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NASLOV

Trzenje kompatibilnih rezervnih delov za tovorna vozila

IZVLECEK

V diplomskem delu je obravnavano trzenje kompatibilnih rezervnih delov, pri c¢emer
je analiziran predvsem slovenski trg, predstavljeni pa so trzni koraki za primerno
uvajanje rezervnih delov na trg. Opravljena je bila tudi trzna raziskava, katere namen
je ugotoviti znacilnosti trga, kakor tudi teznje pri razvoju novih trgov. Poseben
poudarek je bil dan raziskavi potrosnikov in konkurence. V nalogi je ugotovljeno, da
je slovenski trg precej zasi¢en s ponudniki rezervnih delov. V vsakem primeru pa je
Se precej prostora glede ponudbe kompatibilnih rezervnih delov, predvsem, ker kupci
Se ne poznajo dovolj teh delov in so precej naklonjeni originalom. Kompatibilni
rezervni deli so deli, ki niso originalni, vendar so enako uporabni, ker lahko
popolnoma nadomestijo originalne dele (so kompatibilni). Namen naloge je
preucitev trzenja kompatibilnih rezervnih delov ter prikaz konkurence na slovenskem
trgu. S pomocjo pridobljenih znanj pri Studiju, Z analizo teoreticnih izhodiS¢ in S
pisnim anketiranjem je namen prikazati ¢im ustreznejSo razli¢ico trzne strategije ter
pomen skladi§¢a in pravilne izbire artiklov za skladis¢enje. Sklenili smo, da je
potrebno razsiriti trg tudi izven Slovenije, vsaj na drzave nekdanje skupne drzave
Jugoslavije, da bi lahko postavili vecji distribucijski center. Glede materiala za
skladiS¢enje je ugotovljeno, da je potrebna podrobna analiza vsakega artikla, preden

se odloc¢i, da se ga bo narocilo na zalogo.
KLJUCNE BESEDE

Kompatibilni rezervni deli, originalni rezervni deli, trzenje, trZzenjska strategija, trzna

analiza, anketa, zaloga, skladisce.



TITLE

Marketing of Compatible Spare Parts for Trucks

ABSTRACT

This bachelor thesis discusses the marketing of compatible spare parts with a special
emphasis on the analysis of the Slovenian market. Marketing steps for the suitable
launching of spare parts on the market are presented. Market research was carried out
with the purpose of establishing the features of the market as well as aspirations in
the development of new markets. Special emphasis was put on researching
consumers and the competition. The finding in the bachelor thesis is that the
Slovenian market is quite saturated with providers of spare parts. In any case, there is
still much room left as regards the offer of compatible spare parts, in particular
because buyers still do not know such parts well enough and are quite in favour of
original ones. Compatible spare parts are non-original parts but are used the same
way, as they can completely substitute original ones (they are compatible). The
purpose of this thesis is to study the marketing of compatible spare parts and to
present the competition on the Slovenian market. The purpose is to present the most
appropriate version of marketing strategy and the importance of a warehouse and the
right selection of items for storage using the knowledge obtained during the studies,
an analysis of theoretic bases and written questionnaires. The conclusion of the thesis
is that the market also needs to be enlarged outside Slovenia, at least to the countries
of the former Yugoslavia, in order to set up a bigger distribution centre. The
conclusion as regards the material for storage is that a detailed analysis of each item

is needed for it to be kept on stock.
KEY WORDS

Compatible spare parts, original spare parts, marketing, marketing strategy, market

analysis, questionnaire, stock, warehouse.
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1 UVvOD

V diplomskem delu smo obravnavali trzenje kompatibilnih rezervnih delov, pri
¢emer smo analizirali predvsem slovenski trg in predstavili ostale trzne korake za
primerno plasiranje kompatibilnih rezervnih delov na trg. Po opravljeni trzni
raziskavi in preucitvi ostalih trznih dejavnikov smo pripravili predlog trZenjske

strategije podjetja.

Industrija rezervnih delov za vse vrste vozil predstavlja v svetovnem gospodarstvu
eno pomembnejSih panog, v kateri se obraca veliko kapitala in kjer je konkurenca
zelo mo¢na. Tak nacin poslovanja povzro¢a ve¢jo potrebo po specializaciji tako v
smislu asortimana, kot v smislu vodenja zalog. V ta posel je v Sloveniji vklju¢enih
veliko podjetij, tako proizvajalcev, kot tudi trgovcev, katere smo obravnavali v tej
nalogi. Eno izmed teh podjetij poskusSa postati tudi podjetje Agofin sistemi d. o. 0.,
predvsem kot veleprodajno podietje, specializirano za kompatibilne rezervne dele za

tovorna vozila, predvsem, ker tako narekuje trg rezervnih delov za vozila.

Na podlagi predloga strategije podjetja in utemeljitve zelje v podjetju Agofin sistemi
d. 0. 0. po nakupu skladi$¢a bomo predstavili tudi vidik skladi§¢enja rezervnih delov.
Potrebno se je odlociti za pravo lokacijo, ustrezno velikost skladis¢a in
najprimernejSo obliko notranje postavitve skladiS¢a. Zaradi vsega navedenega smo v
zadnjem delu diplomskega dela obravnavali skladis¢enje s predlogom notranje
postavitve. Poskusali smo dolociti najbolj idealen nacin notranje postavitve, ki bi

pozitivno vplival na trZzenje rezervnih delov.

Eno izmed pomembnih vpraSanj, ki pri tem lahko vpliva na celotno trzenje rezervnih
delov, je odlo¢itev 0 asortimanu blaga, katerega zelimo imeti na zalogi, koliko ga
moramo imeti in kako sortirati material v skladiS¢u, da bo mozno ¢im hitrejSe
odposiljanje. Zaradi tega smo poskusali opredeliti optimalno notranjo postavitev
skladis¢a rezervnih delov. V trenutku, ko stranka potrebuje rezervni del za tovorno
vozilo, ga vec¢inoma zeli takoj, ker je za prevoznike najvecji stroSek, ¢e tovornjak
stoji. Zaradi tega so pogosto pripravljeni placati tudi ve¢, kot cakati nekaj dni na
potreben rezervni del. Tu je pomembna naloga, da smo poskusili ugotoviti, kateri
deli so nujno potrebni, da tovorno vozilo lahko nadaljuje z voznjo, kateri manj, za

katere pa se sploh ne mudi.



1.1 Cilji diplomskega dela

Cilj diplomskega dela je bil predvsem predstavitev kompatibilnih rezervnih delov za
tovorna vozila in analiza trzenja kompatibilnih rezervnih delov za tovorna vozila. Pri
predstavitvi kompatibilnih delov smo prikazali razlike med kompatibilnimi in
originalnimi deli. S trzno analizo pa je bil cilj ugotoviti stanje kompatibilnih
rezervnih delov za tovorna vozila na slovenskem trgu ter oceniti konkurenco. Na
podlagi teh ugotovitev smo predstavili najprimernej$o razliCico trzne strategije. V
povezavi z izbrano razli¢ico trzne strategije pa smo Zeleli omogociti ¢im ustreznejSo
izbiro asortimana rezervnih delov in na¢ina notranje ureditve skladisca ter predstavili

njegov vpliv na trzenje rezervnih delov.
1.2 Metodologije in hipoteze

S pomocjo u¢nega gradiva in strokovne literature ter iz prakti¢nih delovnih izkusen;j
smo poskusali ¢im bolje opredeliti na¢in trzenja rezervnih delov ter smo pripravili

primerno trzenjsko strategijo.
Uporabljena metodologija:

e metoda analize za raz€lenjevanje teoreticnih izhodiS¢ s podroCja trzenja
rezervnih delov razli¢nih avtorjev;

e metoda sinteze za zdruzevanje miselnih stvaritev razlicnih avtorjev iz
dostopne preucevane literature in virov na obravnavano temo;

e metoda osebnega ter telefonskega anketiranja kupcev rezervnih delov;

e deskriptivna metoda za preucevanje skladi$¢enja rezervnih delov.

Diplomsko delo je opredeljeno tudi z vidika lastnih izkuSenj pri trzenju
kompatibilnih rezervnih delov, ki je dejansko $e v teku, in problemov, s katerimi se
pri tem spopadamo tudi na podro¢ju skladis¢enja. Vsebina je v povezavi strokovne
literature, obstojecih analiz, lastnega znanja in lastnih raziskav. Opravljena je trzna
raziskava s kombinirano metodo telefonskega kontaktiranja strank ter osebnim
obiskom. V nasem primeru so vkljuéene tako raziskave za mizo kot terenske

raziskave, katerih rezultate nato analiziramo in grafi¢no prikazemo.



1.3 Kratka predstavitev podjetja

V diplomski nalogi je obravnavano podijetje Agofin sistemi d. 0. 0., s sedezem v
Novi Gorici, ki se ukvarja s finan¢nistvom, trgovino, posredovanjem in proizvodnjo.
Podjetje je bilo ustanovljeno leta 2009, pomembna dejavnost, s katero se podjetje
trenutno ukvarja in na katero je osredotoceno, je prodaja kompatibilnih rezervnih
delov za tovorna vozila. To je program, na katerem delam tudi osebno in se soo¢am z
vsakdanjimi zahtevami in spremembami na trgu. Ker je podjetje mlado in relativno
novo na trgu kompatibilnih rezervnih delov, je bilo potrebno pripraviti ustrezno
trzenjsko strategijo, da se dolo¢ijo osnovni cilji ter nacin, kako priti do postavljenih
ciljev. Ker smo prisli do ugotovitve, da je za uspesno trzenje rezervnih delov
potrebno imeti skladisce, se podjetje nagiba k nakupu skladis¢a. Pomembno delo, ki
se ga trenutno dolgoro¢neje opravlja, je dnevno spoznavanje potreb trga rezervnih
delov in na podlagi tega dolocitev delov, ki bi morali biti skladiS¢eni, ter priprava

osnutka, kako bi bilo taksno skladis¢e ¢im bolj funkcionalno.

Ko govorimo o konkretnem primeru primarnih dobaviteljev podjetja Agofin sistemi
d. 0. 0., naj kot enega izmed njih izpostavimo italijansko podjetje Cosibo S.p.A.. Kot
najpomembnejso vlogo pri izbiri dobaviteljev za primarnega dobavitelja ima
predvsem kvaliteta izdelkov, cena, plaCilni pogoji, nacin in hitrost reSevanja
reklamacij, zaloga materiala v centralnem skladi§¢u ter pripravljenost za skupni
nastop na trgu. Pomembno je, da mora biti vsak izdelek testiran v njihovem lastnem
laboratoriju, kjer tehnologi preizkusajo, kako se dejansko obnese pri delovanju,
preden gre lahko v prodajo. Tu se s testnimi stroji ustvarijo dejanski pogoji, kot pri
delovanju tovornega vozila, in tako preizkusijo delovanje rezervnega dela. Cosibo
S.p.A. proizvaja in trzi kompatibilne mehanske in karoserijske rezervne dele za
tovorna vozila pomembnejsih evropskih proizvajalcev ter ustreza vsem navedenim
Kriterijem izbire. Njihova odlika je zelo dobro poznavanje primarnih surovin, visoka
tehnoloska znanja, popolna usklajenost s standardi in varnostnimi zahtevami, Ki
vodijo delovanje podjetja. Z ve¢ kot dvajsetletnimi izku$njami so glavne smernice
podjetja kvaliteta izdelkov in kvaliteta njihovih storitev. V svojem katalogu imajo
ve¢ kot 5000 razliénih kompatibilnih rezervnih delov za tovorna vozila, tako

mehanskih kot karoserijskih, ki so najbolj raz§irjena na evropskem trziscu.



2 REZERVNI DELI

Splosna definicija za rezervni del je, da je to del, ki je namenjen za zamenjavo Cesa
izrabljenega oziroma pokvarjenega. V prodajni verigi materialov in izdelkov imajo
rezervni deli zelo pomembno vlogo, saj brez njih tezko prodajamo kakr$nekoli
proizvode. Ce ni rezervnih delov, je izdelek teZko primeren za trg dolgoro¢no (lahko
se izkaze za velik stroSek). Vsak kupec si zeli poceni in kvalitetne rezervne dele za
izdelek, ki ga je kupil, zato mu moramo le-tega tudi zagotoviti, ¢e Zelimo uspesno
dolgoro¢no prodajati svoj osnovni proizvod. Kupec se bo prej odlocil za nakup
izdelka, za katerega ni tezko dobiti rezervnega dela, vendar le, ¢e ima ta tudi
sprejemljivo ceno. Prav zaradi tega ima vsak proizvod tudi svoj rezervni del in vsak
proizvajalec, ki gleda dolgoro¢no, se trudi, da zagotovi le tega ¢imprej in po ¢im bolj

sprejemljivi ceni, da kupec ne bi izgubil zaupanja v dolo¢eno blagovno znamko.
2.1 Predstavitev rezervnih delov za tovorna vozila

Predvsem v zadnjem Casu je postalo za proizvajalce tovornih vozil zelo pomembno,
da lahko kupec dobi rezervni del tudi pri konkurenci — kompatibilni rezervni deli, saj
bo tudi to pomemben dejavnik pri odlocitvi kupca o nabavi novega vozila. Prav
zaradi tega vCasih nekateri proizvajalci celo pospesujejo prodajo kompatibilnih
rezervnih delov, da bi omogocili lazjo in ugodnejSo nabavo ¢im SirSemu krogu
uporabnikov in jih tako prepricajo, da kupijo njihov izdelek. Kupci so vedno
zahtevnejSi in Zelijo vedeti, ali bodo dobili poceni in ustrezen nadomestni del.
Rezervni deli morajo seveda ustrezati vsem evropskim normam ter imeti po

evropskih normativih minimalno eno leto garancije.

Pri tovornih vozilih delimo rezervne dele na osnovne skupine, kar seveda velja enako
pri originalnih delih, kot tudi pri kompatibilnih delih. Pri vecini proizvajalcev je

delitev sledeca:



Tabela 1: Klasifikacija originalnih rezervnih delov po sklopih

Vrsta

Sklop

Deli

Mehanski deli

Motorni rezervni deli

Crpalka olja, érpalka nafte,
¢rpalka vode, ventil,
cilinder, brizgalna Soba,
turbina, kompresor,
nosilec motorja,
ekspanzijska posoda,
napenjalec jermena,
jermen, hladilnik,
termostat, ventilator,
izpusni sistem, tesnilo,

gumijasta cev

Sklopka

Lamela, potisni leZaj,
odmicna gred, vilice,
gumijasta cev, cilinder,

ventil, objemka, cev

Menjalnik

Elektromagnetni ventil,
ventil prostega teka,
nosilec menjalnika, zobnik,
lezaj, glava, kon¢nik,
¢rpalka olja, rocica,
stikalo, sinhron, vzvodni

mehanizem, tesnilo

Pogonska gred

Podpornik, lezaj, tesnilo,

kriz kardana, drog, zobnik

Prednja in zadnja os

Lezaj, drog, kon¢nik,
glava, os gredi, zobnik,

tesnilo, stoZec, objemka

Kolesa

Kolesni lezaj, platisce,

vijak, guma, zobnik




nadaljevanje tabele 1:

Kolesa

Kolesni lezaj, platisce,

vijak, guma, zobnik

Zavorni sistemi

Ploscica, disk, zavorni
klju¢ — ohlapnostni
regulator, vilica, motorna
zavora, rocica, ventil

retarder, filter, ventil, cev

Vzmetenje

Vzmet, blazina,gumica,

nosilec, vijak

Krmilni sistem

Drog, kon¢nik, cev, gred,
blokada

Elektriéni deli

Stikalo, rocica, kontrolna
plosca, varovalka, relej,
motorcek brisalcev,
motor¢ek dviga stekla,
zaganjac, alternator,
akomulator, motorcek

gretja

Kabinski deli

Vzmet, blazina, cilinder
dviga kabine, ¢rpalka
cilindra, cev, stabilizator,
pusa, konc¢nik, ventil
nivoja, filter kabine, vzvod
brisalcev, lezaji brisalcev,
kljuka

Svetlobna telesa in

ogledala

Luc¢, zarnica, stekla luci, okvir luci, smerokaz, steklo

ogledala, ohiSje ogledala,

meglenka, nosilec stekla

motorcek premika ogledala,

Karoserijski deli

Kovinski deli

Kabina, vrata, odbijac




nadaljevanje tabele 1:

PVC deli Maska, odbijac, stopnica, senénik, blatnik, usmerjevalec
zraka, bok kabine, spojler, ohi§je Zarometa, ohisje

meglenke, okrasna letvica

Stekla Steklo vrat, glavno Sofersko steklo

Slika 1: Kon¢nik

2.2 Predstavitev kompatibilnih rezervnih delov

Kompatibilne rezervne dele je mogoce, kot smo ze povedali, dobiti za skoraj vsak

proizvod na globalnem trzis¢u. To so deli, ki niso originalni, vendar so enako

uporabni, ker lahko popolnoma nadomestijo originalne dele (so kompatibilni).

Kompatibilni rezervni deli bi bili vedno nekoliko druga¢ni od originalnih, ali po
materialu ali po obliki, morajo pa biti popolnoma funkcionalni in ustrezno zamenjati
originalni rezervni del. Vprasanje, na katerega zelo pogosto naletimo pri trgovanju s
kompatibilnimi rezervnimi deli je, kako so kompatibilni deli primerljivi z

originalnimi.



Kompatibilne rezervne dele bi lahko nekako razdelili na sledeci vrsti:

e Prvovgradnja naj bi bili deli, ki se proizvajajo vecinoma na isti proizvodni

liniji, z istimi stroji in v enaki tovarni kot originalni;

e T. i. »aftermarket« so deli, ki se proizvajajo v tovarnah, ki delajo skoraj

vedno samo izkljuéno neoriginalne dele. Ti deli so ponavadi iz drugaénih

materialov kot originalni, imajo drugacno sestavo ali drugacen videz in SO

ponavadi precej cenejsi.

Po lastnih izku$njah lahko povem, da so najbolj prodorni proizvajalci »aftermarket«

kompatibilnih rezervnih delov s Kitajske, zato je veliko neoriginalnih rezervnih

delov, ki se jih danes proda, kitajskega porekla. Z njimi sodeluje celo pri izdelavi

originalnih delov vse ve¢ evropskih proizvajalcev vozil.

Kompatibilni rezervni deli so lahko tudi vrhunske kvalitete. Delimo jih na dele, ki so

za prvovgradnjo ter »aftermarket« neoriginalne dele. Kvaliteta izdelkov dobaviteljev

podjetja Agofin sistemi d. 0. 0. ni sporna, kar je Se podkrepljeno s testiranjem v

lastnem laboratoriju podjetja ter ustrezno garancijsko dobo. Podjetja se razlikujejo

med seboj predvsem v tem, da nekatera ponujajo Siroko paleto tako karoserijskih kot

mehanskih delov, ve¢ina podjetij je specializirana le na eno od teh dveh skupin.

Tabela 2: Kompatibilni rezervni deli po sklopih

Vrsta

Sklop

Deli

Mehanski deli za
modele Scania, Daf,

Volvo

Motorni rezervni deli

Crpalka olja, ¢rpalka nafte, ¢rpalka
vode, ventil, cilinder, brizgalna 3Soba,
turbina, kompresor, nosilec motorja,
ekspanzijska ~ posoda,  napenjalec
jermena, jermen, hladilnik, termostat,
ventilator, izpuSni sistem, tesnilo,

gumijasta cev




nadaljevanje tabele 2:

Sklopka

Lamela, potisni lezaj, odmi¢na gred,
vilice, gumijasta cev, cilinder, ventil,

objemka, cev

Menjalnik

Elektormagnetni ventil, ventil prostega
teka, nosilec menjalnika, zobnik, lezaj,
glava, konc¢nik, c¢rpalka olja, rocica,
stikalo, sinhron, vzvodni mehanizem,

tesnilo

Pogonska gred

Podpornik, lezaj, tesnilo, kriz kardana,

drog, zobnik

Prednja in zadnja 0s

Lezaj, drog, koncnik, glava, os gredi,

zobnik, tesnilo, stoZec, objemka

Zavorni sistemi

Plos¢ica, disk, zavorni klju¢ -
ohlapnostni regulator, vilica, motorna
zavora, rocica, ventil retarder, filter,

ventil, cev

Vzmetenje

Vzmet, blazina, gumica, nosilec, vijak

Krmilni sistem

Drog, kon¢nik, cev, gred, blokada

Kabinski deli

Vzmet, blazina, cilinder dviga kabine,
¢rpalka cilindra, cev, stabilizator, pusa,
kon¢nik, ventil nivoja, filter kabine,

vzvod brisalcev, lezaji brisalcev, kljuka




nadaljevanje tabele 2:

Elektri¢ni deli

Svetlobna telesa
in ogledala

Stikalo, rocica, kontrolna plos¢a, varovalka, rele, motorcek
brisalcev, motoréek dviga stekla, zaganja¢, alternator,

akomulator, motorcek gretja

Lug, zarnica, steklo lu¢i, okvir luci, smerokaz, steklo ogledala,
ohi§je ogledala, motorcek premika ogledala, meglenka, nosilec

stekla

Karoserijski deli
za Scania, Daf,
Volvo, MAN,
Mercedes

Maska, odbijac, stopnica, sen¢nik, blatnik, usmerjevalec zraka,
bok kabine, spojler, ohi§je zarometa, ohisje meglenke, okrasne

letvice
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3 SEGMENTIRANJE IN POZICIONIRANJE

V nasem primeru, kjer je to nov program za podjetje, in Ker je tudi blagovna znamka
pri nas relativno slabo poznana in svojih izdelkov ni Se uspesno direktno prodajala v
Sloveniji, bo potrebno zadeve postaviti od zaCetka. Potrebno bo narediti celotno
trzenjsko analizo slovenskega trga za prodajo novega izdelka (uveljavljanje nove
blagovne znamke na trgu). Slovenija je z nadomestnimi deli zelo dobro zaloZena,
Ceprav se v iskanju ugodnejSe cene v¢asih izplaca pogledati tudi ¢ez mejo. Glede na
cene kompatibilnih rezervnih delov lahko rec¢emo, da celo odpadi postajajo vedno
manj zanimivi, s tem pa si proizvajalci kompatibilnih rezervnih delov maksimalno

Vv v

Sirjjo trzisce.
3.1 Segmentiranje in izbira ciljnega trga

Pri segmentiranju govorimo o tem, da mora podjetje slediti spremembam na trgu in
spremembam v obnaSanju kupcev. Na podlagi tega naj bi se podjetje odlo¢ilo, kako
bo stopilo na trg z izdelkom, kar pomeni, da si mora dolo¢iti tudi katerim ciljnim
skupinam potro$nikov bo svoje izdelke ponujalo glede na to, kaj te skupine

zahtevajo.

Proces segmentiranja je sestavljen iz treh sklopov (Dibb in drugi, 1995, 72-75), le-ti

s0:
e segmentiranje trga,
e izbira ciljnega trga,
e pozicioniranje.

Bistvo segmentiranja je tudi ugotavljanje dejanskih potreb dolocenih skupin ali
segmentov kupcev na dolo¢enem obmocju. Zaradi tega je pomembno razdeliti trg na
skupine potrosnikov, ki jih vezejo dolofene skupne lastnosti. Osnovne vrste

segmentiranja trga so sledece (Kotler, 1988):

e Geografsko segmentiranje — v naSem primeru sta to primarno Slovenija in
Italija, sekundarno Hrvaska, Srbija, Bosna in Hercegovina, terciarno pa

Makedonija;
11



e Demografsko segmentiranje — pri kupcih rezervnih delov gre predvsem za
moske, stare povprec¢no od 25 do 50 let s srednjo izobrazbo tehni¢ne poklicne
smerti;

e Po psihografskem segmentiranju bi povpre¢ne kupce rezervnih delov lahko
razdelili na podjetnike s srednjo izobrazbo, porocene, iz srednjega sloja;

e Behavioristi¢no ali vedenjsko segmentiranje — kupci rezervnih delov za
tovorna vozila so redni kupci. Kupujejo ve¢inoma samo tisto, kar je nujno

potrebno in tak material, ki ga dobro poznajo, so konzervativnejsi.

3.2 Pozicioniranje

Pozicioniranje je postopek oblikovanja ponudbe in podobe podjetja z namenom, da v
oceh ciljnih kupcev pridobimo vidno mesto z neko vrednostjo. Glavna naloga
pozicioniranja je, da vtisne ljudem v zavest ali podzavest pozitivno podobo o nekem
izdelku oziroma storitvi. Po Kotlerju je pozicioniranje postopek oblikovanja ponudbe
in podobe podjetja. To pa z namenom, da v o¢eh ciljnih kupcev pridobi neko vidno

mesto z dolo¢eno vrednostjo (Kotler, 1996).

Vsako podjetje se bori za pozitivno uveljavitev svoje pozicije na trgu v oc¢eh kupcev,
ter za lazje razloCevanje od konkurence, ko pa to doseZze, mora skrbno delovati na
nacin, da to pozitivno sliko obdrzi in utrdi. Po Kotlerju je vredno razviti razliko do te
mere, da bo ustrezala naslednjim merilom: pomembnost, prepoznavnost,
nadpovpre¢nost, komunikativnost, izkljuéna prednost, dosegljiva cena in donosnost
(Kotler, 1996).

V podjetju Agofin sistemi d.o0.0. je uveljavljeno kombinirano pozicioniranje. V
doloc¢enih stvareh se posnema konkurente, v doloéenih stvareh pa se je potrebno
razlikovati od njih zaradi bolj$e prepoznavnosti. Glede »imidZa« se ta poskusa doseci
s hitro dostavo, prilagajanjem zeljam kupca, hitro zamenjavo materiala in ostalimi
prijemi. Diferenciacija je v glavnem v tem, da se poskusa ponuditi ¢im §irSo paleto
izdelkov (tako karoserijskih delov kot mehanskih) za ¢im ve¢ tipov vozil z
osredotoenjem na eno ali dve vodilni znamki. Pomembna sestavina ustreznega

pozicioniranja je tudi, da se osebno posvetimo vsaki stranki in je nikoli ne pustimo
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na cedilu. Za izdelke, ki jih ponuja podjetje Agofin sistemi d.o.o0., je prednost

predvsem v ustreznosti in zanesljivosti.

Izvedli smo mini anketo na vzorcu 20-ih uporabnikov rezervnih delov (servisi
tovornih vozil, prevozniki, distributerji in serviserji vozil) ter ugotovili, da imata na
slovenskem trgu vsaj sledeci podjetji trenutno boljsi polozaj glede imidZza 0z. zunanje

podobe:

e G-Truck,

e Transfelix.
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4 TRZNA RAZISKAVA

Trzna raziskava je na en nacin osnova oblikovanja politike prodaje in spada med

najpomembnejSe funkcije trzenja.

Pri raziskavi prodajnega trga je na$§ namen ugotoviti druzbene potrebe, kupno moc,
velikost in znagilnost trga, kakor tudi teZnje pri razvoju novih trgov. Se posebej se
posvetimo raziskavi potroSnikov in konkurence. Pogosto sliSimo mnenje, da so trZzne

raziskave nepotreben strosek, zlasti kadar ne pricakujemo tvegan;.

Ucinkovito trzenjsko raziskovanje poteka v sledecih stopnjah oziroma korakih, kot
sledi (Vukovi¢, 2006):

e opredelitev problemov in ciljev raziskave,

e nacrtovanje (predstavitev vzorca),

e zbiranje informacij,

e analiza in interpretacija informacij in podatkov,
e predstavitev ugotovitev,

e trzenjske odlocCitve.

4.1 Opredelitev problemov in ciljev raziskave

Cilj raziskave je predvsem ugotoviti, kakSen na¢in narocanja imajo kupci, kakSen
odnos imajo do kompatibilnih rezervnih delov, koliko poznajo naSega primarnega
dobavitelja in koliko je pomembna hitrost dobave pri posameznem sklopu rezervnih
delov. Drugi pomemben cilj raziskave je ugotoviti vrsto ter koli¢ino rezervnih delov,
Ki se najpogosteje prodajajo, da ugotovimo, kateri material je smiselno imeti na

zalogi ter tako ¢im bolje prilagodimo notranjo ureditev skladisca.
Glavni problemi:

e stanje nasicenosti slovenskega trga s kompatibilnimi rezervnimi deli,
e pripravljenost kupcev na nakup kompatibilnih rezervnih delov,
e prepoznavnost nasega podjetja,

e ugotoviti, ali je mogoce prodajati material z daljsim dobavnim rokom.
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4.2 Predstavitev vzorca

Med vzoréno enoto spadajo podjetja, ki so potencialni uporabniki rezervnih delov za

tovorna vozila, to so:

e serviserji tovornih vozil,
e distributerji tovornih vozil,
e prevozniki, ki sami servisirajo svoja vozila,

e trgovci, ki prodajajo rezervne dele za tovorna vozila.

Raziskava je bila izvedena med zgoraj omenjenimi podjetji na podro¢ju celotne
Slovenije v letu 2010. Po podatkih iz leta 2011 je bilo v Sloveniji leta 2010 84.107
tovornih vozil, vlailcev in specialnih tovornih vozil, ki predstavljajo na$ potencialni
trg (Statisti¢ni, 2010). V dejavnosti trgovina, popravila tovornih vozil je bilo leta
2007 registriranih 22.908 podjetij (Statisti¢ni, 2009).

Postopek vzorcenja je bil izveden tako, da je iz vsake regije v Sloveniji prisotnih po

nekaj podjetij:

e Goriska (Nova Gorica, Tolmin),

e Obalno-kraska (SeZana),

e Gorenjska (Skofja Loka, Sencur),

e Osrednjeslovenska (Ljubljana, Trzin, Medvode),
e Notranjsko-kraska (Postojna),

e Jugovzhodna Slovenija (Ribnica, Trebnje, Novo mesto, Kocevje),
e Spodnjeposavska (Krsko),

e Zasavska (Trbovlje),

e Savinjska (Slovenske Konjice),

e Koroska (Slovenj Gradec),

e Podravska (Maribor, Sredis¢e ob Dravi),

e Pomurska (Murska Sobota).
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4.3 Zbiranje informacij

Za izvedbo raziskave lahko uporabimo primarne ali sekundarne podatke. Primarni so
tisti podatki, ki jih pridobimo sami, sekundarni pa so tisti podatki, ki Ze obstajajo. Pri
nasi trzni raziskavi bomo uporabili ve¢inoma primarne podatke, ki smo jih pridobili
iz vsakodnevnega stika s strankami, obiskov pri strankah in tudi iz lastne ankete,
torej so podatki pridobljeni z opazovanje in spraSevanjem. Raziskava pa je narejena

Za mizo in na terenu.

Zbiranje informacij je potekalo razlicno. Opazovanja so potekala med mojim vec kot
dve leti trajajocim delom pri podjetjih za prodajo kompatibilnih rezervnih delov za

tovorna vozila na podro¢ju prodaje delov kot komercialist.

Raziskave za mizo so tako rekoc trajale ve¢ kot dve leti in so Se v teku. Ko se je
pokazala mozZnost trzenja rezervnih delov italijanskega dobavitelja, je bilo potrebno

zaceti s telefoniranjem potencialnim kupcem, kar je bila moja naloga.

Pomemben del raziskave predstavlja anketa, ki sem jo osebno posiljal novim
potencialnim strankam in jo dostavljal tudi Ze pridobljenim strankam ob obisku pri
njih. Anketiranci so bili izbrani naklju¢no iz vse Slovenije, Zeleli smo jih pridobiti po

nekaj iz vsake regije.

4.4 Analizain interpretacija informacij in podatkov

V nadaljevanju podajamo rezultate trzne raziskave. Najprej smo vprasalnike
statisticno obdelali na tak na¢in, da smo prikazali rezultate analize za posamezne
sklope vprasanj, sledi pa primerjava s postavljenimi hipotezami na zacetku

diplomske naloge.

Prvo vprasanje v anketi je bilo: »Kje trenutno narocate rezervne dele za tovorna
vozila izven garancijske dobe vozila?« V nadaljevanju so dobljeni rezultati prikazani

v tabeli in sliki oziroma grafu.

A — samo originalne dele izklju¢no od proizvajalca vozil;
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B — v dogovoru s proizvajalcem, ki mi dolo¢a mese¢no kvoto, ostalo naro¢am sam;

C — narocam neodvisno od proizvajalca vozil v skladu s trznimi potrebami.

Nacin narocanja rezervnih delov
izven garancije

W samo original

B dogovors proizvajalcem
+kvota za kompatibilne

60% .
neodvisno

Slika 2: Nacin naro¢anja rezervnih delov izven garancije

Na podlagi slike 2 lahko ugotovimo, da ve€ina anketiranih podjetij naro¢a rezervne
dele neodvisno oz. samostojno po lastni presoji. Tako glede na odgovore meni 60 %
anketiranih, kar potrjuje naSo tezo, da kupci niso mo¢no vezani samo na originalne
dele in so pripravljeni narocati tudi kompatibilne dele. Po anketi 25 % anketiranih
naroc¢a rezervne dele v dogovoru s proizvajalcem, ki mu dodeli kvoto, koliko delov
mora narod¢iti originalnih, ostalo pa po izbiri. Najmanj, to je 15 %, jih mora narocati

izklju¢no originalne rezervne dele.

Naslednje vprasanje se je glasilo: »Ovrednotite pomembnost naslednjih dejavnikov
pri narocanju rezervnih delov, ¢e predpostavljate da ste pri narocanju neodvisni od
zahtev proizvajalca (stopnja vpliva od 1 — sploh ni pomembno — do 5 — zelo je

pomembno).«
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Tabela 3: Pomembnost dejavnikov pri naro¢anju rezervnih delov.

Povpre¢na | Standardni
1 2 3 4 5
ocena odklon

Dobavni rok 0 0 5 8 7 4,10 0,77
Garancija 0 1 6 5 8 4,00 0,95
Cena 0 2 4 4 10 4.10 1,04
Kvaliteta 0 2 4 12 5 4,45 1,10
Blagovna

11 4 2 1 2 1,95 1,32
znamka

Ovrednotenje pomembnosti
dejavnikov pri narocanju rezervnih
delov
>-00 4.10 4.00 4.10 4:45
4.00
3.00
1.95

2.00
000 T T T T 1

dobavnirok garancija cena kvaliteta blagovna

znamka

Slika 3: Pomembnost dejavnikov pri naro¢anju rezervnih delov

Na podlagi slike 3 lahko ugotovimo, da je za vecino potrosnikov najpomembnejsi
dejavnik kvaliteta rezervnih delov. Glede na odgovore kvaliteta najbolj vpliva na

naroCanje rezervnih delov z oceno 4,45 po pomembnosti sta si enakovredna vpliva
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dobavnega roka in cene z oceno 4,10 sledi jima garancija z oceno 4,00. Najman;j$i

vpliv pa ima z 1,95 ocenjena blagovna znamka.

Tretje vprasanje se je glasilo: »Ovrednotite morebitne tezave pri nastopu podjetja na
trgu, ki bi se zelelo uveljaviti pri distribuciji kompatibilnih rezervnih delov. (Ocenite
trditve od 1 do 5, pri ¢emer 1 pomeni sploh ne vpliva, 5 pa pomeni zelo moc¢no

vpliva).«

A — UgodnejSe garancije originalnih delov

B — Ze uteene nabavne poti

C — Ugodnejsi nakupni pogoji proizvajalcev tovornih vozil
D — Boljsa kvaliteta originalnih rezervnih delov

E — Neangaziranost servisov pri iskanju ugodnejSih ponudb
F — Morebitne sankcije proizvajalca vozil

G — Cena originalnih delov je ugodna

Tabela 4: Ovrednotenje morebitnih tezav podjetja pri nastopu na trgu.

1 5 3 4 5 Povpre¢na | Standardni
ocena odklon
Dejavnik A 0 5 10 5 0 3,00 0,71
Dejavnik B 0 0 4 11 5 4,05 0,67
Dejavnik C 0 3 7 8 2 3,45 0,98
Dejavnik D 1 0 8 6 5 3,70 1,00
Dejavnik E 0 0 6 8 6 4,00 0,77
Dejavnik F 3 8 7 1 1 245 0,97
Dejavnik G 1 2 3 5 9 3,95 1,20
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Ovrednotenje tezav pri nastopu na trgu
novega podjetja za rezervne dele
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Slika 4: Morebitne teZave pri nastopu na trgu

Na podlagi slike 4 lahko ugotovimo, da so najveéja morebitna tezava pri nastopu
novega ponudnika kompatibilnih rezervnih delov na trgu Ze utecene nabavne poti, ki
so ocenjene z oceno 4,05. Po oceni vpliva si sledijo neangaZiranost iskanja ugodnih
ponudb z oceno 4,00, ugodna cena originalnih delov z oceno 3,95, boljsa kvaliteta
originalnih rezervnih delov z oceno 3,70, ugodnejsi pogoji proizvajalcev tovornih
vozil in ugodnejse garancije za originalne dele z oceno 3,00. Najslabso oceno dobijo

z 2,45 sankcije proizvajalcev vozil, kar pomeni, da je ta vpliv zelo majhen.

Naslednje vprasanje se je glasilo: »Ovrednotite pogostost naroCanja posameznih
sklopov rezervnih delov. (Ocenite od 1 do 5, pri ¢emer 1 pomeni zelo redko, 5 pa

zelo pogosto).«

A — Karoserijski deli
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B — Ogledala in svetlobna telesa
C — Motorni deli

D — Zavorni deli

E — Deli za menjalnik

F — Podvozje in transmisija

G — Kolesni deli

H — Elektri¢ni deli

| — Vzmetenje

Tabela 5: Pogostost naro¢anja posameznih sklopov rezervnih delov

1 5 3 4 Povpre¢na | Standardni
ocena odklon
Dejavnik A 0 2 7 9 3,55 0,80
Dejavnik B 2 3 8 3 3,20 1,21
Dejavnik C 0 3 11 3 3,30 0,90
Dejavnik D 2 1 5 6 3,65 1,24
Dejavnik E 3 5 3 4 3,15 1,42
Dejavnik F 6 2 1 8 3,00 1,52
Dejavnik G 2 4 10 3 2,85 0,96
Dejavnik H 1 5 8 6 2,95 0,86
Dejavnik | 1 3 8 5 3,30 1,05
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Ovrednotenje pogostosti narocanja
posameznih sklopov rezervnih delov
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Slika 5: Ovrednotenje pogostosti naro¢anja posameznih sklopov rezervnih delov

Na podlagi slike 5 lahko ugotovimo, da je po odgovorih najpogosteje narocani sklop

S povpre¢no oceno 3,65 sklop zavornih rezervnih delov. Takoj nato sledijo

karoserijski deli s povpre¢no oceno 3,55 ter z enako oceno 3,33 motorni deli in

vzmetenje. Nato si sledijo s povprec¢no oceno 3,20 ogledala in lu¢i, s 3,15 deli za

menjalnik, s 3,00 podvozje in tranzmisija, z oceno 2,95 elektriéni deli. Najnizjo

oceno, to je 2,85 pa imajo kolesni deli.

Peto vprasanje se je glasilo: »Ovrednotite pomembnost hitrosti dobave pri

posameznih sklopih rezervnih delov. (Ocenite od 1 do 5, pri ¢emer 1 pomeni

maksimalno 1 dan, 5 pa pomeni do 5 dni ali ve€).«
A —Karoserijski deli
B — Ogledala in svetlobna telesa
C — Motorni deli
D — Zavorni deli
E — Deli za menjalnik

F — Podvozje in transmisija

G — Kolesni deli
H — Elektriéni deli
| — Vzmetenje
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Tabela 6: Pomembnost hitrosti dobave

1 dan jneva 3dni | 4dni | 5dni P";f’;en‘x’in" St;‘;‘iz:”i
Sklop A 1 0 4 12 3 3,80 0,87
Sklop B 4 3 10 3 0 2,60 0,97
Sklop C 0 1 8 9 2 3,60 0,73
Sklop D 0 1 4 8 7 4,05 0,86
Sklop E 5 6 2 4 3 2,70 0,85
Sklop F 6 6 4 4 0 2,30 1,10
Sklop G 2 4 5) 5) 4 3,25 1,26
Sklop H 3 2 9 4 2 3,00 1,14
Sklop | 1 1 6 6 6 3,75 1,09
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Slika 6: Ovrednotenje pomembnosti hitrosti dobave

Na podlagi slike 6 lahko ugotovimo, da so deli, kjer je najpomembnejsa hitrost
dobave s povpre¢nim stevilom dni 2,30 podvozje in transmisija. Sledijo z 2,60 dneva
ogledala in lu¢i. Zatem sledijo S povpre¢nim Stevilom dni 2,70 deli za menjalnik,
katerim sledijo z 3,00 dnevi elektri¢ni deli. Nato imamo z 3,25 dneva kolesne dele,
ter z 3,60 dneva motorne dele. Med najmanj nujno dobavljivimi so z 3,75 dnevi
sklop vzmetenja in z 3,80 dnevi karoserijski deli. Najmanj nujen sklop z 4,05 dnevi

so zavorni deli.

V nadaljevanju je sledilo $esto vprasanje, ki se je glasilo: »Ce bi imeli moznost, bi se

specializirali kot:«

A — distributerji novih motornih vozil,
B — pooblasceni servisi,
C — distributerji novih motornih vozil in hkrati pooblas€eni serviserji,
D — drugo (ni¢)
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Kako bi se specializirali, ce bi imeli
moznost

m A - distributerji novih
motornih vozil,

M B - pooblasceni servisi,

C - distributerji novih
motornih vozil in hkrati
pooblasceniserviserji,

50%

| D - drugo (nic)

Slika 7: Zelena specializacija

Na podlagi slike 7 lahko ugotovimo, da bi se vec¢ina vprasanih (50 %), ¢e bi imela to
moznost, odlo¢ila za specializacijo kot distributerji novih motornih vozil in hkrati
pooblaséeni serviserji, 30 % vseh vprasanih bi se odlocilo za specializacijo kot
pooblaséeni servisi, 15 % bi se odloCilo za specializacijo kot distibuterji novih
motornih vozil, le 5 % vpraSanih je zadovoljnih s svojim statusom in ne bi niCesar

spreminjali.

Sledece sedmo vprasanje, Kjer so bili navedeni najbolj znani tuji distributerji pri nas
je bilo: »Razvrstite naslednje proizvajalce/distributerje rezervnih delov glede na vase
preference odlocanja z vrednostmi od 1 do 5, pri Cemer 1 pomeni vasega najmanj
priljubljenega, 5 pa najbolj priljubljenega distributerja oziroma proizvajalca

rezervnih delov. «

A — Euronord

B — Ricambi Rossi
C — Diesel Technic
D — Cosibo

E — Covind

F — Originalni rezervni deli lastnega proizvajalca
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Slika 8: Razvrstitev distributerjev po priljubljenosti

Na podlagi slike 8 lahko ugotovimo, da so z oceno od 1 (zelo nepriljubljen) do 5
(zelo priljubljen) povpre¢no najbolje ocenjeni proizvajalci/distributerji z oceno 4,25
prodajalci originalnih delov, nato si sledijo s povpre¢no oceno 3,45 Diesel Technic, z
oceno 3,40 Cosibo, nato z oceno 3,10 Covind. Med najmanj priljubljenima sta s
povprecno oceno 2,75 Ricambi Rossi ter najslabSe ocenjen, S povprecno oceno 2,50

Euronord.

V nadaljevanju smo imeli osmo vpraSanje, kjer smo imeli najbolj znane domace
distributerje, kot sledi: »Razvrstite naslednje slovenske prodajalce rezervnih delov za
tovorna vozila glede na vase preference odlo¢anja z vrednostmi od 1 do 5, pri ¢emer
1 pomeni vasega najmanj priljubljenega, 5 pa najbolj priljubljenega distributerja
oziroma proizvajalca rezervnih delov.«

A — Transfelix

B - RE.IG

C — Agofin

D — G-truck

E — Trgoavto

F — Nova nabava

G — Debria

H — Aleksander Svetelj
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Ocena priljubljenosti nekaterih
slovenskih prodajalcev kompatibilnih
rezervnih delov
4.50 3.6U 3.60 4.05
g:gg 325 540
3.00
2.50
2.00
1.50
1.00
888 B Povprecnaocena
N o N N o 2> NG N
KQ}\ X 6'\\ & X A ‘0\“ <2
& T oW '\“Q‘?’b ..gaéso o be}c?z
° ‘_‘p{\
v-\Q.v

Slika 9: Priljubljenost slovenskih prodajalcev rezervnih delov za tovorna vozila

Na podlagi slike 9 vidimo, da je z oceno 4,05 najboljSe ocenjen in s tem najbolj
priljubljen slovenski prodajalec kompatibilnih rezervnih delov G-truck, sledi mu z
oceno 3,80 Transfelix, nato z oceno 3,60 Agofin. Takoj nato z oceno 3,25 Debrijo in
z oceno 3,00 Aleksander Svetelj. Med najslabSe ocenjenima sta z oceno 2,70
Trgoavto ter z oceno 2,60 RE.IG. Najslabse ocenjen je s povprecno oceno 2,30 Nova

nabava.

Naslednje, deveto vprasanje je sprasevalo po blagovni znamki vozil, ki jih anketirana

podjetja servisirajo, distribuirajo oziroma imajo ve¢inoma v svojem voznem parku:

a) Scania

b) Mercedes
c) MAN

d) Volvo

e) Renault
f) Iveco

g) DAF
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Tabela 7: Blagovne znamke tovornih vozil anketiranih podjetij

Znamka Scania | Mercedes | MAN | Volvo | Renatult | Iveco | DAF
odgovorov 10 4 6 5 6 7 6
vV % 22,80 9,00 13,60 | 11,40 | 13,60 |16,00|13,60

Na podlagi slike 10 lahko ugotovimo, da je med anketiranimi najbolj prisotna
blagovna znamka Scania s 23 %, nato sledijo Iveco s 16 % ter DAF in Renault s 14
%. Manj prisotne znamke so MAN s 13 % ter Volvo z 11 %. Najmanj prisotna

znamka je Mercedes z 9 %.

Blagovne znamke vozil, ki so najbolj
prisotne pri anketiranih

Slika 10: Blagovne znamke tovornih vozil anketiranih podjetij

Deseto vprasanje se je glasilo: »Katera je najpomembnejSa dejavnost vasega
podjetja?«

a) Prevoznistvo

b) Servis

c) Trgovina
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Katera je najpomembnejsa dejavnost
vasega podjeta.

Trgovina
35%

Slika 11: Najpomembnejse dejavnosti anketiranih podjetij

Na podlagi slike 11 lahko ugotovimo, da je najpomembnejsa dejavnost vecine
anketiranih prevoznistvo s 43 %, nato sledi trgovina s 35 % in najmanj pomembna

dejavnost — servis z 22 %.

Iz ankete, ki je bila izvedena na podrocju vse Slovenije (vsaka regija po nekaj
anketiranih) lahko zaklju¢imo, da vecina anketiranih za vozila izven garancije naroca
rezervne dele neodvisno. Najpomembnej$i dejavnik pri naroCanju je kvaliteta,
najmanj pomemben pa blagovna znamka. Pri nastopu na trgu novega podjetja so po
odgovorih najveéja tezava Ze uteCene prodajne poti. Najpogosteje narocani deli SO
zavorni deli, po pomembnosti hitre dobave pa so na prvem mestu deli podvozja in
transmisije. Vecina anketiranih bi se, ¢e bi imela to moZnost specializirala kot
distributer novih motornih vozil in hkrati pooblas¢eni serviser. Med anketiranimi so
najbolj priljubljeni originalni rezervni deli, kot najbolj priljubljen domaci prodajalec
je izbrano podjetje G-truck. Naj dodamo $e, da je blagovna znamka, ki je najbolj
prisotna med anketiranimi Scania in najpomembnejSa dejavnost anketiranih podjetij

je prevoznistvo
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5 TRZENJSKI SPLET

Pri trzenju rezervnih delov je kot pri vseh proizvodih potrebno poznati in obvladati
bistvo teorije in prakse trzenja, kar pomeni pravilno raziskati plac¢ilno sposoben trg in
njegove potrebe. S tem ko zadovoljimo placilno sposobno povpraSevanje, dosezemo
s prodajo izdelkov in storitev neki dobicek, ki ga uporabimo za nadaljnji razvoj.
Predvsem je pomembno, da pravocasno in ustrezno oblikujemo osnovni trzenjski

splet (izdelek, cena, razpecava, promocija) (Devetak, 1999).

Ko se za¢nemo sprasevati, kako postaviti izdelek na trg, se takoj spomnimo stirih oz.
sedmih elementov. Trzenjski splet 4 x P (angl. Product, Price, Place, Promotion)
predstavlja osnovne korake pri trzenju in pozicioniranju izdelka na trgu. Te osnovne
sestavine trzenjskega spleta mora podjetje kontrolirati za dosego ustrezne prodaje na

ciljnem trziscu.

V nasem primeru je zanimiva povezava po spodnji sliki:

Proizvod

y

Cena <

Promocija >

Servisni
nivo

QZ-HERE R

J
L
o Stroski o
G inventarja Stroski
; transporta
s< s
Stroski
T < . e > Stroski
razprienosti
I = \ / skladiscenja
K '\ ‘
2 Stroski
procesiranja
\_ naro¢il

Slika 12: Cenovna optimizacija v marketingu in logistiki (Logisti¢na, b.l.)
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5.1 lzdelek

Izdelek je na nek nacin srce trzenjskega spleta, kajti brez njega ni niti preostalih
elementov. Pri izdelku je pomembno to, da ga moramo nacrtovati, oblikovati,
proizvajati ter nato izvajati storitev in prodajo. Potrebno je $e dodati, da ima izdelek

svoj zivljenjski cikel. Zivljenjski cikel navadno razdelimo, kot sledi (Devetak, 2000):

e uvajanje natrg (1),
e rast prodaje (1),

e zrelost (1),

e zasiCenost trga (IV),

e odmiranje ali upadanje (V).

Za kompatibilne rezervne dele bi lahko rekli, da so v IV. delu, tj. zasi¢enosti, ker je
ponudba posebno sedaj, v recesijskem obdobju, izjemno velika.

5.1.1 Blagovna znamka

»Blagovna znamka je ime, izraz, simbol, oblika ali kombinacija nastetih, namenjena
prepoznavanju izdelka ali storitve enega ali skupine prodajalcev in razlikovanju
izdelkov ali storitev od konkuren¢nih« (Kotler, 1996, str.444).

Blagovna znamka podjetja Agofin sistemi d. 0. 0. oziroma primarnega dobavitelja
Cosibo S.p.A. je na slovenskem trgu Se relativno neznana in Se ni dosegla neke
pozitivne javne podobe. Se najblizje doseganju konkurenénih blagovnih znamk je

podjetje trenutno po konkuren¢nosti cene in kakovosti.
5.1.2 Raziskave in razvoj

So ene pomembnejsih sestavin, kajti ¢e ju zanemarimo, skoraj vedno sledi kazen,
potrebno pa je previdno oceniti, koliko v njih investirati. Potrebno je sproti zbirati in
selekcionirati tiste ideje, ki jih lahko vklju¢imo v na§ sedanji ali bodo¢i program.
Spodbude lahko po Devetaku dobimo iz najrazli¢nejsih prakti¢nih vidikov, kot sledi
(Devetak, 1999):

e Trgoziroma trzisce:
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— ponudba novih ali izbolj$anih izdelkov konkurence,
— vsakodnevno povpraSevanje,
— specificno povprasevanje po dolo¢enih izdelkih.
e Tehnologija:
— z uvajanjem nove tehnologije,
— s pojavom novih tehni¢no zahtevnejSih storitev ali z inoviranjem zastarelih,
— z izboljSanjem delovnega in bivalnega okolja ter varstva pri delu.
e Okolje in ekologija.

Dandanes se posveca veliko ve¢ pozornosti trajnostnemu razvoju kot v preteklosti.
Slednji zajema razumno izkori§€anje virov, pametno rabo prostora, zmanjSanje in
prepreCevanje onesnazevanja, skrb za bioloSko razvitost ter modro rabo znanja in
tehnologije. Vse to se izteka v zasnovo okolju prijazne organizacije z zavezo

trajnostnemu razvoju (Kralj, 2001).
e Zakonodaja:

— Sprememba zunanjetrgovinskih rezimov obiCajno pozitivno vpliva na
vlaganja v razvoj novih storitev. Z uvajanjem trZznega gospodarstva ter

znizevanjem doloc¢enih carinskih in davénih stopenj se odpiramo svetu;

— Nova zakonodaja daje vecji poudarek varovanju delovnega in bivalnega
okolja ter prepoveduje uporabo Stevilnih storitev, strojev, opreme in
tehnologije, ki so zdravju Skodljivi. S tem so dane vzpodbude za razvijanje

novih storitev ter boljSih tehnologij.

Spodbude in ideje za raziskave in razvoj dobivamo predvsem s trga z vsakodnevnimi

povprasevanji in stiki s kupci.
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5.1.3 Garancijski pogoji

Garancija mora biti po slovenski zakonodaji minimalno eno leto na vsak nov izdelek,

evropska zakonodaja pa samo narekuje, da morajo biti garancijski pogoji urejeni.

Ravno ob pisanju diplomskega dela se je pripravljal v Sloveniji nov predlog zakona o
varstvu potrosnikov, ki predvideva odpravo po zakonu obvezne 12-mesecne
garancije za tehni¢ne izdelke, vendar je zaenkrat ostalo brez sprememb. Predlagalo
se je tudi brisanje ¢lena, ki doloc¢a triletno obdobje po izteku garancije, ko mora
proizvajalec $e¢ zagotavljati rezervne dele. Crtan je tudi ¢len, ki pravi, da mora
serviser tehni¢ni izdelek popraviti v 45 dneh, odkar ga je prevzel, sicer ga mora

zamenjati z novim (Garancije, 2010).

Glede na vse navedeno naj omenim, da v primeru podjetja Agofin sistemi d. o. o.
zaenkrat njihov primarni dobavitelj nudi garancijo eno leto in jo v skladu s tem tudi

podjetje nudi svojim kupcem.
5.2 Cena

Tudi cena je zelo pomemben Clen trzenjskega spleta, saj ¢e le-ta ni ustrezna za na$
trg, je to skoraj enako, kot da sploh ne bi imeli izdelka. Na oblikovanje cen vpliva
zlasti konkurenca. Ce je ta zelo mo¢na, so cene nizke, e pa je le-te izredno malo, se

lahko pojavijo zelo visoke monopolisticne cene.
Trzna cena zajema obicajno naslednje najpomembnejSe prvine (Devetak, 2000):

e stroSke elementov posameznih operacij, kot na primer zbiranja in ocenjevanja
idej, poslovno-trzne analize, tehnoloski razvoj, testiranje, investicijsko

proizvodne stroske, stroske kontrole kakovosti in podobno,

e stroske elementov pospesevanja ali promocije prodaje, ki so zlasti: stroski
osebne ponudbe - klasicne osebne prodaje, stroski ekonomske in
institucionalne publicitete, stroski, ki se nanaSajo na odnose z javnostjo ter

Stevilni drugi promocijski stroski,

33



e splosne stroske poslovanja (vklju¢no z rezijskimi stroski), ki obsegajo zlasti
tekoce stroske poslovne administracije, stroske za trzenjsko-informacijski

sistem in druge,

e fiskalne elemente, kot so davek in drugi fiskalni stroski (s 1. 7. 1999 je bil

uveden DDV - davek na dodano vrednost),
e dobicek oz. akumulacija za enostavno in razsirjeno reprodukcijo.
Oblikovanje trznih cen je odvisno od:

— vpliva vrednosti in koristi dolo¢enega izdelka,

— konkurence na trgu,

— trznih metod, ki jih uporabljamo v procesu lansiranja izdelka na trg,
— zakonodaje, na katero proizvajalec ne more vplivati,

— vpliva najrazli¢nejsih stroskov.

Cene smo poskusali postaviti glede na raziskavo trga in analizo cen konkurentov,
tako, da ugotovimo najbolj primerno ceno, ki bo konkurencna. V¢asih ni dobro, da je
cena prenizka, ker to lahko povzro¢i dodaten dvom pri kupcih, do tega pa pride v

redkih primerih, saj moramo imeti zares izjemno nizko nabavno ceno.

V primeru podjetja Agofin sistemi d. 0. 0. se cene oblikujejo na podlagi nabavnih
cen. Te cene se nadgradijo z zneskom stroskov (prevoz, skladis¢enje) ter z lastno

marzo. Po nekaterih informacijah naj bi se marze pri kompatibilnih rezervnih delih

gibale od 10 do 30 %.
5.3 Distribucija

Izbrane prodajne poti bistveno vplivajo na vse druge trZenjske odlocitve, zato
odlocitev podjetja o prodajnih poteh sodi med najpomembnejSe odlocitve vodstva.
Pri distribuciji je zelo pomembno, da imamo natan¢no urejene distribucijske poti, saj

je, ¢e nas stane transport ve¢, kot je nasa marza, nesmiselno delati.

Vsaka prodajna pot ima proizvajalca, koncnega potrosnika ali industrijskega

odjemalca. Vecina proizvajalcev se povezuje s trznimi posredniki, da bi ti prenesli
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njihove izdelke na trg. Prvi ¢len v verigi je direktna prodaja veleprodaji, nato sledi
prodaja maloprodaji in nato prodaja kon¢nim porabnikom. Proizvajalci si praviloma
zelijo, da bi imeli ¢im manj posrednikov, ker s tem zmanjSujejo stroske ter

povecujejo hitrost dostave blaga do porabnika.

V primeru podjetja Agofin sistemi d. 0. 0. je podjetje prvi posrednik, kar pa velja v
primeru, ko je dobavitelj tudi proizvajalec, kar pa ni pravilo. Blago se distribuira
naprej ve¢inoma drugim posrednikom, to je trgovcem, nekaj pa se ga plasira tudi
kon¢nim uporabnikom, to pomeni, da gre v tem primeru za veleprodajo ter v

dolocenih primerih tudi za direktno prodajo konénim potrosnikom.

»Fizi¢na distribucija obsega nacrtovanje, izvajanje in kontrolo dejanskega (fizicnega)
pretoka materiala in kon¢nih izdelkov od kraja njihovega nastanka do kraja njihove
porabe. Zagotoviti je potrebno predvsem ustrezno transportno ter skladi§¢no verigo

po namembnem trgu.« (Potoé¢nik in Petrin, 1996, str. 77).

Tu predstavlja pomemben ¢len skladiSéenje materiala. Funkcija skladis¢enja je
nujna, saj se ciklusa proizvodnje in porabe le izjemoma ujemata. Eden od delov
distribucije je prevoz. V nasem primeru se uporablja veliko Stevilo distribucijskih
kanalov, predvsem italijanski prevozniki, kot so Bartolini, GLS, SDA, ki material
pripeljejo tudi v obmejne kraje, kar pripomore k hitrej$i dostavi. Potem pa sledijo

nasi prevozniki, kot so Posta Slovenije, Od vrat do vrat, TNT, ter ostali.
5.4 Trzenjsko komuniciranje

Trzenjsko komuniciranje je sestavni del trzenjskega spleta in zajema vse tiste
aktivnosti, s katerimi informira, spominja, prepri€uje in povezuje potrosSnike s
prodajalci. Trzenjsko komunikacijski splet sestavlja po Kotlerju pet poglavitnih
dejavnosti (Kotler, 1996):

e oglasevanje — vse placane oblike neosebne predstavitve in promocijske
zamisli, dobrin ali storitev s strani znanega pla¢nika;

e neposredno trzenje — komuniciranje z dolo¢enimi obstoje¢imi in moznimi
odjemalci po posti, telefonu ali na drug neoseben nacin ter ugotavljanje, kako

se 0dzivajo;
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e pospesevanje prodaje — kratkoro¢ne dejavnosti za spodbujanje preizkusa ali
nakupa izdelkov oziroma storitev;

e odnosi z javnostmi in publiciteta — razni programi za promocijo in/ali
ohranjanje podobe podjetja oziroma izdelkov;

e o0sebna prodaja — 0sebni stik z enim ali ve¢ moznimi kupci.

Trzenjskega komuniciranja So se v podjetju Agofin sistemi d. o. o. lotili predvsem z
osebno prodajo, z rednimi obiski pri kupcih. Drugi pomemben del trzenjskega
komuniciranja pa je internet, kjer se najlazje, najceneje in najucinkoviteje prikaze
dolo¢eno ponudbo. S pomocjo interneta nastopa podjetje Agofin sistemi d. 0. o.

predvsem z internetno stranjo svojega primarnega dobavitelja Cosibo S.p.A..

Uporablja se seveda tudi pospeSevanje prodaje, predvsem z dostavo raznega
trzenjsko komunikacijskega materiala, kot so katalogi, nalepke, razni koledarji,

svinénik, blokei ...
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6 TRZENJSKE STRATEGIJE

Trzenjska strategija je sestavni del strategije podjetja in se po eni izmed definicij

glasi: »Trzenjska strategija predstavlja sploSen in celovit plan ali metodo, s katero naj

bi podjetje doseglo zastavljene cilje in rezultate. Bistvo trzenjske strategije je torej

poiskati konkuren¢no prednost podjetja in jo izgraditi na osnovnem konceptu trzenja

na procesu menjave.« (Jan¢i¢, 1990, str. 76).

Poznamo tri generine strategije, ki jih je oblikoval Porter in med katerimi se
podjetje lahko odloc¢a (Kotler, 1998, str. 84), in sicer:

Strategija strosSkovnega prvenstva
Ta strategija temelji na doseganju najmanj$ih moznih stroskov s proizvodnjo

in distribucijo, kar nam omogoci, da doseZemo nizke konkurencne cene.

Strategija diferenciacije
Prodajalec se maksimalno potrudi prilagoditi specificnim potrebam kupca,

ker tako lahko kljub visji ceni proda svoje artikle.

Strategija osredotocenja
V tem primeru se podjetje odlo¢i usmeriti na enega ali ve¢ ozko

specializiranih segmentov in ne SirSemu trgu.

Pomembno je, da predstavimo poslanstvo, vizijo in cilje organizacije.

Osnovne strategije trzenja lahko razdelimo na strategijo do partnerjev in do

konkurentov. Ko se organizacija odlo¢a za rast poslovanja, ima na izbiro naslednje

osnovne strategije do partnerjev (Tavc¢ar, 1994):

a)
b)
c)
d)

strategijo prodiranja na trg,
strategijo razvijanja novih storitev,
strategijo Sirjenja trgov,

strategijo po stopnji novosti storitev in narocnikov.
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Po Kotlerju je domnevna sestava trga razdeljena na stiri vrste konkurentov, kot sledi
(Kotler, 1996):

e Trzni vodja, ki obvladuje 40 % trga, njegovo strategijo je mogoce oceniti na
naslednje razlicice:
— strategija razsiritve celotnega trga (pridobivanje novih uporabnikov, nova
uporaba izdelka, vecja uporaba),
— Strategija obrambe (obramba poloZzaja, bo¢na obramba, preventivna
obramba, obramba v obliki protinapada, mobilna obramba, obramba s
kréenjem, t. i. strateSki umik),

— Strategija vecCanja trznega deleza (doseganje optimalnega trznega deleza).

e Izzivalec obvladuje 30 % trga, njegovo strategijo pa sestavljajo sledeci
koraki:
— doloditev strateskega cilja in nasprotnika (napad na vodilno podjetje, napad
na enako velika podjetja, napad na majhna lokalna in regionalna podjetja),
— izbira strategije napada (Celni napad, bo¢ni napad, obkolitev, izogibanje,

gverilski napad).

Te tako imenovane napade pa lahko delimo na sledece:

— strategija nizje cene (je ucinkovita, ¢e uspe prepricati kupce, da so njegovi
izdelki primerljivi s konkuren¢nimi, kupci morajo biti zainteresirani za nizje
cene in vodja trga ne sme znizati cen),

— strategija cenenih izdelkov (ponudi povpre€en ali nizko kakovosten izdelek,
tu moramo imeti dovolj velik segment kupcev, Ki jih zanima samo cena),

— strategija prestiznih izdelkov (uvede na trg izdelek visje kakovosti in visje
cene),

— strategija vecje izbire izdelka (uvede vecjo izbiro izdelkov),

— strategija izuma izdelka,

— strategija boljsih storitev,

— strategija novosti v distribuciji,

— strategija zmanjSevanja stroSkov proizvodnje,

— intenzivno oglasevanje.
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e Sledilec obvladuje 20 % trga, tukaj poznamo tri splo$ne strategije:

— ponarejevalec (oponasa vodilno podjetje, niCesar ne izpelje samostojno,
skrajno celo izdeluje »ponaredke« vodilnega izdelka),

— posnemovalec (v nekaterih stvareh posnema vodilno podjetje, vendar se od
njega razlikuje po embaliranju, oglasevanju, cenovni politiki, vodilnega
podjetja ne moti, ¢e ga ta ne napade z vso mocjo),

— prilagojevalec (vzame izdelek vodilnega podjetja in ga priredi, v€asih celo
izboljSa, pogosto prodaja na drugih trgih, da se izogne vodilnemu, pocasi se

razvije v izzivalca).

e Zapolnjevalec vrzeli obvladuje 10 % trga in mora poiskati idealno vrzel, ki
mora biti sledeca:
— dovolj velika in imeti dovolj visoko kupno moc,
— Obstajati mora moznost za njeno nadaljno rast,
— za glavne konkurente ni zanimiva,
— podjetje mora imeti vsa znanja in sredstva, da lahko vrzel nadpovprecno
dobro oskrbuije,
— podjetje se lahko brani pred napadom glavnega konkurenta z dobrim

imenom, Ki si ga je ustvarilo pri uporabnikih.

Pri zapolnjevalcu vrzeli je glavna zamisel specializacija, ki ima lahko sledece vloge:

— specialist za kon¢nega uporabnika,

— specialist z navpicno usmeritvijo (vkljucitev v verigo proizvodnje),

— specialist za velikost kupca (za majhnega, srednjega ali velikega kupca),

— specialist za posamezne porabnike (za enega ali nekaj glavnih kupcev),

— specialist za geografsko obmocje,

— specialist za idelek ali skupino izdelkov (izdela le eno skupino izdelkov oz.
le en izdelek),

— specialist za znacilnosti izdelka (npr. izposoja poSkodovanih avtomobilov),

VRS

— specialist za storitev (ve¢ storitev kot ostala podjetja),
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— specialist za prodajne poti (oskrbuje samo po eni prodajni poti).

6.1 Predlog trzenjske strategije v podjetju Agofin sistemi d. 0. o.

Po v prejsnjem poglavju navedeni, Kotlerjevi opredelitvi stirih vrst konkurentov bi
trenutno lahko podjetje Agofin sistemi d.o.0. postavili v 4. kategorijo, ki obvladuje

10 % ali manj trga in spada med izpolnjevalce vrzeli.

Na velikem trgu rezervnih delov za vozila, kjer je konkurenca zelo mocna in
neizprosna, so rezervni deli za tovorna vozila ze prvi korak k specializirani prodaji.
Pri trgu rezervnih delov za avtomobile je trg Ze tako nasiCen S ponudbo, da je
novemu podjetju prakticno nemogoce vstopiti v ta sektor. Tovorni program ima §e
vedno nekoliko manjSo zasi¢enost in predvsem pomanjkanje specializiranega kadra,

Ki bi znal kupcu osebno strokovno svetovati.

Ker tudi trg rezervnih delov za tovorna vozila postaja vedno bolj zasi¢en in se
konkurenca neprestano spopada z nizanjem cen, je postalo zelo tezko preziveti tudi v
tej branzi. Zaradi tega se predlaga, da se tu vklju¢i drugi korak k Se veéji
specializaciji in se popolnoma usmeri v strogo veleprodajo z razvojem lastne
distribucijske mreze. Usmeritev specializacije podjetja bi bila po velikosti kupca za
velike kupce. Tu bi se prodajalo rezervne dele samo vecjim trgovcem na debelo in

velikim glavnim distributerjem tovornih vozil.

Da bi se to doseglo, je potrebno postaviti lastno distribucijsko mrezo z lastnim

centralnim skladis¢em po sledecih korakih:

e Ker se podjetje ne misli ukvarjati z lastno proizvodnjo, je prvi korak
dobiti ustreznega dobavitelja, ki bi imel dovolj dobre cene in sorazmerno
dobro kakovost materiala, da bi bile cene dovolj zanimive tudi za najveéje
kupce. Tu so naredili prve korake in vzpostavili stik s potencialnim
dobaviteljem iz vzhodne Azije, ki Ze dobavlja material nekaterim velikim
evropskim distributerjem rezervnih delov.

e Drugi korak je postavitev lastnega centralnega skladis¢a, za nakup

katerega se je podjetje Agofin sistemi d.0.0. Zze odlocilo in je potrebno Se
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izbrati lokacijo, opredeliti potrebno velikost skladiSca in ustrezno notranjo
postavitev, kar bo prikazano v nadaljevanju diplomskega dela.

Tretji korak je razSiritev prodajne mreze in izbira distributerjev na
potencialno zanimivih trgih (obmejna Italija Furlanija-Julijska krajina,
Hrvaska, Bosna in Hercegovina, Srbija in Makedonija). Stiki s

potencialnimi distributerji v teh drzavah so ze vzpostavljeni.
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7 SKLADISCENJE

Ker smo prisli do ugotovitve, da je za postavitev zeljene strategije trzenja potrebno
imeti ustrezno skladis¢e, Smo podrobneje obdelali to poglavje. Da bi prisli do
ustrezne notranje postavitve skladis¢a, Smo analizirali ve¢ vsebin, ki jih je potrebno
upostevati pri pripravi kon¢nega konkretnega primera postavitve skladis¢a. Da bi

prisli do ustreznega zakljucka, je potrebno preuditi:
e naloge in pomen skladiS¢enja,
e funkcije in organizacijo skladiscenja,
e izbiro ustrezne lokacije,
e izbiro vrste in koli¢ine materiala,
e notranjo postavitev skladisca,

e predlog notranje postavitve skladis¢a v podjetju Agofin sistemi d. 0. 0.

7.1 Naloge in pomen skladiS€enja

Pri skladiS¢enju se pogosto pojavlja zapostavljenost oziroma zanemarjenost njegove
vloge v celotnem poslovnem procesu, kar pa lahko nosi velike in nepricakovane
obremenitve za podjetje. Ceprav se danes podjetja bolj posvedajo skladiséenju in se
zavedajo njegove vloge, bi Se vedno lahko pri tem poglavju marsikatero podjetje z
majhnim vlozkom zelo izboljsalo svoje poslovanje (sledljivost blaga, funkcionalnost

skladiSca, racunalniSka povezava itd.).
Poznamo 4 osnovne vrste skladis¢ (Oblak, 1997):

e tovarniSka skladiS¢a, imenovana tudi skladiS¢a kon¢nih izdelkov, so
names$c¢ena blizu proizvodnje in sprejemajo na tem kraju konéne izdelke;

e centralna skladiS¢a pomenijo tovarniSkim skladiS¢em zaporedno funkcijo
skladisc¢enja. Skladis¢ijo celoten asortiman izdelkov, ki jih podjetje proizvaja.
Njihova funkcija je v tem, da po potrebi popolnijo manjkajoce zaloge blaga
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tam, Kjer jih ni;

e obmocna skladisca, njihova naloga je zagotoviti hrambo blaga, dokler ga ne
potrebujemo v proizvodnji ali na prodajnem trzis¢u v neki regiji;

e izdajna skladi$¢a, Kkaterih naloga je, da iz uskladis¢enih koli¢in blaga
sestavljajo koli¢inske enote blaga po zahtevah odjemalcev in jih pripravijo ter

predajo v odpravo.

Ko govorimo o skladis¢u, obi¢ajno mislimo na prostor, kjer shranjujemo razli¢ne
vrste materiala ali blaga, torej prostor z vsemi napravami, ki omogo¢ajo sprejemanje,
cuvanje in izdajanje blaga. Skladis¢no poslovanje obsega vse dejavnosti, ki se
nanasajo na prevzem, skladiscenje in izdajo materiala. Temeljna naloga skladis¢enja
je ohranitev vrednosti materiala pri minimalnih celotnih stroskih skladis¢enja, Ki

obsegajo stroSke organizacije ter stroske izvajanja skladiscnih funkcij.

Potreba po skladis¢enju materiala po Saxeni nastaja zaradi Stirih razlogov, in sicer
(Saxena, 2003):

e neskladnosti med ¢asom nabave in ¢asom porabe,

e oddaljenosti med krajem proizvodnje in krajem porabe,
e razli¢nih komercialnih in finan¢nih pogojev poslovanja,
e varnosti oskrbe.

SkladiS¢enje je zelo pomembno podrocje poslovanja vsakega podjetja. Kot nekakSen
»amortizer« materialnih tokov zagotavlja pogoje za njihov normalni potek. S tem
omogoca delovanje S$tevilnih drugih funkcij, predvsem nabave in prodaje, saj
zagotavlja nemoteno in pravocasno oskrbovanje. Osnovni tok materiala tece od
dobaviteljev preko nabave in prodaje do kupcev. Vendar pa razlicni vplivi pogosto
prekinjajo takSen tok. Pravimo jim motnje materialnega toka, ki se pojavljajo na

razliénih tockah poslovanja podjetja (Andolsek, 1975):

e med dobaviteljem in nabavo se zaradi sprememb spreminjajo dobavni roki;

43



pri izdelavi materiala se spreminjajo tudi koli¢ine, kakovost, vrsta materiala

in drugo;

med nabavo in proizvodnjo se motnje kazejo v spreminjanju materialnih

zahtev ter moznosti;

motnje v proizvodnji nastajajo zaradi sprememb v sami proizvodnji,
predvsem pri rokih izdelave, koliCinski porabi materiala, opuS€anju
obstojecih izdelkov in uvajanju novih;

zaradi motenj na trgu prodaja pogosto spreminja zahteve glede izdelkov,

izpolnjevanja nujnih narocil, ki se jim mora proizvodnja prilagajati.

Skladis¢a lahko razdelimo na ve¢ nacinov, eden od nacinov delitev skladiS¢ je po

velikosti. Tu jih delimo na sledece tipe (Saxena, 2003):

ManjSe skladis¢e je prostor za odlaganje blaga. Je ob stenah skladisca, v
sredini pa je transportna pot, ki je tudi manipulacijski prostor za vse
skladi$¢ne procese s prevzemom in oddajo blaga. Vhod v skladiS¢e je hkrati
tudi izhod iz skladisca. V takem skladis¢u so police, ki navadno niso visje od
dveh do treh metrov. Ker skladis¢ ni veliko, niti ni potrebno, da bi imeli za
skladis¢no razvrstitev blaga kak posebno zahteven sistem. SkladiS¢na
mehanizacija je lahko naslednja: vozicki, rocna dvigala, pnevmatic¢na dvigala
ipd. Tako skladisce je primerno za blago, ki ni pretezko in manipulacije z
njim niso komplicirane, na primer za tekstil, konfekcijo itd.

Srednje velika skladis¢a imajo vhod (prostor za prevzem blaga), ki je locen
od izhoda, Kkjer blago izdajajo. Police so tudi tu ob stenah oziroma s
transportno potjo, na kateri te€ejo delovni procesi. Mehanizacija je podobna
manjSemu skladiS¢u. Navadno pa Ze imamo eno delovno mesto, ki ima dober
pregled cez celotno skladis¢e in kontrolira vse delovne procese.

Veliko skladis¢e ima vhod (prevzem blaga), ki je locen od izhoda (oddaje
blaga). Vhodov je lahko celo ve¢ in kateri od teh je lahko vezan z zunanjim
svetom z zelezniSkim tirom. Police so vecje, lahko po dolzini ali po Sirini ob
transportni poti. Mehanizacija je vecja, vilicar ima navadno prostor za

obracanje in se giblje na vse strani. Velika skladi$¢a so razdeljena po potrebi
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na cone, od katerih ima vsaka svojo funkcijo in svojo mehanizacijo pa tudi

funkciji ustrezno opremo.

Namen skladis¢enja je zagotovitev oskrbe vseh notranjih porabnikov s potrebnim
materialom. Poraba materiala se zelo spreminja. Le redkokdaj je popolnoma
enakomerna v dalj$em ¢asovnem obdobju. Casovna nihanja imajo pogosto dologeno

tendenco, ki se kaze v naslednjih na¢inih porabe materiala (Saxena, 2003):
e poraba je enakomerna in se v ¢asu bistveno ne spreminja,
e poraba enakomerno nara$c¢a ali pada,
e sezonska poraba z znacilnimi sezonskimi nihanji,

e poraba v povezavi z zivljenjskim ciklom izdelka, ki v zacetku enakomerno

narasc¢a, nato je doloceno obdobje na stalni ravni in na koncu upada,

e poraba je neenakomerna in naklju¢na.

Pri skladiS¢enju ne smemo pozabiti skladis¢ne dokumentacije, ki skrbi za lazjo in
hitrejSo evidenco materiala. SkladiS¢no dokumentacijo sestavljajo sledece listine

(Andolsek, 1975):

e Prevzemnica; je dokument, s katerim skladi$¢e potrjuje prevzem materiala.
Ta dokument sluzi kot osnova za materialno zadolzitev skladiS¢a, zato
moramo to¢no zajeti predvsem podatke 0 prevzetem materialu. l1zpolnjuje se
v treh izvodih, od katerih eden ostane v skladis¢u kot dokument za
evidentiranje v skladi§¢ni kartoteki.

e lzdajnica; je dokument, ki se uporablja za izdajo materiala iz skladis¢a v
proizvodne enote.

e Medskladisénica; je dokument, ki se uporablja za premike materiala med
skladis¢i iste proizvodne enote.

e Povratnica; se uporablja pri vracilu materiala, ko je bilo izdano prevec

materiala oziroma je bil izdan napacen material.
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e Dobavnica; je dokument, ki se uporablja pri prodaji kon¢nih izdelkov.
Vsebuje naslednje podatke: naslov kupca, datum dobave, naziv in kodo

materiala, mersko enoto, koli¢ino, ceno in vrednost.

7.2 Funkcije in organizacija skladiS¢a
7.2.1 Funkcije skladisc¢a

Osnovna funkcija skladi$¢enja je varovalna funkcija, zato iz tega izvira osnovni cilj,
ki ga ima skladiS¢enje, to je premostitev Casovne razlike med Casom prispetja
materiala in casom uporabe ali odpreme, pri tem pa mora ohraniti predmete
koli¢insko in kvalitetno nespremenjene. Pri skladis¢enju je pomembno, da so stroski
minimalni ob zagotovitvi nacrtovane stopnje oskrbe proizvodnje z materiali in
kupcev s konénimi izdelki (Andolsek, 1975).

Skladis€enje materiala je faza v prodajnem procesu, ki ima lahko, kot Ze omenjeno,
zelo velike pozitivne ali negativne posledice na poslovanje podjetja. Potrebno je
predvsem skrbno voditi zaloge ter narocati le material, ki je trzno zanimiv, kajti v
nasprotnem primeru pride hitro do nesposobnosti zadovoljevanja kupcev. Le-ti
namre¢ Zelijo material takoj, kajti pri tovornih vozilih je zelo specificno to, da je
ceneje, ¢e kupimo drag rezervni del, kot pa da tovornjak stoji nekaj dni. Tu se seveda
kaze pomembna niSa prodaje rezervnih delov za tovorna vozila, ki pa jo je potrebno

uspesno zagotoviti ravno z ustrezno nabavo in skladis¢enjem.

Pri ureditvi skladisca je potrebno upostevati, da je to po funkcionalnosti opredeljeno
kot skladis¢e materiala, v katerem je nabavljen material, ki ne bo nikakor
modificiran, ampak le izdan naprej v prodajo. Kljub temu bo potrebno v skladis¢u

opravljati vsaj sledece delo:

e sortiranje materiala po strankah,

e ctiketiranje.

Ekonomicnost skladiS¢nega poslovanja izraza razmerje med vrednostjo

uskladiS¢enega materiala v dolocenem obdobju in skladis¢nimi stroski. To razmerje
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moramo upostevati pri izvajanju vseh skladis¢nih funkcij. Organizacija skladis¢nega

poslovanja je neposredno povezana s temeljnimi funkcijami, ki jih opravlja skladisce
in te so (Poto¢nik, 1998):

71.2.2

prevzem materiala; pri prevzemu moramo ugotoviti ali material kvalitativno
in kvantitativno ustreza navedbam v spremnem dokumentu. Prevzem
izvrS§imo na podlagi prevzemnice, povratnice, interne dobavnie ali

komisijskega zapisnika;

namestitev in uskladi$¢enje; od pravilne namestitve je odvisno varovanje
materiala ter preprecevanje izgub. Poznamo fiksni in fleksibilni nacin
skladiS€enja. Pri fiksnem dolo¢imo za vsako vrsto materiala to€no dolocen
prostor. Pri fleksibilnem prevzemu skladiS¢imo na naslednje prosto

skladi§¢no mesto, izdajamo pa vsakokrat iz najbolj primernega mesta;
cuvanje materiala; skladis¢e mora biti ustrezno zaprto in zaklenjeno;

izdajanje materiala; vsako posamezno izdajo sprozi dokument (izdajnica,

medskladiS¢nica, dobavnica);

vodenje evidenc o skladi§¢énem poslovanju; lahko je na papirju ali dandanes

bolj sprejemljivo — racunalnisko.

Organizacija skladiSc¢a

NajpomembnejSe vpraSanje pri poslovanju organizacijske oblike skladis¢ne sluzbe je

vpraSanje njene centralizacije oziroma decentralizacije. Poznamo centralisticna

skladi$¢a, decentralizirana skladi$¢a in kombinirana skladi§¢a (Andolsek, 1975).

V nasem primeru bo skladiS¢e spadalo med kombinirana skladi$¢a, saj bo naSe

skladis¢e centralno skladisc¢e, skladiséa ostalih distributerjev pa bodo imela lastno

samostojnost.

Predvsem zaradi tega, ker bo naSe skladis¢e manjSe in bo imelo ve¢ lastnih

poslovalnic, lahko re€emo, da je skladiS¢e v tem primeru centralisticno organizirano,

saj je ves material v lasti podjetja v enem prostoru. To nam omogoca boljSo

preglednost nad materialom na zalogi in nekoliko enostavnejSe vodenje zalog.
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7.2.3

Dejavniki, ki vplivajo na skladis¢enje rezervnih delov

Po Saxeni so dejavniki, ki vplivajo na skladiS¢enje rezervnih delov, sledeci (Saxena,

2003):

Nepredvidljivost

Pogosto je zelo tezko predvideti, kdaj bo doloCen rezevni del potreben. Ta
negotovost vedno ostaja, zato imajo tu zelo pomembno vlogo vzdrzevalci
vozil — mehaniki pri ohranjanju preteklih izkusenj za vzdrzevanje vozila v
delujocem stanju. Spoznali smo, da je odlo¢itev vzdrzevalcev vozil v veliki
meri odvisna predvsem od shranjenih podatkov o opravljenem delu v
preteklosti in kakovosti analize teh podatkov. Tako pogosto ugotovijo, da je v
zaCetnih letih delovanja, ko je stanje vozila dobro, zamenjava delov manj
pogosta. Ko vozilo postane starejSe, SO njegovi razli¢ni deli podvrzeni obrabi
in zunanjim poskodbam, zato obstaja vecja potreba po rezervnih delih. To
zahteva znanstvene metode nacrtovanja koli¢ine rezervnih delov, ne glede
zgolj na odlo¢itev vzdrzevalcev vozil. To prinasa koncept povpreéne
zivljenjske dobe, ki se lahko enostavno dolo¢i na podlagi zgodovinskih
podatkov o preteklih okvarah in zamenjavah. Zelo pomembno je vzdrzevanje
zgodovinskih listov za vsako vozilo ali za njegovo pomembno komponento.
Zgodovinski list je evidenca o vseh podrobnostih 0 vzdrzevalnih dejavnosti,
kateri deli se zamenjajo, pod kaksnim pogojem, zbiranje smernic in podatkov,
pomembnih parametrov, kot so stopnje vibracij, razdalja med lezaji in

ohisjem, temperature olja itd..

Analiza okvar temelji na znanstvenem pristopu. S poznavanjem vibracij in
opisom Krivulje iz analize vibracij je na primer postalo mogoce napovedati
preostalo pri¢akovano Zivljenjsko dobo sestavnega dela ali vozila. V
preteklosti se je vozilo ustavilo, ko posamezen del ni deloval in se je ¢lovek
znaSel nemocen pri obvladovanju vozila. Danes ima ¢lovek popoln nadzor
nad delovanja vozila — z merjenjem doloc¢enih parametrov se lahko dolo¢i,
kdaj bo naprava prenehala delovati. To je mogoc¢e z napovedno vzdrzevalno

tehniko, kot so analiza vibracij, merjenje ravni izolacije elektromotorjev in
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kablov. Ta koncept vzdrzevanja igra pomembno vlogo pri stroskih

vzdrzevanja vozil in tudi pri produktivnosti organizacije.
Pravilno tehni¢no vzdrzevanje

Pristop napovednega vzdrzevanja je moc¢no vplival na upravljanje z
rezervnim deli. Naenkrat ni bilo ve¢ potrebe, da imamo dele na zalogi, dokler
to ni res potrebno. Ustavitev vozila in posledi¢no izpad dela je povzrocal
nujen nakup rezervnih delov, ki so so bili zagotovljeni le po zelo visoki ceni v
primerjavi s ceno, placano, ¢e nabavljamo v normalnih razmerah. V
normalnih razmerah je dovolj ¢asa za dolocitev pravega vira za pridobitev
najboljse cene, mozno je tudi pogajanje o0 boljsih cenah, kompletiranje vecjih

posiljk in prihranek na prevoznih stroskih.
Tehnic¢na ocena pred nakupom vozila

Eden izmed pomembnejsih dejavnikov pri rezervnih delih je tehni¢na ocena
vozila z vidika vzdrzevanja in zanesljivosti pred nakupom vozila. Nekatera
vozila so lahko bolj nagnjena k okvari in zato potrebujejo ve¢ rezervnih
delov. Nekatera vozila se upravljajo bolj elektronsko namesto mehansko,
tak$na vozila imajo manj gibljivih delov in zato potrebujejo ve¢inoma manjse
Stevilo popravil. Zacetni stroski teh vozil so lahko ve¢ji, vendar je njihova

zivljenjska doba dalj$a in imajo manjSe potrebe po zamenjavi.
BliZina servisa ali distributerja

Razpolozljivost in blizina servisov za vozila vpliva na povprasevanje po
rezervni delih. Rezervne dele, na katere ne morejo Cakati dolgo, vendar SO
bistvenega pomena za normalno delovanje vozila, je potrebno imeti na zalogi.
V tem primeru nimamo tveganja daljse okvare vozila zaradi nedostopnosti

rezervnih delov.
Poreklo delov

v primeru uvozenih nadomestnih delov (oddaljeni deli sveta) je treba zalogo

delov v skladis¢u povecati zaradi daljSega casa, potrebnega za razlicne
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formalnosti, kot so uvoz in carinski postopki. Ve¢inoma je v takih primerih za
placilo potrebno odpiranje akreditiva, za kar je spet potreben dodaten cas. V
primeru tezkega in velikega blaga iz oddaljenih krajov gredo posiljke
veCinoma z ladijskim prometom, pri ¢emer lahko nastanejo dolge zamude,
ker je veliko odvisno od poti in vremenskih razmer, ki vplivajo na plovbo

ladje.
Poreklo vozila

Visoko sofisticirane in mehanizirane naprave so izpostavljene okvaram, tako
se je pogosto treba soociti z zamenjavo rezervnih delov/sestavnih delov, ker
jih ni vedno mogoce popraviti. Stroski, ki nastajajo, ko vozilo prevozniku
stoji, so ponavadi tako visoki, da se jim veliko bolj izplaca imeti na zalogi

frekventne dele.
Organizacijska struktura

Na vodenje zalog in nabavo v veliki meri vpliva dejstvo, ali ima

avtoprevoznik samo eno, dve ali ve¢ vozil.
Procedura skladis¢enja

Postopki uskladis¢enja delov s pravilno in zanesljivo evidenco zalog so v
veliko pomo¢ pri upravljanju stroskov skladis¢enja. Ni redkost, da imamo v
skladis¢u ve¢ delov, ki niso evidentirani. V veéini primerov gre za
neformalno shranjevanje in pogosto so deli na zalogi ter je samo vprasanje

zapletenih postopkov, kdaj bomo lahko del pridobili iz skladis¢a.
Skladi$¢ni prostor

Razpolozljivost ustreznega skladis¢nega prostora moc¢no vpliva na
upravljanje z rezervnimi deli. Pravilna stojala z ustreznim oznaevanjem
materiala in oprema za upravljanje z materialom, ustrezna razsvetljava,
ventilacija in klimatizirani prostori pomagajo pri izbolj$anju ucinkovitosti in

produktivnosti poslovanja skladisca.

Popis zalog — inventura
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Popis zalog igra pomembno vilogo pri upravljanju rezervnih delov. Pogosto se
dogaja, da se koli¢ine, ki so fizicno v skladis¢u in evidentirane na
racunalniku, ne ujemajo. Podobno se dogaja, da postavke, ki so se vedno v
evidenci, niso fizi¢no na voljo. Artikli, ki so jih prejeli v zalogo, niso bili
takoj vneseni v evidenco in tako izgubimo evidenco. Zanesljivost zapisov je

zelo pomembna zaradi kontrole zalog.
Finan¢ni dejavniki

Razli¢ni finan¢ni dejavniki, ki mo¢no vplivajo na ravnanje z rezervnimi deli,

je predvsem popis knjigovodske vrednosti.
Stroski popisa zalog

Vecjo kot imamo zalogo, vec;ji so stroski popisa.
Prekomerno nabavljanje

Velikokrat je prisoten strah pred pomanjkanjem rezervnih delov, ki lahko
povzroci izgubo podjetju, ker bo tovornjak moral stati. Velikokrat se zato
nabavi prekomerno in tu potem pride do nevarnosti zastaranja delov. Vedno
je v popisu zalog precej delov, ki so dolgo na zalogi, vendar niso veé
uporabni. Taksni zastareli deli ustvarjajo Stevilne tezave, kot so visoke
vrednosti zalog, nepotrebna zasedenost uporabnih povrsin v skladis¢u in to

zahteva stalno pozornost.
Nepravilne napovedi
Velikokrat se nepravilno napove, katere dele moramo imeti na zalogi.

Napacno vodenje stanja zalog, podvajanje pri kodifikaciji rezervnih delov,

shranjenih na razli¢nih lokacijah.

Koraki za upravljanje z rezervnimi deli, razpolozljivost rezervnih delov,

ucinkovitost naro¢il, preprecevanje prevelikih zalog in zastarelosti.

Seznam rezervnih delov
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Seznam rezervnih delov vsakega vozila mora biti pripravljen v vsakem trenutku.
Seznam mora vsebovati kratek opis zahtevane koli¢ine in dela, Stevilo

dobaviteljev, sifro proizvajalca, sifro in ime prvotnega proizvajalca.
7.3 lzbira lokacije skladiSc¢a

Glede lokacije skladis¢a naj omenimo le, da je najboljsi kraj, ki je nekoliko izven
urbanega srediS¢a mest, je hitro dostopen z vozilom in je v blizini glavne ceste.
Potrebno je tudi, da je prostor enostavno ter hitro dostopen tudi s tovornim vozilom
ter da je zagotovljena vsa mehanizacija za razkladanje in nakladanje. Pomembno je
sledece (Andolsek, 1975):

e lega,

e komunikacije.

V naSem primeru je zanimiva taksSna lokacija, ki je ob meji, predvsem zato, ker
imamo potem laZjo moznost kori§¢enja italijanskih kurirskih sluzb, ki pripeljejo tudi

tik ¢ez mejo. S tem si lahko skrajSamo dobavni Cas tudi za nekaj dni.

V vsakem primeru mora biti lokacija dobro povezana z lokalno cesto, po moznosti z
glavno cesto. Mesto mora biti vidno in imeti tudi moznost obraCanja manjSega

tovornega vozila in ¢im bolj Siroko cesto.
7.4 lzbira vrste materiala in koliine

Ko poskuSamo analizirati mozne nac¢ine za notranjo postavitev skladis¢a, moramo

vwe

odpreme itd. Za ¢imbolj racionalno in notranjo ureditev skladis¢ velja sledece

temeljno pravilo (Saxena, 2003):

dobavna enotal = transportna enota = skladis¢na enota = izdajna enotal

To pravilo je v praksi tezko uresnicljivo, saj se dobavne enote pogosto razlikujejo od

izdajnih enot.
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7.4.1 Dolocitev materiala, ki se bo skladiscil

Kot prvi in najpomembnejsi problem, katerega resitev nam bo prikazala, kako zaceti,
je potrebno izpostaviti ¢as, potreben za spoznavanje trzis¢a in ugotavljanje, kateri
deli so najbolj pogosto prodajani. Kot zanimivost naj omenim, da se v praksi pogosto
dogaja, da ko prehitro in le po ob¢utku naro¢imo rezervni del, ker smo ga v zadnjem
Casu kar nekaj prodali, potem tega nihce ve¢ ne potrebuje. Zaradi vsega navedenega
je vedno potrebno biti pazljiv pri naro¢anju, predvsem ko se naroca na zalogo

oziroma ko nas kupec ni povsem preprical o svojih namerah.

Kot ugotovljeno iz nase trzne raziskave se najpogosteje narocajo sledeci rezervni

deli, od najbolj do manj pogostih:

e zavorni deli,

e Karoserijski deli,

e vzmetenje,

e motorni deli,

e ogledala in Iu¢i,

e menjalnik,

e podvozje in transmisija,
e elektri¢ni delj,

e kolesni deli.

V na$i trzni raziskavi sSmo ugotovili, da si po pomembnosti hitrosti dobave

posamezni sklopi sledijo po slede¢em vrstem redu od najbolj do manj nujnih:

e podvozje in transmisija,
e ogledala in lugi,

e menjalnik,

e elektric¢ni deli,

e kolesni deli,

e motorni deli,

e Vvzmetenje,
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e Karoserijski deli,

e zavorni deli.

Iz zgoraj navedenih tock raziskave lahko razberemo, da so najbolj primerni deli za
zalogo motorni deli, ter ogledala in lu¢i. Poskusali smo razbrati tudi c¢asovne roke
dobave po posameznih delih, tako po nujnosti in hitrosti dobave lahko razdelimo

rezervne dele na sledece skupine:

e 1-3dni, podvozje in transmisija, ogledala in luci, deli za menjalnik, elektri¢ni
deli,

e 3-5dni, kolesni deli, motorni deli, vzmetenje, karoserijski deli, zavorni deli.

V naSem primeru, ko govorimo o rezervnih delih za tovorna vozila, je pomembno to,
da je tovorno vozilo izdelano iz stevilnih delov in skoraj vsak del je pomemben za
nemoteno delovanje vozila. Tudi ¢e en del ne deluje ali ne deluje pravilno, vozilo ne
bo delovalo, ne bo delovalo s svojo polno zmogljivostjo oziroma ne bo zadostilo
standardom o opremljenosti vozil (ne bo naredilo tehni¢nega pregleda). Nekateri deli
se nikoli ne zamenjajo v ¢asu delovanja vozila, medtem ko se Stevilni menjajo
veCkrat. Nekateri drugi deli se zamenjajo samo enkrat, medtem ko obstajajo tudi deli,
ki se obrabijo velikokrat v obdobju delovanja in ustvarijo precej problemov. Ce se jih
ne bi zamenjalo, bi imelo to za posledico sunke ali tresljaje v delovanju, kar lahko
povzroci zgodnje okvare bolj vitalnih delov (npr. sklopke ali celo povzro¢i razpoke v
telesu menjalnika, zaradi Cesar lahko pride tudi do potrebe po zamenjavi celega
menjalnika). Rezervni deli, ki se pogosteje menjujejo, so bolj zanimivi za
skladis¢enje, saj mora prevoznik zagotoviti nemoteno delovanje vozila in je zato
veliko vecja verjetnost, da bomo del prodali. Obstaja veliko stevilo tovornih ali
osebnih vozil, ki mogoce potrebujejo tak del, ki ga imamo mi na zalogi. Pogosto
morajo mehaniki nek del prilagoditi 0oz. ga poiskati tudi pri drugi znamki vozila, ker
tega dela originalno ne izdelujejo ve¢. To je bistvenega pomena, ker bi bila
zamenjava celotnega vozila zaradi poskodovanega dela lahko bodisi zelo draga ali pa
sploh nemogoca. V takih primerih je pomembno, da vsi, ki se ukvarjajo z

upravljanjem rezervnih delov, to so lastnik trgovine, upravljalec inventarja in kupec,
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zdruzijo moci pri reSevanju problema, tako da so rezervni deli na voljo za

zamenjavo, kadar je to potrebno (Saxena, 2003).

Nekatera vozila so lahko bolj nagnjena k okvaram in zato zahtevajo ve¢ rezervnih
delov. Vedno ve¢ je vozil, ki uporabljajo za upravljanje veliko elektronike. Ta vozila
imajo manj gibljivih delov in zato potrebujejo manj popravil. Zacetna cena teh vozil
je lahko visja, vendar se njihova daljSa zivljenska doba in manjSe potrebe po
zamenjavi delov izplacajo kljub ve¢ kot visokim zacetnim stroskom. Za vozila, ki
imajo vec¢ elektronike, je ve¢inoma potrebno manjse Stevilo rezervnih delov, dogaja

pa se, da je zaradi tega te dele potrebno pogosteje menjati.

Pristop k vzdrzevanju ima pomembno vlogo pri upravljanju z rezervnimi deli. V
transportnih podjetjih stremijo k temu, da bi odpravili naklju¢no vzdrzevanje ter k
uvajanju preventivnega in napovedanega vzdrzevanja. Preventivho vzdrZevanje
vkljucuje potrebne redne preglede vozila in njegovih delov, kar poskusajo doseci s
pomocjo vnaprej razvitih kontrolnih seznamov. Cilj preventivnega vzdrzevanja je
preveriti vozilo vnaprej in ustrezno ukrepati, preden se vozilo pokvari. Ta pristop
vzdrzevanja je v veliki meri prispeval k zmanjSevanju nepri¢akovanih okvar vozila
ter tako zmanjsal nenadzorovano povprasevanje po nadomestnih delih. S tem se
lahko tudi prodajalci rezervnih delov, ki imajo dobro vodenje evidenc nakupov, po
strankah pripravijo na morebitna povprasevanja. Za odloCitev o vrsti in koli¢ini

rezervnih delov, s katerimi bomo zalagali nase skladis¢e, nam lahko pomaga spodnja

tabela.
Tabela 8: Klasifikacija polnitve skladis¢a (Saxena, 2003)
Zapis Opis Primer Gibanje
R redno lezaji, tesnila enkrat na mesec
Z zavarovano potisni lezaj nedefinirano
. . na uporabnikovo
wW ko je potrebno olje za servo
zahtevo
\ vzporedno kontakti redko, ob obrabi
C cikli¢no jermeni, verige cikli¢no obrabljeno
X zastarelo vse, kar je zastarelo se ne obraca
. . : 1 odpisano po odobritvi
@) odpisano ¢aka prodajo |presezki ali zastarelo
vodstva
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7.4.2 Koli¢ina materiala za skladiS¢enje

Kot smo ugotovili iz zgornjih navedb ter iz ankete, se doloceni rezervni deli

pogosteje obracajo.

V podjetju se proda v letu priblizno za 100.000 € rezervnih delov, kjer predstavljajo
mehanski deli v povprecju priblizno 50 % (50.000.00 €) prodaje, karoserijski
priblizno 40 % (40.000,00 €), svetlobna telesa in ogledala pa nekje 10 % (10.000,00
€) (Bilanca, 2011). Skupna zaloga na zacetku leta 2010 je bila priblizno 4.800,00 €,
na koncu pa je bila priblizno 5.400,00 € (Inventura, 2009). To pomeni da je bilo
okvirno na zacetku leta za 2.400,00 € mehanskih delov, 1.920,00 € karoserijskih
delov in 480,00 € svetlobnih teles in ogledal. Na koncu leta 2010 pa je bilo okvirno
za 2.700,00 € mehanskih delov, 2.160,00 € karoserijskih delov in 540,00 €
svetlobnih teles in ogledal (Inventura, 2010). Te podatke lahko uporabimo v
formulah, kot sledi:

Za izracun koeficienta obracanja zalog uporabljamo slede¢o formulo:

- koeficient obrac¢anja zalog = letha poraba / povpre¢na zaloga (zaetno stanje
+ konéno stanje) / 2

Koeficient obra¢anja zalog = 100.000 / (4.800 + 5.400) / 2 = 4,9-krat letno
To je v povprecju nabava vsak 74. dan (365 / 4,9).

Za dolocanje in analiziranje koli¢ine delov na zalogi poznamo tri vrste analize: ABC,
VED in kombinirana. ABC analiza dolo¢a, naj se najve¢ pozornosti posveti tistim 10
% rezervnih delov (kategorija predmetov A), ki zavzemajo 70 % celoletne vrednosti
zalog, srednjo pozornost tistim 20 % delov (kategorija predmetov B), ki predstavljajo
20 % vrednosti zalog in najmanj pozornosti tistim 70 % delov (C kategorija), ki
predstavljajo le 10 % celotne vrednosti zalog. ABC analiza ima lahko velik prispevek
k temu, da ustrezneje obravnavamo zalogo v skladu z njeno vrednostjo, Se vedno pa

ne obsega nekaterih pomembnih vidikov (Saxena, 2003).
V konkretnem primeru bi lahko postavili ABC analizo sledece:

e A — Motorni deli, sklopka,
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e B — Zzarometi, zavorni sistemi, ve¢ji PVC deli, kovinski deli, stekla,elektri¢ni

deli

e C — manjsi PVC deli, prednja in zadnja os, elektri¢ni deli, pogonska gred,

prednja in zadnja os, stekla ogledal

Pri VED (angl. vital, essential, desirable — vitalnega pomena, nujno, zazeleno)
analizi po Saxeni proucujemo predmete iz pomembnih operacij podjetja, Ki niso

povezani z letno vrednostjo uporabljene zaloge (Saxena, 2003).

V konkretnem primeru bi to bili:
e V — motorni deli, elektri¢ni deli,
e E —Kolesa, sklopka, menjalnik, zavorni sistemi, krmilni sistem, Zarometi,
e D - PVC deli, kabinski deli.

Idealna odloc¢itev za dolocitev koli¢ine delov, ki bi jih morali imeti na zalogi, bi
morala temeljiti na uravnotezenem, kombiniranem pristopu ABC in VED analize. Pri
naro¢anju delov je potrebno posvetiti pozornost vsaki postavki iz popisa zalog, ki se
jih kupuje. Ta se dolo¢i na podlagi upostevanja matrice ABC in VED. Na primeru
prikazemo, da je potrebno najve¢jo pozornost nameniti kategoriji postavk "A" v
kategoriji "vitalnega pomena", srednjo pozornost postavki "B" v kategoriji "nujno”,
najniZjo pozornost pa je treba posvetiti kategoriji postavke "C" v kategoriji
"zazeleno". To lazje prikazemo z vrednostmi zalog, navedenih v matrici, kot sledi

(Saxena, 2003, str. 227):
V E D

A 80 70 60

B 70 60 50

C 60 50 40
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Iz vsega navedenega sklepamo, da bi morali imeti na zalogi okvirno najvec sledecih

delov:
e najve¢: motorni deli, elektri¢ni deli,
e srednje: zarometi, zavorni sistemi,
e najmanj: manjS$i PVC deli.

7.4.3 Zaloge

Popis zalog je zelo pomemben v vsaki organizaciji. Zaloge je potrebno nadzorovati
tako, da ne presegajo zahtev in hkrati ni pomanjkanja zalog. Odve¢ne zaloge lahko
hitro postanejo vzrok velikih skrbi za vodstvo podjetja, saj na nek nacin zadrzujejo
denar podjetja. Ta bodo imela vecje stroske s popisom zalog, ¢e bodo imela vecjo
zalogo. Za izracun stroSkov, ki nastajajo pri izdajanju materiala iz skladis¢a se
uporabljajo razliéne metode, vsaka metoda ima svoj vpliv na prikaz stroskov zalog.
Nacin obracunavanja stroskov materialov ima tudi velik vpliv na prikazano izgubo

ali dobicek druzbe.

V zalogi imamo razli¢ne vrste materialov, ti so lahko dobavljeni v razlicnem casu in
zato tudi po razlicnih cenah. Spreminjanje cen je normalen pojav, te spremembe pa
so lahko majhne ali zelo velike. Tak$no nihanje cen ima neposreden vpliv na stroske
izdanega materiala, kot tudi na stroSke zalog. Stroske izdelkov je potrebno redno
pregledovati in prilagajati stroSkom materiala in vzeti v zakup $e druge razne stroske

proizvodnije.

Za vrednotenje izdaje materialov se lahko uporabijo razlicne metode, nekatere od
njih so sledece (Saxena, 2003):

e Prvinoter, prvi ven (FIFO)

Prvi noter prvi ven (FIFO) je metoda, pri kateri je vrednost izdanega

materiala sestavljena na osnovi stroskov tistega materiala, Ki je bil prvi prejet

v skladiige. Ce je izdelek nabavljen v dveh razliénih obdobjih enkrat po ceni

10 €/kos in enkrat 15 €/kos, se izdani material vrednoti tako, da velja cena 10

€/kos, dokler je na zalogi material nabavljen po ceni 10 €/kos. Ce je izdana
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koli¢ina veja od koli¢ine materiala na zalogi iz prvega narocila, se bo
vrednost materiala spremenila na 15 €/kos ob porabi materiala iz prvega

narocila.
Zadnji noter, prvi ven (LIFO)

Vrednost materiala, izdana na podlagi te metode, temelji na ceni zadnjega
nakupa. Ce je cena pridobljena v dveh razli¢nih ¢asih po 10 €/kos in po 15
€/kos, bomo vrednotili material po zadnji ceni — 15 €/kos. Ta nacin
zagotavlja, da se material izda v visini dejanskih stroskov, vendar je ravno
nasproten od metode FIFO. Naslednja tabela pojasnjuje metodo vrednotenja

vprasanj po tej metodi.
Najvisji noter, prvi ven (HIFO)

Pri tej metodi je najviSja vrednost za povprasanje. Na primer, ¢e obstajajo
razli¢ne cene za materiale v skladi$¢u, recimo 15 €/kos, 10 €/kos in 12 €/kos,

se material vrednoti na ceno 15 €/kos.
Naslednji noter, prvi ven (NIFO)

To pomeni, da gre materal, ki je na vrsti, v skladi$¢e, prvi material pa gre iz

skladisca.
Enostavna metoda povprecja

Enostavna metoda povprecja uposteva cene nove posiljke, skupaj s cenami
prej$njih posiljk, katerih material je se vedno na zalogi. Vsaka nova nabava je
Z novo ceno, povprecha prodajna cena na enoto pa je se vedno enaka. Na
primer, ¢e imamo v skladis¢u 100 enot blaga po ceni 10 €/kos in dodamo 200
enot po ceni 15 €/kos, bo enostavno povprecje cen te postavke (10 + 15) /2 =
12,5 €/kos. Te cene se bodo uporabljale do naslednje spremembe cen. V tem
procesu se veliko racuna in zato se potrebuje ustrezno racunalnisko podporo.
Ta nacin je dober v situaciji, ko se cena giblje hitro v kratkem ¢asu. To daje

stabilnost ceni izdelka in velja za zelo uporabno metodo.

Metoda tehtanega povprecja stroskov
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Prvi noter, prvi ven (FIFO), zadnji noter, prvi ven (LIFO) in enostavna
metoda povprecja so metode vrednotenja, ki imajo tezave zaradi nihanja cen
posameznih postavk nabave. V tem primeru popis zalog kaze bodisi nizjo ali

vi§jo ravnen od dejanske. Metoda tehtanega povprecja odpravlja te tezave.
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8 NOTRANJA POSTAVITEV SKLADISCA

Z notranjo ureditvijo skladis¢a razumemo notranji razpored prostorov, dolocanje

prometnic, izdajnih in prevzemnih mest, razmestitev potrebne opreme v teh

prostorih, namestitev uskladis¢enega materiala in oznacevanje posameznih delov

skladisca. Notranja ureditev je v najvecji meri odvisna od znacilnosti materiala, ki ga

skladis¢imo in od koli¢ine posameznih vrst materiala.

Pri notranji postavitvi so pomembne sledece tocke:

skladi$¢ne cone,

police ali regali,

druga skladi$¢na oprema,
nacela razvr§€anja materialov,

nac¢in oznacevanje mest v skladiScu ter njegovo oblikovanje.

Pri notranji postavitvi skladiS¢a v realnosti ni nekega natancnega nacina, kakSna naj

bo notranja ureditev in s kakSno opremo. Kot Ze omenjeno ne poznamo recepta, ki bi

veljal za katerokoli skladis¢e, ne glede na blago, ki mu je namenjeno in ne glede na

oblike skladis¢nih procesov. Lahko pa dosezemo neko optimalno ureditev, ce

upostevamo neka splosna nacela po Andolsku (Andolsek, 1975):

Maksimalno ohraniti kakovost in koli¢ino blaga ob sorazmerno nizkih
skladis¢nih stroskih; to pomeni, da kar najbolj poskrbimo za to, da blago
ohranja lastnosti, ki mu dajejo kakovost, da se ne zmanjSuje koliina
temeljno nacelo, ki ga ostala bolj ali manj le dopolnjujejo.

IzKoristiti celotni prostor; neracionalno je, ¢e prostor izkoristimo samo
povrSinsko. Skladis¢na oprema (palete, regali ipd.) nam omogocajo, da
dejansko uporabimo ves prostor, torej tudi viSino. Zlasti od vrste blaga je
sicer pridobimo prostor, vendar so v visjih etazah manipulacije zahtevnejse

(drazje) in tudi (vizualna) preglednost je manjsa.
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Optimalna velikost skladi$¢a; prakticno sicer pri projektiranju dolo¢amo
velikost skladis¢a poljubno. Vodijo nas potrebe po koli¢ini skladi§¢nih polj,
po namenu skladiS¢a (trgovinsko, industrijsko, prehodno itd.) in seveda po
Za osrednji del skladisca, ki mu v zargonu pravimo tudi »silos«, so neki
parametri, npr. visina, Sirina in dolzina, temu so potem prikrojeni vsi ostali
prostori in vsa oprema.

Funkcionalna razdelitev skladiS¢nih prostorov; notranja razporeditev
prostorov je odvisna od vrste blaga, od nacina skladiS¢enja, od frekvenc
vhodov in izhodov, od vrste skladi§¢nih prostorov itd. Razporeditev skusamo
uskladiti tako, da bi v poteku skladi§¢nih procesov ob socasnih »ozkih grlih«
preprecili neizkoriS€¢ene skladis¢ne zmogljivosti.

Vsako polje v »silosu« dolocajo tri koordinate; ¢e so v Sirino regali oznaceni
01, 02 itd. (do 20), visine simbolizirajo ¢rke A (prva etaza), B (druga) itd., do
M (Stirinajsta, najviSja etaza). Polja v dolzino (globino silosa) pa oznacimo
01, 02 itd. poljubno, do npr. 40, tedaj je na primer polje 05 — E — 17
alfanumericno (s ¢rkami in Stevilkami) nedvoumno oznaceno. Tako oznaceno
je v »silosu« samo eno polje, in sicer je v petem regalu, v peti etazi od spodaj
navzgor in je v sedemnajsti vrsti od Cela silosa. Tako oznaCevanje je zlasti
prikladno za AOP (avtomatsko obdelavo podatkov). V velikem skladis¢u bi
se brez sistemati¢nega oznacevanja polja kaj lahko »izgubili«.

Nujno je treba uvesti Sifriranje materialov; ¢e skladis¢imo blago, ki ima
pester sortiment, lahko hitro pride do zamenjav. Zamenjave so pri vsakem
blagu nezaZelene, pri nekaterem (zdravila, kemikalije itd.) pa so lahko
usodne. Moznost zamenjav zmanjSamo na minimum, ¢e lahko skladiS¢ene
materiale §ifriramo po nekem stalnem sistemu (kodu). Sifra naj bo na vseh
spremnih listinah (dokumentih), prav tako pa tudi pri blagu samem ali na
njem.

Higiensko tehni¢ne naprave; namen teh naprav je, da za$¢itijo blago pred
kvarnimi vplivi (vlaga, mraz itd.) in ustvarijo za skladiS¢nega delavca
normalne pogoje za uspesno delo brez nevarnosti za njegovo zdravje. Tu
mislimo na sanitarne naprave, naprave za razsvetljavo, kurjavo, zraCenje,

susenje, vlazenje, ozvocenje in signalne naprave.

62



e Cloveski element v skladis¢u; celo dobro uresni¢ena nacela bi pomenila kaj
malo, ¢e skladiS¢nih procesov ne bi uresni¢eval dober skladis¢ni delavec.
Skladis¢nemu delavcu morajo biti dobro znane vse vrste blaga, s katerimi
manipulira, znani mu morajo biti skladiS¢ni procesi v okviru delovnih nacrtov
celotne organizacije zdruzenega dela.

e Skladis¢ni proces je treba nenehno izboljSevati; pravzaprav tece s
skladis¢nimi procesi tudi nenehni proces racionalizacije le-teh. V velikem
procesu z regali bi bilo ro¢no prenasanje, skladiS¢enje in jemanje blaga precej
zamudno in drago. Nepogresljivi rekviziti so zlasti palete in vilicarji.

e Samo okvirna nacela za razpored prostorov; razpored prostorov sicer spada v
poglavje mikrolokacije. Nekatere sploSne stvari pa le lahko povemo v

glavnem kot nacelo glede na velikost skladisca.

Eden od osnovnih pogojev za normalno in hitro poslovanje skladiséa je tudi
pristopnost do vsake vrste uskladiSCenega materiala. Prenatrpanost skladiS¢a otezuje
delo in pravilno funkcioniranje skladis¢ne sluzbe. Pristopnost lahko zagotovimo s

pravilnim razporedom materiala v skladi$¢u in z razli¢cnimi napravami.

Osnovno pravilo je imeti ¢im krajSe transportne poti na tistih relacijah, kjer je
intenzivnost transporta najvecja. Iz tega logi¢no izhaja, da je treba uskladis¢iti ¢im
blizje ob glavnem prehodu tiste vrste materiala, ki imajo najvecjo transportno
intenzivnost, ostale pa po padajo¢i intenzivnosti vse dalj od vhoda in glavnega
prehoda. V samih kotih skladiS¢a bo shranjen material, ki ga le redko uporabljajmo.
Teza in prostornina materiala pogosto vplivata na razporeditev skladiS¢ v posamezne
cone. Skladis¢a drobnega materiala so ponavadi prostorsko lo¢ena od skladis¢ za
velike kose. Razumljiva je tudi zahteva, da odlagamo tezje kose nize, lahek material

pa na vi§je police. (Saxena, 2003)
8.1 Skladiséne cone

Namen skladi§¢ne cone pogojuje skladis¢no tehnologijo, tehnologija skladiS¢enja pa
zahteva ustrezno opremo in smotrno razdelitev skladiS§¢ne povrSine v cone, od

katerih ima vsaka strogo doloc¢eno funkcijo (Andolsek, 1975), kot sledi:
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Cona 1 — prostor za prevzem blaga; izkazalo se je, da so bolj funkcionalna
tista skladiSca, katerih tloris je pravokotnik. Teze je funkcionalno razdeliti
povrsine in prostor, ¢e je tloris kvadrat. V tej coni blago prevzamemo. Projekt
skladis¢a in njegova gradbena izvedba morata prostoru za prevzem blaga
zagotoviti naslednje:

— Funkcionalno mora biti povezana z zelezniSkim tirom ali z dovoznimi
potmi, ¢e v skladiSce ni speljan tir;

— Zlasti funkcionalno mora biti prirejena rampa. Ni dobro, ¢e moramo zaradi
rampe blago dvigati ali spus€ati. Rampa mora imeti primerno veliko
manipulacijsko povrSino in zaZeleno je, da je pokrita. Del rampe naj bo
izdelan kot premi¢ni plato, tako da viSino platoja brez tezav prilagajamo
dostavnim vozilom;

— Vhodna vrata morajo biti pravilno dimenzionirana, tako da ni tezav pri
prehodih skladis¢ne mehanizacije. Vrata se morajo zapirati in zaklepati.
Glede narave blaga poznamo gumijasta vrata, ki se sama odpirajo z dotikom
vozila, toplotno zaveso in navadna vrata, ki le fizi¢no lo¢ijo skladi$¢ni prostor
navzven;

— Cona za prevzem blaga mora biti funkcionalno povezana z drugimi conami.
Cona 2 — prostor za skladiS¢enje; po dimenziji je to navadno najobseznejsi
prostor, po funkcionalnosti pa najvaznejsi del skladiS¢a. Lociran naj bo tako,
da je v sredini med prostorom za prevzem in za odpravo blaga, ¢e sta ta dva
dela lo¢ena. Prostor za skladi$¢enje je lahko v nivoju s tema prostoroma, ni
pa nujno. K skladiscu, ki ima regale v ve¢ etazah, nujno spada dvigalo, ki se
pomika po tirnicah. Tirnice so lahko v nivoju ali pa niZze. Ta prostor je
sestavljen iz polj za skladii¢enje blaga. Sifriranje blaga in alfanumeri¢na
tridimenzionalna razvrstitev polj nam omogoca, da imamo nad tem prostorom
vedno zadovoljiv pregled.

Cona 3 — prostor za rezerve; skladiS§¢na povrSina mora biti racionalno
obraCanja blaga vecji. Tega doseZemo, ¢e imamo vedno le blago brez
pridrzkov. K temu pripomore po svoji funkciji tudi prostor za rezerve.

Cona 4 — prostor za odpravo (oddajo) blaga; ta prostor je navadno na drugi

strani prevzemnega prostora, ¢e gledamo skladis¢e kot celoto. Vsekakor je
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bolje, ¢e sta prevzem in odprava blaga locena. Prostor za odpravo blaga je
dimenizoniran glede na velikost skladiSca in naravo blaga ter hitrost in obliko
skladis¢nih manipulacij. Tudi ta prostor mora imeti rampo, kakr$no smo
omenili pri coni za prevzem blaga. Ce gre za prodajno skladii¢e, je prostor za
odpravo blaga navzven povezan s tiri ali cesto, ¢e pa je skladis¢e industrijsko,
je prostor za odpravo blaga povezan s proizvodnim oddelkom s transporterji
ali pa elevatorji. Pri trgovinskem skladiS¢u je del te cone prirejen za
komisioniranje in kon¢no embaliranje posiljk.

Cona 5 — prostor za spremljevalne sluzbe; ti prostori so locirani skladno z
gradbeno zasnovo celotnega skladis¢a. Taki prostori so zlasti pisarniSki
prostori, prostori za energetske vire, sanitarije in bivalni prostori za
skladis¢ne delavce, ozvocenje in signalizacija, pozarno-varnostne naprave,

signalizatorji vlomov.

8.2 Druga skladiSéna oprema

K tej opremi spadajo:

naprave za merjenje in tehtanje,
razno ro¢no orodje,

razni odri,

razna transportna oprema,

skladi$¢ni normalni inventar.

8.3 Nacela razvrséanja materialov

Razvr§c€anje materialov v skladiS§cu poteka tem bolje, ¢im boljSa je notranja ureditev

skladis¢a. Po Saxeni je torej razvr$¢anje odvisno zlasti od naslednjega (Saxena,

2003):

kaksno skladi§¢no opremo imamo,
v koliksni meri uporabljamo paletizacijo,

kakSen je sistem notranjega transporta.
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Po Saxeni poznamo naslednje nacine skladiscenja (Saxena, 2003):

Skladis¢e brez polic; mora imeti kakorkoli oznacena odlagalna mesta ali
odlagalna polja. Ce ni polic in ne gre za razsuto blago, tedaj blago ostaja v
»boks-paletah«. Vili¢ar odlaga palete najve¢ Stiri drugo vrh druge. Blize
vhodu odlagamo tezje blago, zlasti tako, ki ni primerno za paletiziranje. Bale
zlagamo na oznacCena mesta v blokih. Vrece odlagamo na palete navzkriz,
sode pa drugega zraven drugega in tudi drugega na drugega. Podobno
zlagamo tudi bobne papirja in navoje kablov. Da se ne kotalijo, si pomagamo
z lesenimi podstavki. Tudi pri takem zlaganju moramo ohraniti pregled nad
skladiS¢enimi materiali. Zlasti bi imeli slabsi pregled, ¢e bi pustili blago na

transportnih poteh in manipulacijskem prostoru za prevzem ali oddajo blaga.

Odlaganje na police; ¢e imamo v skladis¢u police, potem odlagamo blago po
naslednjih nacelih:
- Za vsako skupino blaga odredimo potrebno Stevilo polic. Skupine
delimo na podskupine, znotraj podskupine pa razporejamo blago po vrstah.
Ce ni nujno potrebno, zastavljenega sistema ne menjamo.
- Ce je evidenca blaga ro¢na, moramo doseéi, da je blago vidno po
vrstah blaga. Vsako odlagalno polje na policah naj bo opremljeno z
nadpisom, za kaks$no blago je rezervirana. Koli¢ino posameznega blaga
kaze viseta kartica, ki mora biti vedno azurna. Ce vodimo evidenco o
blagu elektronsko, je dovolj, da je Sifra na vidnem mestu na polici.
- Manipulacija z blagom ne sme biti v ni¢emer ovirana. Na voljo mora

biti primerna skladi§¢na mehanizacija, poti do blaga pa vedno proste.

Skladis¢enje razsutega blaga;
Tudi razsuto blago se skladis¢i v predele, ki so stalno namenjeni eni skupini
ali vrsti blaga. Ce to zahteva narava blaga, ga nasipamo v posode, ki so v ta

namen v skladi$¢u.

SkladiS¢enje prevelikih posiljk;
Nacin, kako blago razvr§¢amo, je odvisen od tega, kolik§ne so dobavljene
koli¢ine. Glede na to odmerjeno in rezervirano povrsino odlagalnih polj za
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posamezno skupino, podskupino ali vrsto blaga. Glede na potrebe, katerim
naj sluzi skladisée, lahko dolo¢imo, kolik$ne bodo minimalne in maksimalne
koli¢ine skladii¢enega blaga. Le-tem torej priredimo prostor. Ce se kdaj
rezervni prostor. Le v skrajnem primeru in samo zac¢asno bi uporabili prostor,

Ki je rezerviran za kako drugo blago.

8.4 Nacin ozna¢evanja mest v skladisc¢u ter njegovo oblikovanje

Nacini oznac¢evanja mest v skladiS¢u so po AndolSku sledec¢i (Andolsek, 1975):

Skladisce brez regalov;

Skladis¢no povrsino razdelimo funkcionalno na transportne poti in povrsine,
Ki so potrebne za skladi§¢éne manipulacije in na odlagalna mesta. Nato se
odlo¢imo, po kakSnem sistemu bomo oznacevali odlagalna mesta. Zlasti se
moramo odlociti, ali bodo polja vedno enako oznacena ali pa jih bomo

oznacevali od primera do primera.

Skladis¢e z regali;

Regali omogocajo vsekakor boljsi izkoristek skladis¢ne povrSine. Regali
lahko zavzemajo v viSino veC ali manj prostora, ve¢ ali manj predalckov,
odlagalnih polj. V nizjih legah lahko manipuliramo roc¢no, za viSje pa
uporabljamo visoke vilicarje in celo dvigala. Regali so vzdolzni ali precni,
podobno, kot je razpored vrat pri skladis¢ih brez regalov. Odlagalna polja so
pri velikih skladi$¢ih s tremi koordinatami, kakor smo videli v Cetrtem
poglavju. Tak naéin je zlasti potreben, ¢e vkljuc¢imo skladisce v elektronsko
obdelavo podatkov. Seveda mora biti v takem primeru Sifrirano tudi blago, da
raunalnik sam lahko i$¢e polje, kjer blago lezi, ali pa polje, na katero je treba

blago skladis¢iti.

Skladis¢e z avtomatskim regalnim skladis¢em, v nadaljevanju ARS.
Avtomatsko regalno skladisce (ARS) sluzi za skladiS¢enje izdelkov v paletnih

regalih, ki so avtomatsko povezani.
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8.5 Predlog notranje postavitve skladi§éa v podjetju Agofin sistemi d.

0. 0.

Omenili smo Ze, da se je v nasem primeru podjetje odlo¢ilo za nakup skladisca, za
kar je potrebno pripraviti ustrezno notranjo ureditev. Pomembno je, da je ta prostor

pokrit, ustrezno ograjen ter zasciten.

V podjetju smo zaceli s prodajo brez skladisca, da bi ¢im bolj zmanjsali stroske ter
tako povecali predvsem cenovno konkuren¢nost za naskok na ze povprec¢no dobro
pokritem trgu. Namen je bil le prodaja po narocilu, kar bi bilo najbolj racionalno.
Potencialne stranke so zelele imeti material takoj naslednji dan, tako da smo po
opravljeni grobi analizi trga hitro ugotovili, da je brez dolo¢ene zaloge nemogoce
uspes$no poslovati na tem programu. Kot je v trznem delu diplomske naloge Zze
navedeno, je konkurenca zelo mo¢no prisotna, zato je po strategiji padla odloCitev za
nakup skladis€a. Tako smo se odlocili zadevo ¢im bolju preuciti ter izbrati ¢im bolj

ustrezno razli¢ico notranje postavitve skladisca rezervnih delov za tovorna vozila.

Po vrsti skladi$¢a bo skladis¢e podjetja Agofin sistemi d. 0. 0. spadalo med izdajna

skladis¢a, po funkcionalnosti pa med skladisc¢a gotovih izdelkov.

V konkretnem primeru, da zadostimo zahtevam naSe trzne strategije, predlagamo, da
potrebujemo prostor v pritli¢ju stavbe s povr§ino 260 m? (20 x 13 m), priporo¢ena
visina skladi$¢a je 5 m. SkladiSce naj bi bilo ob glavni cesti S parkiri§¢em za 6 vozil.
Predlog ureditve notranjosti je, da bi moralo biti skladiS¢e sestavljeno iz enega
majhnega prostora z lastnim vhodom (pisarna in sprejemni pult) v velikosti 30 m? ter
iz enega velikega prostora (skladis¢e) v velikosti 230 m?, ki naj bi imelo Se en
nekoliko lo¢en prostor (dovolj 8 x 6 m). V skladi§¢e moramo imeti moznost dostopa
s kombijem ter zato dvizna vrata, kjer je potem moZen naklad in razklad v notranjosti
skladis¢a z vilicarjem. To je dobro zaradi priro€nosti in predvsem tudi v primeru
slabega vremena. V skladiscu bi se lahko nakladalo in razkladalo samo eno vozilo
naenkrat, kar pomeni, da je vhod v skladiSce hkrati tudi izhod iz skladiSca in bi ga s
tem po zgoraj navedeni klasifikaciji skladis¢ (Saxena, 2003) po velikosti uvrscali
med majhna skladisc¢a. V skladi§¢e mora biti mozno priti tudi skozi pisarno, kot je
razvidno na priloZeni shemi. Uporabljati bomo morali orodja, kot so vili¢ar, vozicki,
ro¢na dvigala, pnevmati¢na dvigala.
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Slika 13: Primer skladis¢a s pisarno

Ce hotemo zagotoviti smotrnost v notranji ureditvi skladi§¢a, moramo upogtevati

naslednje Stiri zahteve:

e smotrnost in preglednost skladisca,

pravilno prostorsko razporeditev,
e zavarovanje pred poSkodbami,

e smotrno in zadostno oznacevanje.

Kot Ze povedano, se bo skladis¢ilo rezervne dele za tovorna vozila. To pomeni, da se
bo skladisc¢il zelo raznovrsten material, od vijakov do rezervoarjev za gorivo pa tja
do odbijacev in akumulatorjev. Glede na navedeno se bo skladis¢ilo zelo majhne
dele, zelo velike dele in tudi nevarne dele, tako da je potrebno imeti temu prilagojeno
prostorsko razporeditev. Rezervne dele za tovorna vozila bi po nacinu skladis¢enja

lahko grobo razvrstili na sledece skupine:

e man;jsi deli (motorni rezervni deli, sklopka, menjalnik, razni vijaki, objemke,
tesnila),
e vecji deli (karoserijski deli, zavorni sistemi, pogonske gredi, osi, krmilni
sistem),
e nevarni deli (akumulatorji),
e obcutljivi deli (stekla, ogledala, svetlobna telesa, nekateri karoserijski deli).
Izhajajo¢ iz vsega navedenega ter iz trzne raziskave glede pogostosti prodajanosti

posameznih rezervnih delov lahko za¢nemo sklepati, kakSna bi morala biti notranja
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ureditev naSega skladiSc¢a in kateri material bi morali skladis¢iti. Vedeti moramo tudi,
da so nekateri deli pomembnejsi od drugih, zato ne bomo namenili enake pozornosti
vsem rezervnim delom. Rezervni deli, ki imajo visoke vrednosti, visoko porabo,
visoko tezo, velik obseg in so nujno potrebni za nemoteno delovanje vozila, si

zasluzijo lo¢eno obravnavo.

V pisarni bo potrebno imeti sprejemni pult ter pisarniSko mizo. Tu naj bi delala
komercialist in trgovec, ki bi bil hkrati tudi skladis¢nik. Tu se bo vodilo vso

skladi$¢no dokumentacijo in spremljalo stanje zalog.

Za manjSe dele bomo dolo¢ili man;jsi del prostega skladis¢a v vogalu ob pisarni, to je
prostor z dolzino 8 m in Sirino 6 m. Vanj bomo postavili regale oz. police za
skladiS¢enje materiala, saj bomo tu skladis¢ili drobni material, kot so vijaki, tesnila,
ventili, lezaji itd. Police spadajo med pomembno skladi$¢no opremo. Uvajanje polic
omogoca sistematiko in red pri skladiSCenju blaga. Poznamo lesene in kovinske

police. V sodobnih skladis¢ih prevladujejo kovinske police, ki so:

- iz preSanih profilov v obliki ¢rk »E«, »U«, »T«, ali »L«,

- iz jeklenih cevi.

Uporabili bomo kovinske police, katerih znacilnost je, da so montazne. Nosilni stebri
so prirejeni tako, da police (ploS¢e) montiramo v razmikih poljubne globine. V
montazne police skladamo blago samo ali na paletah. Vse to lahko delamo ro¢no,
lahko pa si jih priredimo za popolnoma avtomatsko skladis¢enje. V glavnhem so se pri

nas uveljavile naslednje vrste polic:

e police (regali) za paletizirano blago,
e pretocne police,

e avtomatizirane visoke police.

V tem manjSem delu skladis¢a (8 x 6 m) bomo skladali material ro¢no, saj bodo tu
shranjeni majhni deli, zato tukaj ne bomo potrebovali prehoda z vilicarjem, ampak le
z ro¢nim viliarjem. Ro¢ni vili¢ar je Sirok 52 cm, dolZino vilic ima 115 cm, nosilnost
pa 2500 kg. Ker je Sirina evro palete 80 cm, je pomembno, da imamo Sirino med
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dvema regaloma vsaj 100 cm. Ob tri proste stene bomo v ta manjsi del skladisca
postavili police z globino 50 cm. Ob takem razporedu nam ostane prostora za tri
regale z dolzino 6,5 m in Sirino 1 m, tako da imamo z vsake strani pol metra prostora
za material. ViSina med dvema policama na regalu bo 40 cm. ViSina regalov bo 3,5
m. Ker se tu vec¢inom hrani drobni material, bomo imeli dostop do visje lezecih
rezervnih delov le z lestvijo. Transportna pot med regali je 1 m, glavna dostopna pot
do regalov je Siroka 1,5 m, kot je prikazano na spodnji sliki 13. Vse transportne poti

morajo biti oznacene z rumenim trakom.

os]
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Slika 14: Manjsi del skladi$¢a za drobni material (8 x 6 m)

Drobni material bomo lo¢ili v dve skupini, in sicer material, ki mora biti v Skatlah oz.
predalnikih, in material, Ki je prosto stoje¢ na polici. Na prvi regal, ki je najblizji
vratom pisarne ter dostavni poti, bomo shranili najhitreje obracajo¢i se material, to je
potrosni material, kot so filtri, jermeni, napenjalci jermena, zavorne ploscice,
termostati, kon¢niki. Seveda mora biti material razporejen tako, da bo tezji in ve¢ji
na spodnjih policah oziroma na tleh. Na drugi regal bomo zlozili predvsem svetlobna
telesa in ogledala ter manjSe karoserijske dele. Na tretjem regalu bodo razni vijaki,
objemke, tesnila, sklopke, ¢rpalke, turbine vzmetenje ter deli krmilnega sistema. Na
preostali dve polici, ki sta naslonjeni na stene ter sta Se prosti, bomo zloZili nekaj

akumulatorjev ter preostali del drobnega materiala.
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Potrebno je pripraviti ustrezne police, ki bodo natan¢no oznacene s Stevilkami in
¢rkami, tako da bomo artikel, ki ga bomo iskali, ¢im hitreje dobili ter ¢im hitreje
zlozili na pravo mesto. Najustreznejsi je skladiS¢ni sistem, ki je povezan z
racunalnikom oziroma se nanj nana$a, tako na primer v racunalniku v ustreznem
programu vtipkamo kodo artikla, ki ga i§¢emo, in nam ta takoj izpiSe to¢no Stevilko
police. V tem primeru lahko takoj poisc¢e iskano mesto tudi nekdo, ki skladis¢a ne

pozna dobro.

Vsi regali bodo oznacéeni s ¢rko abecede (brez si¢nikov in Sumnikov); v tem delu

imamo 6 regalov od A do F, nato imamo visino regala, ki jo oznac¢imo z rimsko ¢rko

oy oo

bomo vzeli metrske prekate, ki bodo oznaceni s Stevilkami od 1 dalje.

Ob upostevanju obeh zgornjih navedb bi postavitev v ve¢jem delu skladis¢a morala

izgledati nekako tako kot na spodniji sliki 15.

2.5 I 2,5
2m m o 35 m
1.5
i 12 m
1,5 m am
s |
|ff’x’f
14 m

Slika 15: Vegji del skladisca (14 x 13 m)
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9 SKLEP

V diplomskem delu smo predstavili kompatibilne rezervne dele za tovorna vozila ter
njihovo razlikovanje od originalnih rezervnih delov, ki je predvsem v uporabi
cenejs$ih materialov in majhni prepoznavnosti proizvajalcev ter s tem posledi¢no nizji

ceni.

S trzno raziskavo smo analizirali stanje slovenskega trga kompatibilnih rezervnih
delov za tovorna vozila ter naredili oceno konkurence. Ugotovili smo, da so kupci
naklonjeni kompatibilnim rezervnim delom, saj so precej cenejsi od originalnih in
tudi njihova kvaliteta ni tako slaba. Ugotovili smo tudi, da ima podjetje Agofin
sistemi d. 0. 0. na slovenskem trgu veliko konkurentov, s katerimi tekmuje za delez.
Imidz, ki ga ima podjetje Agofin sistemi d. 0. 0. med kupci, je v zgornjem delu
lestvice slovenskih podjetij. Prednost, ki jo ima podjetje pred ostalimi tekmeci, je

predvsem v specializaciji na dolo¢ene znamke vozil.

Na podlagi teh ugotovitev smo predstavili razli¢ico trzne strategije, ki je najbolj
primerna za izbran model podjetja. Tu se pokaze predvsem pomembnost skladisca za
podjetje ter pomen pozornosti, ki mora biti namenjena pravilni izbiri artiklov, ki se

jih bo imelo na zalogi.

Kljub hudi konkurenci in precejs$nji zasi¢enosti slovenskega trga s kompatibilnimi
rezervnimi deli je Se precej moznosti za napredek, predvsem zaradi majhne
razpoznavnosti kompatibilnih rezervnih delov in kupcev, ki $e vedno veliko posegajo
po originalnih delih. Razloge za to lahko najdemo v $e¢ vedno véasih premalo

odprtem trgu in nezaupanju kupcev.
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PRILOGA 1: ANKETNI VPRASALNIK

Spostovani!

Sem Student Visoke poslovno-tehni¢ne fakultete v Novi Gorici in izvajam anketo
0 nacinu nabave rezervnih delov, o preferencah pri nabavi ter o pogostosti
nabave rezervnih delov po znamki in po vrsti rezervnega dela. Vsi podatki te
ankete bodo uporabljeni izklju¢no za namene diplomskega dela. Za Vas ¢as in

trud se Vam Ze vnaprej lepo zahvaljujem.

1. Kje trenutno narocCate rezervne dele za tovorna vozila izven garancijske dobe

vozila?
a) Rezervne dele naro¢am izklju¢no originalne od proizvajalca vozil.
b) Rezervne dele narocam v dogovoru s proizvajalcem, ki mi dolo¢a mesecno
kvoto, ostalo naro¢am sam.
¢) Rezervne dele naro¢am neodvisno od proizvajalca vozil v skladu s trznimi
potrebami.

2. Ovrednotite pomembnost naslednjih dejavnikov pri narocanju rezervnih delov, ¢e
predpostavljate, da ste pri naro¢anju neodvisni od zahtev proizvajalca! (Ocenite

stopnje vpliva od 1 — sploh ni pomembno — do 5 — zelo je pomembno).

Dobavni rok rezervnih delov 12345
Garancija na rezervne dele 12345
Cena rezervnih delov 12345
Kvaliteta rezervnih delov 12345
Blagovna znamka rezervnih delov 12345
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3. Ovrednotite morebitne tezave pri nastopu na trgu podjetja, ki bi se Zzelelo

uveljaviti. (1 pomeni sploh ne vpliva, 5 pa pomeni zelo mo¢no vpliva).

Ugodnejse garancije, ki jih nudi proizvajalec vozil za originalne delel 2345

Ze uteene nabavne poti rezervnih delov

Proizvajalci nudijo ugodnejSe nakupne pogoje rezervnih delov
Boljsa kvaliteta originalnih rezervnih delov

Neangaziranost servisov pri iskanju ponudb za rezervne dele
Morebitne sankcije proizvajalca vozil

Cena originalnih rezervnih delov je ugodna

Drugo:

12345

12345

12345

12345

12345

12345

12345

4. Ovrednotite pogostost naroCanja posameznih sklopov rezervnih delov. (Ocenite od

1 do 5, pric¢emer 1 pomeni zelo redko, 5 pa pomeni zelo pogosto).

Karoserijski deli

Ogledala in svetlobna telesa
Motorni deli

Zavorni deli

Deli za menjalnik

Podvozje in transmisija
Kolesni deli

Elektri¢ni deli

Vzmetenje

Drugo:
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12345

12345

12345
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5. Ovrednotite pomembnost hitrosti dobave pri posameznih sklopih rezervnih delov.

(Ocenite od 1 do 5, pri ¢emer 1 pomeni maksimalno 1 dan, 5 pa pomeni do 5 dni ali

vel).
Karoserijski deli 12345
Ogledala in svetlobna telesa 12345
Motorni deli 12345
Zavorni deli 12345
Deli za menjalnik 12345
Podvozje in transmisija 12345
Kolesni deli 12345
Elektri¢ni deli 12345
Vzmetenje 12345
Drugo: 12345

6. Ce bi imeli moznost, bi se specializirali kot:
a) distributerji novih motornih vozil,
b) pooblas¢eni servisi,
c) distributerji novih motornih vozil in hkrati pooblaséeni serviserji,

d) drugo

7. Razvrstite naslednje proizvajalce/distributerje rezervnih delov glede na vase
preference odlo¢anja z vrednostmi od 1 do 5, pri éemer 1 pomeni vaSega najmanj
priljubljenega, 5 pa najbolj priljubljenega distributerja oziroma proizvajalca

rezervnih delov.
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Euronord 12345

Ricambi Rossi 12345
Diesel Technic 12345
Cosibo 12345
Covind 12345
Originalni rezervni deli lastnega proizvajalca 12345
Drugi 12345

8. Razvrstite naslednje Slovenske prodajalce rezervnih delov za tovorna vozila glede
na vaSe preference odloCanja z vrednostmi od 1 do 5, pri ¢emer 1 pomeni vaSega
najmanj priljubljenega, 5 pa najbolj priljubljenega distributerja oziroma proizvajalca

rezervnih delov.

Transfelix 12345
RE.IG 12345
Agofin sistemi 12345
G-truck 12345
Trgoavto 12345
Nova nabava 12345
Debria 12345
Aleksander Svetelj 12345
Originalni rezervni deli lastnega proizvajalca 12345
Drugi 12345

9. Blagovna znamka vozil, ki jih servisirate, distribuirate oziroma imate ve¢inoma v

vasem voznem parku:
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a) Scania
b) Mercedes
c) MAN
d) Volvo
e) Renault
f) lveco
g) DAF
10. Katera je najpomembnejsa dejavnost vasega podjetja:
a) PrevozniStvo
b) Servis
c) Trgovina

d) Ostalo

11. Obcina, kjer ima vase podjetje sedez:
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