjem odstavku.

Nacin nabave materiala na zalogo je manj tvegan, vendar predstavlja veliko stroskovno
breme za podjetje. Ampak e Zelimo stalno delujoco proizvodnjo in dostopnost do
materialov ter polproizvodov, je to najboljSi nadin za zavarovanje pred nezanesljivimi
dobavitelji. Ceprav nam predstavlja ogromne stroske in dodatno delo - obvezno vodenje
zaloge. Zaloge nam povzrocijo potrebo po skladi§¢nih prostorih, njihovo opremljenost, ali

stroSek najema prostora in potrebno delovno silo.

4.3 NABAVA TRGOVSKEGA BLAGA

Nabava trgovskega blaga v podjetju X trenutno poteka na nacin, da nabavnik, odgovoren za
doloc¢en segment izdelkov, naredi pregled zalog in planov prodaje. Vse skupaj se obi¢ajno
pripravi v tabeli, kjer je razvidno, koliko je trenutna zaloga in koliko je prodaja splanirala,
da bo v dolo¢enem prihajajo¢em obdobju prodala. Kot smo zapisali zgoraj, je vse odvisno
od dobavnih rokov dobaviteljev, zato se to v vecini primerov razdeli na dobavitelje in se za
vsakega dobavitelja posebej izdelajo naért narocanja in potem tudi predvideni datumi, kdaj
bo blago prispelo iz proizvodnje in kdaj bo blago v skladis¢u. Priporocljivo je, da je znano,
s ¢im bo blago prispelo na cilj, saj ima vsak naéin transporta razlicen ¢as prevoza in to je
treba pri narocanju upostevati. Vedno moramo $e pristeti kak dan za postopke carinjenja in

uvoza v Slovenijo.

Kot smo Ze zgoraj zapisali, se podjetje X Ze ukvarja z uvajanjem in nastavljanjem novega
programa, ki bo preracunaval potrebe za naroCanje samodejno. Seveda pa je potrebno

programu lansirati pravilne podatke. Trenutno je baza podjetja X informacijski sistem SAP,
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iz katerega se izvazajo vsi podatki v ostale programe, Ki jih podjetje uporablja. Za potrebe

pravilnega izracuna je treba podati naslednje informacije:
e povezava dobavitelja in materiala (info zapisi nabave v SAP-u),

e dobavni ¢as (angleski izraz »lead time«, skupek proizvodnega in transportnega

Casa),

e minimalna koli¢ina narocila (znotraj info zapisa nabave se v SAP-u lahko definira

MOQ za doloc¢en material),

e vsaka naslednje koli¢ina za naroCila, ve¢ja od minimalne koli¢ine (sistemsko

uporabljamo kot IOQ pakirno enoto za doloen material),
e dobavljivost da ali ne (oznacitev materiala ali je e naro¢ljiv do dobavitelja).

To so podatki, ki se trenutno uvazajo v nov sistem Slim4 iz informacijskega sistema SAP.
Torej za raCunanje potreb nov program potrebuje vsaj 2 leti zgodovine, da lahko predvideva,

kako bo v prihodnosti in kolik$na je optimalna koli¢ina, Ki se lahko v enem mesecu proda.

Sam program je strukturiran zelo natan¢no, vendar je zelo pomembno, da se vsi podatki
dopolnijo. Ce recimo manjka podatek, da je izdelek narogljiv, program ne bo iskal zgodovine
ter podatkov o pretekli prodaji, hkrati tudi ne bo opozoril, da je treba dolocen izdelek
naro¢iti. Potrebna je doslednost in natan¢nost znotraj podjetja, je pa tezava, ker ni odvisno
samo od nabave, temve¢ tudi od prodaje, kako dobro in koliko vnaprej planira svoje

aktivnosti in jih vnasa v sistem/program.

Menimo, da program lahko resi veliko, vendar pa brez doslednosti in reda ne bo pozitivnega
ucinka. Se vedno obstaja moznost napak, vendar se ob programskem ra¢unanju novih naro&il
veliki vecini izognemo. Poskrbeti je potrebno za pravilnost podatkov v sistemu SAP in
azurnost prodaje, da pravocasno sporo€i prihajajoce aktivnosti in pri tem upoSteva tudi

dostavne Case.

44 NABAVNI PROCESI V PODJETJU X IN TEORIJA

Nabavni proces v podjetju X je dokaj podoben temu, kar je opisano v teoreti¢nih zapisih,

vendar pa se v vsakem podjetju kaj dela drugace - po svoje. Nov program, ki bo sluzil
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preracunavanju zalog (Slim4) in pregledoval prodajo iz sistema SAP, se nam zdi odli¢na
optimizacija sistema. Je pa to dejanska pomoc¢ prodaji kot tudi nabavi glede sporocanja in
azurnosti med oddelki znotraj podjetja. Menimo, da se procesi Se vedno dajo spremeniti in

optimizirati, je pa dejansko program tisti, ki lahko najbolj pomaga.

Sedaj bomo zapisali nekaj primerjav med teorijo in dejansko prakso v podjetju. V podjetju
smo bili prisotni tako v logisticnem oddelku kot tudi v nabavi, tako da imamo SirSo sliko o
celotni zadevi. Razdelali bomo celoten nabavni proces in ga primerjali s prakso, teoreti¢na

dejstva pa smo povzeli Ze v prejsnjih odstavkih.

4.4.1 Opredelitev potreb v podjetju X

V podjetju X sta nabava in prodaja lo¢ena oddelka. Kot vemo, je v tem primeru izredno
velikega pomena komunikacija med oddelkoma in aZzurno sporocanje potreb s strani prodaje
k nabavi. Ravno potrebe so velik dejavnik za zadostno nabavljanje trgovskega blaga kot tudi
surovin, Ki jih uporabljamo v proizvodnji. Tukaj je tezava, ker se velikokrat zgodi, da SO
potrebe nejasno dolocene, torej koli¢ine in pa tudi prepozno sporocene, V tem primeru
mislimo na izredne aktivnosti, ki so se zdaj nenadno dogajale. Podjetje X je tudi trgovsko
podjetje in poskuSa na vse potrebe reagirati hitro in ucinkovito, vendar ob nepravilnih
potrebah hitro pride do kopienja zalog ali pa do nezadovoljstva stranke, saj blago ni
dostavljeno v dobavnem roku. Verjamemo, da se to dogaja povsod, vendar je podjetje to
tezavo ze odkrilo in se odvija implementacija novega informacijskega sistema, ki bo to

tezavo odpravil.

Lahko bi rekli, da so za spremljanje potreb odgovorni prodajni oddelki v podjetju - vodija

prodaje.

4.4.2 Interno narocilo

V podjetju se interno naroéilo ne uporablja. Glede na to, da bi z uporabo internih narocil
videli sledljivost in to¢ni datum, kdaj so bile potrebe sporocene, bi to lahko uvedli v podjetju
X. Ker pa se uvaja nov program, ki bo ta narocCila ze predvideval sam, se nam to ne zdi

smiselno.
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4.4.3 Raziskava dobaviteljev v podjetju X

Podjetje obstaja ze nekaj let, tako da so za posamezne blagovne skupine trgovskega blaga ze
odkriti odli¢ni dobavitelji, s katerimi ima podjetje ze partnerski odnos. V vecini primerov se
ob razvoju novih izdelkov posvetujemo z obstojecimi dobavitelji, in v kolikor tega njihova
proizvodnja ne izvaja, dobimo napotke, pri katerem dobavitelju se to splaca naro¢iti, da bo
v okviru kakovosti, ki jo podjetje X zahteva. Na novo se iS¢ejo dobavitelji v izrednih
primerih, je pa pri podjetju X to bolj izjema kot pravilo. Ce je treba najti nekoga popolnoma
na novo, uporablja podjetje X sejme in razne kataloge.

Naloga raziskave potencialnih dobaviteljev je v domeni nabavnega oddelka - odgovorni za

to odlocitev pa je vodja nabave.

4.4.4 lzbor dobaviteljev in poskusni nakup v podjetju X

Izbor poteka tako, da se najprej zbere ve¢ ponudb skupaj s tehniénim listom, iz katerega so
razvidne karakteristike izdelka. Zberejo se tudi slikovna gradiva, recimo, kaksne izdelke je
zmozen narediti dobavitelj, in se na osnovi vseh pridobljenih ponudb, odloc¢i vodja nabave
v povezavi s prodajnim oddelkom. Torej se najprej filtrira ponudbe, ki imajo kakovost v
okvirjih podjetja X (primer: gramatura tkanine) in se sortirajo po nabavni ceni. Na osnovi
vseh podatkov se izbere 2 ali 3 primerne dobavitelje, pri katerih nabavnik pridobi tudi
vzorce. Na osnovi dobljenih vzorcev pa se dokon¢no odlo¢ijo, kateri dobavitelj je
najprimernejsi.

Delo oziroma analiziranje in predstavitev dobaviteljev je na strani nabavnega oddelka,

odlocitev, kdo pa je v ozjem izboru, pa je naloga vodje nabave in prodaje.

4.45 Narocilo

Ko je izbran dobavitelj, se izdela naro¢ilo v informacijskem sistemu SAP, ki ga je podjetje
X implementiralo v letu 2019. Narocilo vsebuje vse bistvene podatke, kot so: Sifra materiala,
opis materiala v jeziku, kot ga zahteva dobavitelj, koli¢ina, datum Zelene dobave, kraj

dostave, placilni pogoji ter cena. Vsi podatki so izpisani tudi na naro¢ilu, ki ga izpisemo v
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PDF in ga posljemo k dobavitelju. Podjetje X nima vpeljanih procesov, kjer bi direktno iz
sistema SAP odletelo narocilo v dobaviteljev sistem. Torej nabavnik izpiSe naroCilo iz

sistema SAP v PDF formatu in ga dobavitelju poslje po mailu.

Izdelava narodila je naloga nabavnika, vodja nabave pa mora pred tem potrditi naroceno

koli¢ino in strosek tega narocila.

4.4.6 Sklenitev pogodbe

Ko dobavitelj pregleda in dolo¢i datum dostave, poslje nabavniku nazaj potrditev narocila,
v katerem je jasno zapisano, kdaj bo dostavljeno, koli¢ina in plac¢ilni pogoji, kdaj se placa
depozit in koliko. Tukaj vedno podrobno preverjamo, ali sta narocilo in dokument potrditve
naroéila skladna. Ce je kakr$na koli nejasnost in napaka, je treba opozoriti dobavitelja, saj
je to nekaksna prodajna pogodba. Podjetje X ima z dolo¢enimi dobavitelji, ki so ze bolj
partnerji, urejene pogodbe, ki veljajo do preklica katere izmed strank. Z ostalimi imajo
sklenjene okvirne pogodbe oziroma je kot pogodba dejansko ta potrditev narocila in se vedno
znova obra¢amo na dokument potrditve narocila, v kolikor kaj ni ustrezno izpeljano s strani

dobavitelja.

Naceloma je to naloga vodje nabave in se nabavniki v to ne vkljucujejo, temvec so o sklenitvi

in pogojih obvesceni s strani vodje.

4,47 Spremljanje narocila

V podjetju X so izdelki med nabavniki razdeljeni glede na blagovne skupine, tako da vsak
pokriva svoj asortima izdelkov in za njega tudi azurno skrbi. Samo spremljanje je dejansko
na tedenski bazi, preverja se najprej ob placilu depozita, Ce je bilo nakazilo izvrSeno, da nam
dobavitelj pisno potrdi, da je zacel s proizvodnjo. Kasneje se preverja malo med procesom
ali pa pri dolgoletnih dobaviteljih malo pred nalaganjem, ¢e je blago pripravljeno na
prevzem. Zadnja tocka spremljanja pa je takrat, ko dobimo tudi potrebne dokumente - ra¢un
in pakirno listo na osnovi katere spreminjamo obstojece naro€ilo in ga pripravimo za

prevzemanje.
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Spremljanje narocila je naloga in odgovornost nabavnika, ki je narocilo izdelal in oddal.

Njegova odgovornost je tudi, da obvesca prodajo o zamikih in zamudah prihajajocih posiljk.

4.4.8 Prevzem in kontrola blaga

V podjetju X se prevzemanje opravlja v logisti¢cnem oddelku in se delo nabave z azuriranjem
naroc¢ila zakljuéi. Torej logisti v podjetju X izdelajo prevzemni dokument, ki ga preko SAP
sistema posredujejo v skladis¢e. V skladiscu se preveri koli¢ina prejetega blaga in vidne
poskodbe ter neustreznost blaga, ki ga morajo Se isti dan sporociti, sicer se ne uposteva kot
napaka blaga, ampak napaka povzro¢ena v skladis¢u. V kolikor koli¢ine ne ustrezajo ali
pride poskodovano blago, nam logisti¢ni oddelek posreduje podatke in slikovno gradivo,
nabavnik pa poskrbi za reklamacijo do dobavitelja. Naceloma se z dobavitelji dogovorimo
za dobropis ali pa za posiljanje poSkodovanega blaga nazaj k njim in ponovni prevzem
ustreznega blaga. Reklamacijski postopki so med sabo malce razli¢ni, saj ima vsak
dobavitelj svoje zahteve, pri nekaterih potrebujejo fotografije in zelijo kasneje tudi prejeti

poskodovano blago, medtem ko pri drugih zadostujejo le fotografije.

Prevzem v sistemu je v odgovornosti logisticnega oddelka, koli¢inski pregled izvrsijo v
skladi$cu in ga sporocijo v logisti¢ni oddelek. V primeru reklamiranja pa je o tem obvescen

tudi nabavnik, ki je to narocil.

4.4.9 Likvidacija ra¢una

Racun prejme podjetje Ze pred prevzemom, saj potrebujemo originalne dokumente za uvoz
blaga v drzavo. En izvod logisti¢ni oddelek pripne k dokumentu prevzema in nanj napise
Stevilko nabavnega naro¢ila. Ce radun in prevzem nista skladna, se po¢aka na dobropis in
Sele nato odda v finan¢ni oddelek podjetja. Ce karkoli ni ustrezno, zneski predplaila ali
kak$ni podatki, finanéni oddelek posreduje radun v nabavo in nabavnik to uredi z

dobaviteljem. Racun pa vedno podpisuje vodja nabave.

To je naloga vodje nabave, v primeru tezav pa pomaga tudi nabavnik.
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4.4.10 Evidenca in arhiviranje

Vsa dokumentacija glede narocila se zlaga na en kup in kasneje odlaga v fascikle. Po navadi
se odlozijo naslednji dokumenti: narocilo, potrditev narocila, potrditev placila depozita,
pakirni list, ratun in prevzemni list. Oddelek logistike Se kasneje doda racune z luskimi
stroski, stroski carinjenja in stroski prevoza, ki jih tudi povezejo na prevzem, da so cene v

sistemu realne.

Del nalog opravi nabavni oddelek, torej narocilo, potrditev narocila, potrditev placila
depozita, racun ob nalaganju blaga. Ostali del je naloga logisti¢nega oddelka - ureditev
transporta, komunikacija s skladiS¢em, prevzem v informacijskem sistemu, odlaganje

dokumentacije v arhiv (fascikle).
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5 UGOTOVITVE IN PREDLOGI IZBOLJSAV

S stavkom, da je treba spremeniti miselnost ljudi, se popolnoma strinjamo. Pred leti, ko se
je vpeljeval nov program SAP v podjetju X, je prihajalo do nelogi¢nih zavrnitev in nevolje
med zaposlenimi, ker so spremembe dojemali kot nekaj slabega. Menimo, da je treba najprej

spremeniti miselnost v podjetju, da spremembe niso vedno samo nekaj slabega.

Kot je dobro zapisano v intervjuju Kako urediti proces od nabave do prodaje in najti svojo
konkuren¢no prednost? (Goss [online], 2021), vse izvira iz ljudi in tudi tezava, ki smo jo v
podjetju X zaznali, je tezava zaradi komunikacije in nasprotnih ciljev ljudi iz razli¢nih
oddelkov. Nabavnik se bo trudil, da bo izdelek konstantno na zalogi, medtem ko bo logist

zelel imeti dostavo po nacelu »just in time«, saj ne Zeli dodatnih stroSkov skladis¢enja.

Nov program za pomo¢ pri naro¢anju bo omogocil bolj pregleden in obvladljiv poloZzaj,
hkrati pa bo jasno pokazal, kdo in kdaj je prijavil aktivnost prodajnega kanala. Vsekakor se
je treba zavedati, da je pomembna predvsem dobra poslovna klima in da namen novega
programa ni obsojanje, temve¢ optimizacija procesov in lazje zagotavljanje zalog v podjetju
X. Menimo, da je podjetje X na dobri poti, da optimizira in izboljsa proces v nabavi, saj se
podjetje stalno nadgrajuje. Pokazatelj tega je program SAP, kjer morajo biti podatki urejeni,
ter trenutno poskusno delujo¢i program za narocanje Slim4. Hkrati pa menimo, da so
ustaljeni postopki ze dodobra nastavljeni, potrebna komunikacija med oddelki pa poteka
nemoteno. Predvsem je bilo Cutiti to odsotnost med karanteno, ko smo bili vsi oddelki od
doma. Seveda smo se slisali, vendar pretoka informacij in medsebojnega komuniciranja med
oddelki ni bilo toliko, zato se tudi v razvoju ni veliko naredilo, ampak so se bolj ali manj

izpeljali obstojeci projekti.

Menimo, da je treba imeti procese vedno popisane in vse sodelujoce tudi seznanjene z njimi.
Vsekakor je pomembno, da vsi sodelujo¢i v procesih vedo, kaj je njihovo delo in komu
morajo dologene informacije posredovati. Ce proces ni napisan in jasno dolo&en, hitro pride
do nejasnosti in se kljuéne informacije izgubijo. Kot predlog izboljsave predlagamo, da se
procesi in delovne naloge v oddelku nabave podjetja X napiSejo v obliki sheme in s tem
seznanijo vse sodelujoce v procesu. S tem predvidevamo, da bi lazje nasli moZzne dileme in
odprte zadeve, kdo kaj ureja in kdo je za katero zadevo zadolzen. S tem bi dosegli, da se

pokaze koli¢ina dela, ki ga opravlja posameznik. Nikakor ne mislimo, da je sedaj proces slab
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ali neobvladljiv, vendar je lazje, Ce je popisano. Primer sheme postopka za nabavo smo
pripravili in ga dodali kot sliko spodaj. Izdelali smo tudi seznam procesov v nabavi in ga

predstavljamo spodaj, kjer je opredeljeno, kdo je odgovoren za dolo¢eno nalogo in kaj bi

lahko izboljsali.

DEFINIRANJE
POTREB/ZELJA PRODAJE

\_l

Dologitev nabavnika, Ki
je zadolzen za iskanje
izbranega izdelka

DOBAVITELJ
ZNAN

IZBIRA DOBAVITELJA

v

NI
ZNAN
A

ODDAJA
ISKANJE NAROCILA
DOBAVITELJA

UVRSTITEV MED REKLAMIRANJE
DOBAVITELIJE ‘ 1
POSILJA;\IJE FREVZEM NE
> NAROCENEGA

POVPRASEVANIJA/ USTREZA
SPREJEMANJE l
PONUDB /’

DOSTAVA-

KOLICINSKI

PREGLED
Ugotavljanje ‘
primernosti dobavitelja

USTREZA
USKLADISCENJE

POGOJNO ZBIRANJE PODATKOV O
TOCNOSTI DOBAV
@ POGAJANJE ZA l

| CENO/DRUGACNE | |pa
IZLOCITEV POGOIE PLACILA

DOBAVITELIA \

OCENITEV
DOBAVITELJA

Slika 5: Diagram postopka nabave

Vir: Lasten
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5.1 PREDLOG ZA IZBOLJSAVO PROCESA-POPIS PROCESOV V ODDELKU
NABAVE

V nadaljevanju smo podali predloge izboljSav in mnenja glede ustaljenega nacina

opravljanja dolocenih procesov v nabavnem oddelku.
1. Zaznavanje potreb prodaje

Predlagamo tedenske sestanke prodaje in nabave, kjer so prisotni tudi nabavniki, ki bodo
glede na njihove zelje morali poiskati izdelke. Hkrati bi bilo uporabno, da v kolikor prodaja
zazna zanimanje za dolocen izdelek, le-to sporo¢i preko maila vodji nabave, ki skomunicira

z ekipo, kdo poisce potencialne ponudbe za ta izdelek.

Menimo tudi, da bi bilo dobro, da nabava ne predvideva in i8¢e podatkov o potencialnih
koli¢inah narocila, temvec jih prejme od prodajnega oddelka Ze nekaj Casa pred zacetkom
kvartala, odvisno od dobavnih ¢asov dobavitelja. Na mesecni ravni pa bi predlagali, da
prodaja naredi analize, Kjer bi bilo razvidno, kaj so predvidevali, da bodo prodali in kaj so v
tem obdobju dejansko prodali. Ce je bila prodaja manjsa, bi o tem obvestili nabavo, ki bi
odreagirala z zmanjSanjem koli¢in v prihajajoc¢ih narocilih ali pa bi narocilo zamaknila na

kasnejSi datum.
Odgovoren: Vodja nabave in prodajni oddelek
2. Iskanje primernih dobaviteljev

Postopek iskanja je Ze dokaj dodelan in ima podjetje nekaj dobaviteljev, s katerimi tesno
sodeluje. Trenutno je dobaviteljev, s katerimi redno sodeluje, okoli 30, niso pa vsi ustrezni
dobavitelji. V podjetju se ne delijo na ustrezen, zadovoljiv in neustrezen, zato smo tudi
uredili ocenjevalni obrazec, s katerim to lahko naredijo. V fazi iskanja dobaviteljev ne
zaznavamo pomanjkljivosti, vendar predlagamo, da bi podjetje veckrat poskusalo sodelovati
z novimi dobavitelji in ne samo z obstojecimi, saj bi s tem zmanjsali tveganje. S tem, da
kupujemo ve¢ stvari pri enem dobavitelju, lahko pridobimo, hkrati pa lahko tudi veliko

izgubimo - veliko tveganje, ¢e gre pri dobavitelju kaj narobe.

Odgovoren: Izbran nabavnik
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3. Pridobitev ponudb

Pri pridobivanju ponudb bi bilo smiselno ustvariti obrazec, v katerega bi nabavnik vpisal
specifikacije novega izdelka in tako zagotovo ne bi pozabil na kaksno lastnost. Izdelali smo

primer obrazca.

Odgovoren: Izbran nabavnik

PRODUCT SPECIFICATION NR:
PRODUCT TYPE. Sheet Producer;
mooucTime | Fitted sheet : Courtry of Org:
Mopucrst | K200, 160200, 180200 %
GENERAL DESCRIPTION Cotton shest
GENERAL SPECIFICATION
CONSTRUCTION | General iestructions
Threads must be cleaned,
o1ENG I Reactve | VAT<hornerwisant | Msaching
[t dye Pacedye | Pgmestint
WEIGHT pim [i/m2: of-3% [Wesving machine: Iacquard | |Dobby
SHRINKAGE X |
COLORS | WHITE Stitching WMaster carton packing
color hook i o
R | } \\gwl
Fmtone color Ne Nt pts

o |
NN200 whi cofor
160X200

180X200

Slika 6: Obrazec za iskanje ponudb — primer

Vir: Podjetje X, 2021

4. lzbira dobavitelja

Izbor bi po nasem mnenju moral potekati na sestanku med nabavo in prodajo. Trenutno je
bolj odlocitev na prodaji, kar pa ni ravno primerno, saj z dobaviteljem predvsem dela nabava.
Predlog je, da se ustvari tabela s kriteriji, ki jih dobavitelj mora imeti oziroma se s tem lazje

oceni dobavitelja. Lestvico za ocenjevanje in ocenjevalni list smo pripravili.
Odgovoren: Vodja nabave, nabavni oddelek, ostali oddelki

Po ocenjevanju dobaviteljev po dolo¢enih kriterijih v nadaljevanju, bi dobavitelje razvrstili

v skupine:
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Ustrezen dobavitelj M>90 %
Zadovoljiv dobavitelj N0%<M=>70%
Neustrezen dobavitel] M<70%

Z ustreznimi dobavitelji bi vzpostavili in ohranjali dolgoro¢ni odnos in jih uporabljali kot
prvo izbiro pri nabavi, zadovoljiv dobavitelj bi bil kot rezerva, v kolikor ustrezen dobavitelj
ne bi uspel ali ne bi imel primernega blaga za dobavo. Z neustreznimi dobavitelji pa ne bi

sodelovali, saj lahko za podjetje povzrocijo ve¢ Skode kot koristi.

i list 23 dol
1D DOBAVITELIA
NAZN DOBAWVITELIA
IDENTY, Ki SE NAROCAIO PRI TEM
DOBAVITELIU
LETNI PROMET NA& DOBAVITELIU
DELEZ PROMETA Z DOBAVITELIEM
GLEDE NA CELOTEN PROMET
PODIETIA (%
| i moini odgovori | . tock
1. Piadilni pogoji
S0dni in vel 10
med 60 m 75dni 8
S0dni 6
med 30 ® 45 dni L
30dni 2
2. St reklamach na mesedss ravni
manj kot 1% giede n2 dostawieno 10
2% giede na dostavieno 8
3% giede na dostavieno 5
4% gizde na dostzvieno £
5% in ve< glede na dosiaviienc 2
3. Resevanie redlamacy
Ureds isti dan 10
Uradi v roku 2eh doch 8
Uredi v roku 4eh dech 5
Ured v roku 7eh dech L
Uredi v vet kot enem tednu 2
4. Prilsgoditev dobaviteljs
Se vadno prilzgodi 10
Se posiasa Gm bof§ pniagodn 5
Se ne prilzgzie 0
5.Dokumentaciia
vwedno 2agotovi dokamentacio 10
wizsih zzgotow dokUMERTZGH0 | 5
e 2220tov dokumentacie | 0
6.Cena I
©2n3 JE MEniEa glede Nz konkurenco 12
=03 & neke PoVprEna-ni najisE M DE NENEE | 5
c2na = e geds na cstale | [
7.Dobavmi roki
50 pomemi {30-45dni) 13
50 povpradn {45-50dni) 5
50 predolsi $60dni i ved) 0
MAKSIMALNO STEVILO TOK 70 t0ck
PRIDOBUENE TOCKE
e PRIDOBUENIH TOCX
| USTREZEN (M > 30%) | ZADONOLIV90%<M>T0% |  NEPRIMEREM M<T0% |
[DosavmEL | i | |

Slika 7: Ocenjevalni list za dobavitelje

Vir: Lasten
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5. Uskladitev koli¢in in cen

Vedno je potrebno usklajevanje in seznanitev z minimalnimi koli¢inami, ki pa bi jih morali
imeti dolo¢ene ze vnaprej. Torej nabavniku bi morala prodaja sporo¢iti, koliko so sposobni
prodati v obdobju 4 mesecev. Koli¢ine se razlikujejo glede na blagovno skupino in pa na
aktivnosti, ki jih zeli prodaja imeti s tem izdelkom. Ciljamo predvsem na prodajo in menimo,
da bi morala prodaja vedno javiti koli¢ine nabavi. Predlagamo, da se ustvari koli¢inska
lestvica glede na blagovno skupino iz katere se izhaja. To bi bilo uporabno predvsem za
prodajo po lastnih trgovinah, za vse ostale veleprodajne aktivnosti pa bi se koli¢ine pristele
k tej, ki je v tabeli. Seveda pa je treba vedeti, da se koli¢ine razlikujejo tudi pri dobaviteljih.
Vecina dobaviteljev dobavlja izdelke le v ve¢jih koli¢inah nad 1000 kosov in zato dosegajo
tudi boljso ceno. Vsak dobavitelj ima tudi dolo¢en dobavni rok, v katerem bo dostavil blago.
Pri nekaterih lahko dosega tudi 120 dni, kar v praksi pomeni 4 mesece ali Se celo ve€. Pri
usklajevanju koli¢in je torej potrebno biti pozoren na ve¢ dejavnikov. Zal koli¢inske lestvice
ne bomo predstavili v diplomskem delu, saj bi s tem izdali podatke o blagovnih skupinah in

koli¢inah podjetja X, kar pa je poslovna skrivnost.
Odgovoren: Izbran nabavnik, prodajni oddelek
6. Razvoj izdelka

Razvoj izdelkov je v osnovi Ze definiran, saj ima podjetje tabelo z Zeljenimi podatki, Ki jih
potrebujemo ob odpiranju novih identov. Tabela vsebuje vse logisti¢ne podatke 0 izdelkih
in podatke predstavljene spodaj s slikami, tako da tukaj nimamo dodatnih predlogov za

izboljsanje.
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Ntem_|D|ftem Name Siovenian (e Name English [ltem Name Gecman [Rem Name Croatian [item Name Serbian |item Name Romanian [ltam Nama_Bosnla

Size Dimension |Color Brand Material |Kanal prodaje |Country of Origin |Tip produkta |Klasifikacija
Valuta (eoe | Can shupal I
10 DoBavitelja |Inw dotuvitelja MOQ | Natiavas e [(EUN, USD) (Ean protovintege |Cas tranionta |(Leai ave) [ TaniT Numbset

1

Slika 8: Tabele za naziv izdelka, njegove karakteristike in podatke za info zapis — povezava izdelek in
dobavitelj

Vir: Podjetje X, 2021

Odgovoren: Izbran nabavnik, prodajni oddelek
7. lzdaja narocdila

Postopek izdajanja narocila je uveljavljen in nanj nimamo dodatnih pripomb. V sistemu se
vidijo vsa odprta narocila skupaj s predvidenimi datumi dobav. Vsi podatki so dostopni vsem

Vv podjetju.
Odgovoren: Izbran nabavnik
8. Prevzem narocila

Prevzem blaga se izvaja v zunanjem skladi$¢u in se ob komunikaciji z logisticnim oddelkom
vnese tudi v sistem podjetja. Tukaj bi predlagali, da se reklamiranje do dobavitelja izvrsi
direktno iz sistema SAP oziroma formiranje obrazca za reklamiranje do dobavitelja.
Menimo, da bi bilo bolj pregledno za vse, da bi imeli nekje v sistemu reklamiranje do
dobaviteljev, saj bi s tem videli, kako in v kolik§ni meri dobavitelj uposteva narocila. Med

priloge pa smo dodali tudi nov obrazec za reklamiranje do dobaviteljev.

Odgovoren: Izbran nabavnik, logisticni oddelek
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6 SKLEP

V diplomskem delu z naslovom nabavni procesi v podjetju X smo Zeleli analizirati obstojece
nabavne procese v podjetju X in jih primerjati s teoreti¢nimi zapisi o nabavnih procesih v
podjetjih. Hkrati pa smo Zeleli na podlagi ugotovljenih dejanskih procesih podati mnenje o

trenutnem procesu in predloge izboljsav za lazje delovanje nabave v podjetju X.

Med pisanjem smo ugotovili, da je proces v veliki meri podoben teoreti¢nim zapisom, se pa
v praksi izvaja malo izven okvirjev, kar je popolnoma normalno. Ugotovili smo tudi, da je
podjetje X ze zaznalo teZavo znotraj procesa, saj je trenutno v uvajanju nov program, Ki bo
sluzil prera¢unavanju in predvidevanju narocil za vnaprej. Podjetje X je relativno mlado in

aktivno optimizira ter spreminja procese, ¢e zazna teZave znotraj njih.

Cilj diplomskega dela je bil najti predlog izboljSave v nabavnem procesu za podjetje X. Za
lazje komuniciranje in nemoten potek dela znotraj oddelka nabave smo predlagali popis
nabavnih procesov in vsak proces opisali ter podali predloge izboljsav, ¢e smo presodili, da
s tem lahko izboljSamo proces v podjetju. Shemo popisanega procesa v nabavi smo dodali
med slike diplomskega dela, predloge izboljsave v posameznem procesu pa smo opisali v

diplomskem delu.

Kot predlog izboljsav smo izpostavili kriterije za izbor dobaviteljev, saj se nam zdi, da se
vsi najprej osredoto¢ijo na ceno izdelka, ne pa tudi na kakovost in ostale pomembne stvari
pri dobavitelju. Dodali smo tudi ocenjevalni list za dobavitelje, s katerim bo podjetje bolj
objektivno in uporabno izbiralo dobavitelje. Definirali smo tudi lestvico, s pomocjo katere
podjetje dolo¢i, ali je dobavitelj ustrezen, zadovoljiv ali neustrezen. Upamo, da bodo s
pomocjo ocenjevalnega lista lazje prisli do dobaviteljev, ki so zanesljivi in imajo dobre
placilne ter dobavne pogoje. Izdelali smo tudi reklamacijski zapisnik, ki bi sicer moral biti
del informacijskega sistema, vendar smo Zeleli prikazati, katere pomembne podatke moramo

zapisati na reklamacijo.

Kot smo napisali Ze zgoraj, je proces dodobra urejen, manjka mu le malo organiziranosti in
natan¢nosti. Podjetje X se dobro zaveda pomanjkljivosti, saj jih hitro zaznava in tudi
odpravlja. S hitrim odzivom na tezave in njihovim reSevanjem Si zagotavlja konkuren¢nost

na trgu in tudi zadovoljstvo zaposlenih v podjetju.
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PRILOGE

Priloga 1: Narocilo iz sistema SAP

Strantod1
Narocilo
Informacia
Stevilka dokumenta 4500016020
Datum 08.04.2021
Rok dobave 08.04.2021
Stevilka dobavitelja 1001762
Valuta EUR
Kontaktna oseba Tjasa Belina
Telefon
Fax
e-poita P —)
Pladilni pogoj 15 a0l oa ratuna
Saini pogo| s& UpoSieva od AIUMA prejema ratuna
Pariteta EXW(Franko tovama) 'SLOVENSKE KONJICE
PostavkaMaterial Koli¢ina EM Cena na enoto Znesek
Opis Certifikat
10 110211 2000 M am Q==
Material Kokos 1
SKUPAJ: 2000 M

Skupna vrednost brez DDV

CTE

m Prosim vas, da pisno potrdite dobavo po tem naroéilu v roku najveé 5 dni, v nasprotnem primeru se Steje narciilo kot
i izstavitvi dobawnice in raduna OBVEZNO navedite tevilko narodila. sicer radun zavrnemo. Radunu priloZite kopijoldobawvi

Nabava

Drutss e vpsana v ragster s Ok ottty  uosar QU
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Priloga 2: Primer reklamacijskega zapisnika

COMPANY LOGO

Documentnr: /2021

Item

Item name

Quantity on
pack list

Quantity delivered
in warehouse

Comment

Order nr.:

Date:
Supplier:



