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IZVLECEK

Diplomsko delo opisuje in predstavlja primerjavo oskrbe proizvodnje z lezaji iz
Evrope in Kitajske, na podlagi katere se ugotavlja smiselnost oziroma ekonomsko
upravi¢enost nabave iz podanih nabavnih trgov. Sama izvedba primerjave je
sestavljena tako iz teoreticnega kot racunskega dela. Teoreticen del zavzema
predstavitev nabavne funkcije, ki je nujen sestavni del pri nemoteni oskrbi
proizvodnje, pomen raziskovanja nabavnih trgov ter klju¢nih dejavnikov pri procesu
nabave in oskrbe proizvodnje, od katerih so odvisne odlocitve v nabavi. Celotna
teorija nam podaja osnovo, zaradi katere lazje prehajamo na racunski del ter v
nadaljevanju razumemo njegov namen. Osrednji del zajema predstavitev podjetja
Iskra Avtoelektrika d.d. ter pristopa in organiziranosti delovanja nabave znotraj nje.
Sledi prehod na racunski del, kateri je sestavljen iz posnetka nabave v letu 2005,
oziroma oskrbe proizvodnje z lezaji iz Evrope in Kitajske v podjetju Iskra
Avtoelektrika d.d. ter ugotavljanja smiselnosti oziroma ekonomske upravicenosti le-
te, na podlagi pravilno izvedenih nabavnih izraCunov. To predstavlja klju¢ni del
diplomske naloge, saj na podlagi rezultatov sledijo ugotovitve vec¢je ekonomske
upravicenosti nabave lezajev iz Kitajske, vendar le ob upostevanju doloc¢enih
pogojev. Iz podanega lahko razberemo, da je upravicena nabava SirSega asortimana
izdelkov in ne le leZajev, kar je za povecCanje prihrankov ali dobickov na osnovi

nabave za podjetja izrednega pomena.

KLJUCNE BESEDE
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ABSTRACT

The thesis describes and compares production supply of bearings from Europe and
China, based on which the benefit and/or the economically justified supply from the
above stated markets is ascertained. The comparison consists both of theoretical and
empirical part. The former presents the process of supply, which is an essential part
of production, the importance of researching supply markets and key purchase and
supply factors that affect the decisions regarding supply. The entire theory is the

basis for faster understanding of the empirical part further on.

The central part of the thesis presents Iskra Avtoelektrika d.d. and its approach and
organization of supply. The empirical part shows supply in 2005 and/or supply of
bearings from Europe and China in Iskra Avtoelektrika d.d. Moreover, it ascertains
its advantages and economical justification based on the correctly performed supply
calculations. This is the crucial part of the thesis, as the results confirm and lead to
the economical justification of bearings supply from China, however only when
considering certain conditions. Accordingly, the justification includes a broader
range of products and not only bearings, what increases the savings or the profit and

is for the company of the extreme importance.

KEY WORDS

supply, supply market, bearings, economical justification, supply calculations,

comparison of production supply
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1. UVOD

Nenehno spreminjanje nabavnih virov v poslovnem okolju zaradi globalizacije
zahteva vedno nove poglede ter prilagajanja razmeram na svetovnem trgu. Dobro
poznavanje trznih razmer in nabavnih pogojev je temeljni pogoj oblikovanja nabavne
politike v podjetju. Za uspeSnost delovanja podjetja je predvsem pomembno

kakovostno in strokovno izvajanje nabavne funkcije.

Posledice politicnih sprememb, novih zakonov ter predpisov ustvarjajo potrebo po
novih nabavnih trgih in s tem zmanj$anje monopolizma pri dobaviteljih, kar prinaSa
vecje moznosti izbire ugodnejSih dobaviteljev. Skupaj s ceno energije in goriva se
vse bolj povecujejo tudi proizvodni stroski, zato je nujno iskati sestavne dele, ki
omogocajo vecji prihranek pri nabavi, a kljub temu ohranjajo enako kakovost
kon¢nih izdelkov. Za ugoditev zahtev kupcev je potrebno namenjati veliko
pozornosti kakovosti dobavljenega materiala, pri ¢emer velja, da je kakovosten
kon¢ni izdelek rezultat spremljanja dobaviteljevega proizvodnega postopka. Podjetje,
katero se sooca s tovrstnimi problemi pri nabavi, je tudi Iskra Avtoelektrika d.d. (v
nadaljevanju IAE), katera Siri svoj nabavni in prodajni trg Sirom po svetu. To
predstavlja velike izzive in tveganja. IAE stremi k nenehnemu izboljSevanju
kakovosti, zato daje velik poudarek procesom izdelave razliénega asortimana
izdelkov in uporabi kakovostnih sestavnih delov, nabavljenih od najugodnejsih

dobaviteljev.

Pri nabavi raznih komponent (npr. lezajev) se posluzuje evropskega in v zadnjem
casu vse bolj tudi kitajskega trga. Pri tem se pogosto pojavijo vprasanja in teZave
povezane z nabavo (nabavna ugodnost dobaviteljev in ekonomska upravicenost,
transport, dolgi dobavni roki, poveCana zaloga zaradi neustaljene porabe in

ekonomska koli¢ina narocanja).

Na osnovi teh dejstev bo izhajala glavna opredelitev diplomske naloge, katera bo
obravnavala primerjavo oskrbe proizvodnje z leZaji iz Evrope in Kitajske, ki jih
podjetje uporablja kot eno zahtevnejSih komponent razlicnih rotacijskih strojev in

ugotavljanje ekonomske upravicenosti nabave iz omenjenih nabavnih trgov.



1.1 Opredelitev problema

Zaradi nenehne rasti cen surovin, materialov in s tem lezajev na nabavnem trgu, se v
danasnjem Casu vse bolj pojavlja vprasanje in problem ekonomske upravicenosti
nabave iz Evrope ali Kitajske, s tem pa tudi oskrbe proizvodnje. Na odlocitve v
nabavi lezajev vplivajo predvsem zaloge, kvaliteta, cene, dobavni roki ter odnosi z

dobavitelji.

Poleg tega je problem tudi v samem izvajanju procesa nabave in oskrbe proizvodnje.
Nabava mora skrbeti za nemoteno oskrbo proizvodnje z lezaji, da ne bi prihajalo do
zastojev le-te. Za doseganje tega je nujno potrebna strokovna usposobljenost,
raziskava nabavnega trga, izbira ustreznega dobavitelja in izvajanje predhodnih
nabavnih izraCunov (ekonomska koli¢ina narocanja, stroski transporta, stroski zalog,

itd). Ce so ti napa¢ni so lahko napacéne tudi odlo¢itve pri nabavi.

V zadnjih letih se pomenu nabave daje vse ve¢ pozornosti, saj poleg prodaje lahko s
pravim pristopom, informacijsko tehnologijo in pravimi odlocitvami pri izbiri
najugodnejSega dobavitelja pripomore k povecanju dobicka in uspesnosti poslovanja.
Tega se poleg Stevilnih podjetij zaveda tudi IAE ter si prizadeva z izboljSanjem
nabave povecati konkuren¢no prednost na trgu, produktivnost, zmanjSanje stroskov,
prekomernih zalog ter napak pri planiranju nabav. Stremi tudi k izbiri ustreznej$ih
dobaviteljev, saj ve, da ugodna nabavna cena surovin oziroma izdelkov lahko

doprinese velike prihranke.
1.2 Namen naloge

Namen diplomske naloge lahko raz€lenimo na ve¢ delov. V zacetku je namen
predstaviti nabavno funkcijo, raziskovanje nabavnih trgov ter klju¢ne dejavnike pri
procesu nabave in oskrbe proizvodnje; to pa zaradi poudarka pomena ter vloge le-teh

za uspesno, uc¢inkovito in nemoteno delovanje podjetja.



V nadaljevanju sledi predstavitev podjetja IAE ter prikaz nabave oziroma oskrbe
proizvodnje z lezaji iz Evrope in Kitajske, ki je potekala v letu 2005. Namen tega je
prikazati organiziranost, delovanje in funkcijo nabave v podjetju ter primer nabave
lezajev, na podlagi katerega so Crpani posamezni podatki, potrebni za izvedbo
nabavnih izraCunov za lezaje (evropske in kitajske). Iz primerjave le-teh izhajajo

ugotovitve, ki so glavni namen diplomske naloge.
1.3 Cilji naloge

Eden od ciljev diplomske naloge je teoreti¢no predstaviti pomen nabavne funkcije v
sodobnem poslovanju podjetja. Ta zajema vpliv na uspeh ter prihranke, raziskave in
segmentacije trga, nacin izbire najustreznejSega dobavitelja in optimiranja
ekonomske koli¢ine naroCanja glede na dobavitelje za zagotavljanje nemotene

porabe v proizvodnji ob ¢im manjSih zalogah.

Glavni cilj diplomske naloge je, na osnovi analize primerjave oskrbe proizvodnje z
lezaji iz Evrope in Kitajske v podjetju IAE (izvedene na podlagi nabavnih izracunov
za lezaje), ugotoviti, od katerega dobavitelja (nabavnega trga) je nabava ekonomsko
ugodnejSa. Pravilna odlocitev pri izbiri pravega dobavitelja, ki nudi cenovno ugodne
in kvalitetne leZzaje, lahko zmanjSa stroSke nabave in zalog ter vpliva na vecje

prihranke.
1.4 Metoda dela

Diplomska naloga je zgrajena iz teoretinega ter prakticnega dela. Teoretien del
obsega opredelitev pojmov nabave in opis procesov pri nabavnih funkcijah,
raziskavo nabavnega trga, nacin naro€anja in nacin izbire pravega dobavitelja. Pri
tem je uporabljena predvsem deskriptivna metoda (opisna — raz€lenitev). V drugem
delu diplomske naloge pa je uporabljena primerjalna in analiticna metoda, s
primerom nabave lezajev v IAE za leto 2005. Iz tega izhaja klju¢ni del, ki obsega
izraCune za nabavo, na podlagi katerih bo izvedena primerjalna analiza. S pomocjo
le-te bodo v zakljucku sledile ugotovitve o ugodnejSem dobavitelju oziroma iz
katerega nabavnega trga je ckonomsko bolj upravicena nabava lezajev ob

upostevanju vseh stroskov.



1.5 Omejitve

Diplomska naloga je omejena na primerjavo oskrbe proizvodnje z lezaji kot
nabavnim materialom iz evropskega in kitajskega nabavnega trga. Pri izbiri
dobaviteljev so bistveni predhodni nabavni izracuni, ki so pri diplomski nalogi
osredotoCeni na krogli¢ni lezaj ABC 10x28%8, s kodo 400523952, ki se je v letu
2005 uporabljal v proizvodnji IAE. Ime krogli¢nega lezaja (ABC) je izmiSljeno
zaradi tajnosti podatkov podjetja IAE in se to uporablja tudi v nadaljevanju. Taka
izbira omogoca lazje definiranje ekonomske upravicenosti nabave leZajev iz Evrope
ali Kitajske ter kolikSno je procentualno odstopanje, hkrati pa omogoca vecjo
zanesljivost pri odlocitvi in izvedbi realizacije nabave, pomaga preprecevati rizike in

napake, kar ima za posledico zmanjSanje stroskov in povecanje prihranka.

Teoreti¢ni del diplomske naloge je ¢rpan iz literature domacih in tujih pisateljev s
podroc¢ja nabave in raziskave nabavnega trga ter dobaviteljev. Podatki za pomo¢ pri
izdelavi prakticnega primera in izraCunov, pa so pridobljeni iz informacijskega

sistema SAP 3/R, ki ga uporablja IAE od leta 2004.
1.6 Koncept diplomske naloge

Diplomska naloga je razdeljena na osem poglavij. Prvo poglavje ali uvod predstavlja
kljuéne dele, kateri so: opredelitev problema, namen naloge, cilji naloge ter metode

dela in omejitve.

Bistvo drugega poglavja je opredelitev vloge in pomena nabave v SirSem pomenu za
lazje razumevanje in ugotovitev funkcij le-te. Poglavje zavzema: osnovne naloge in
cilje nabave, smeri strateSkega nabavljanja, organizacijo nabave, dejavnike, ki
vplivajo na poloZaj ter organizacijo, povezanost nabave z ostalimi funkcijami v
podjetju ter proces izvajanja nabave. Podjetja morajo velik poudarek nameniti
strategiji nabave, katera naj bi stremela po iskanju najcenejSih nabavnih virov in s

tem nabavnih materialov.



Raziskovanje nabavnih trgov v tretjem poglavju opisuje namen in proces
raziskovanja, proces izbire domacih ter tujih dobaviteljev in vpliv globalizacije na
nabavni trg (kakSne so posledice zaradi tega pri naroCanju materiala). Skozi to
poglavje spoznamo pomembnost raziskovanja nabavnih trgov za podjetje (moznost
velikih prihrankov pri nabavi) ter pravilnega odlocanja o izbiri najugodnejSih
dobaviteljev na osnovi razpolozljivih informacij in podatkov, pridobljenih z

anketami, raziskavami in analizami.

Cetrto poglavije je osredoto¢eno na kljuéne dejavnike pri procesu nabave ter oskrbe
proizvodnje. Te dejavnike sestavljajo razlicne metode narofanja materiala, kar
vkljucuje sisteme ter ekonomicne koli¢ine naro€anja, stroSke narocanja, vlogo in
pomen razliénih vrst zalog, normative in stroSke zalog, ABC/XYZ analize ter vpliv
globalizacije na spremembe nabavnih cen. Na podlagi teh dejavnikov potekajo
glavne odlocitve v nabavi, saj imajo velik pomen pri nemotenem proizvodnem

delovanju ter moZznih prihrankih.

V petem poglavju sledi prehod na predstavitev podjetja Iskra Avtoelektrika d.d.
hkrati pa pregled nad samim delovanjem, notranjo urejenostjo ter organiziranostjo
nabave. To omogoca primerjavo teorije navedene v prejSnjih poglavjih s prakti¢nim
primerom v podjetju. Poglavje vkljucuje: razvrstitev nabavnega materiala podjetja,
njenth proizvodov, strategij v nabavi, vlog in organizacij nabave, nacinov
ocenjevanja dobaviteljev (nacin ocenjevanja ter razvrstitve dobaviteljev), raziskav
nabavnega trga, procesov celovitega upravljanja kakovosti v nabavi ter procesov

izvajanja nabave.

V Sestem poglavju je opisana nabava in oskrba proizvodnje z lezaji iz Evrope in
Kitajske v podjetju Iskra Avtoelektrika d.d. V zacetku je prikazan proces izvajanja
nabave, sledi posnetek dejanske nabave lezajev v letu 2005, reklamacije in postopki

reSevanja le-teh ter nujni sestavni deli pogodb pri nabavi leZajev.



Sedmo poglavje temelji na ugotavljanju smiselnosti oziroma ekonomske
upravicenosti nabave lezajev iz Evrope in Kitajske. Zavzete so pomembnosti vloge
izraCunov ekonomskih koli¢in narocanja in stroSkov pred nabavno akcijo, posnetka
dejanske nabave lezajev v letu 2005, dolocanja osnovnih podatkov za izraune
ekonomskih koli¢in narocanja in stroskov ter postopka izvajanja izracunov le-teh. V
zakljucku sledijo analize, primerjave in ugotovitve na osnovi rezultatov izracunov iz
katerih se lahko odlo¢amo o upravicenosti nabave lezajev iz Evrope ali Kitajske pred

samo izvedbo le-te.

Zadnje osmo poglavje je namenjeno sklepom, ki izhajajo iz vsebine diplomske
naloge. Podane so ugotovitve (izhajajo iz rezultatov izraCunov in analiz sedmega
poglavja) klju¢nih pomenov pri uspes$ni nabavi iz bliznjih in oddaljenih nabavnih
trgov ter na kaj je potrebno pri tem paziti in ¢emu se izogibati. Poudarek je na vlogi
varnostnih zalog za zagotavljanje nemotene oskrbe proizvodnje ter vplivu

globalizacije na iskanje alternativnih virov.



2. NABAVNA FUNKCIJA

Nabava, ki je v podjetju poleg proizvodne verige in prodaje eden pomembnejSih
¢lenov v danasnjem cCasu, pridobiva vedno vecjo vlogo, saj ima Siroko povezavo z
vsemi oddelki v podjetju, hkrati pa nenehen stik s trziS¢em in iskanjem ugodnih
dobaviteljev. Zaradi pomembne vloge lahko vpliva na razvoj ter zmanjSanje

stroskov, oziroma povecanje dobicka ob uvedbi pravih ukrepov in pristopov.
2.1 Vloga in opredelitev pomena nabave

Konkurenéni polozaj industrije je v Stevilnih evropskih drzavah zaradi Daljnega
vzhoda vse bolj pod hudim pritiskom, kar sili mnoga proizvodna podjetja k
zmanjSevanju Stevila zaposlenih. Zaradi pritiska Evropska podjetja izgubljajo svoj
polozaj na trgu, kar je Se posebej zaskrbljujoce za drzave, ki so odvisne od izvoza

(Van Weele, 1998).

Vloga nabave v podjetju je predvsem zagotoviti optimalni sistem dobave, ki naj bi
bil usmerjen k potrebam nacrtovanja proizvodnje in materialnih potreb (Van Weele,
1998). Nabava se sooca z razlicnimi funkcijami in vedno bolj pridobiva na vplivu v
organizacijski strukturi, kar daje usposobljenemu kadru na podro¢ju marketinga ter
nabave vedno vecjo vlogo pri sprejemanju poslovnih odlocitev. Poslovne odloditve v
nabavi lahko doprinesejo vecje prihranke kot pa odlocitve v prodaji, saj so prodajne
cene izdelkov vec¢inoma rangirane v posamezne razrede in jih je zato tezko vecati.
Nizje nabavne cene vplivajo na nizje prodajne cene, s tem pa drzijo konkurencno

prednost na prodajnem trgu.

Nabava opravlja poslovno dejavnost s Stevilnimi nalogami, katere so: oblikovanje
nabavne politike, evidentiranje in kontroliranje potreb ter zmoznosti. Funkcije
naro¢anja, prevzema in skladiS¢enja dandanes dopolnjujejo tudi marketinske funkcije
proucevanja nabavnega trga in dobaviteljev, komuniciranja s dobavitelji, planiranja
nabave, odlocitev o nalinih in oblikah poslovanja, izbire dobavnih poti ter

analiziranja in evidentiranja nabave.



Velik pomen mora nabava posvecati tudi vzpostavljanju in vzdrzevanju nenehnih

stikov z dobavitelji, ki so pomemben gonilnik podjetja (Zavrsnik, 2000).

Po definiciji Van Weele (1998) zajema nabavna funkcija odgovornost za opravila,

katerih namen je:

e opredelitev specifikacije (zahtevane koli¢ine in kakovosti) za material in

storitve, ki jih je treba kupiti;
e izbira najprimernejSega dobavitelja;
e priprava na pogajanja z dobaviteljem za sklenitev posla in njihova izvedba;
e narocanje pri izbranem dobavitelju;
e spremljanje in kontrola izpolnitve narocila (odpreme pri dobavitelju);

e kasnejSe spremljanje in ocenitev opravljene dobave (reklamacije, aZzuriranje

evidence izdelkov in dobaviteljev zaradi dokumentiranja in razvrSc¢anja).
2.2 Naloge in cilji nabavne funkcije

Naloge in cilji nabavne funkcije morajo biti usklajeni s cilji vseh funkcij podjetja, saj
le tako nabavna funkcija posluje uspesno in optimalno, kar je nujno potrebno za
nemoteno delovanje podjetja (Zavrsnik, 2000). Pri tem je potrebno vedeti, da morajo
biti najprej doloceni cilji v skladu z nabavno politiko, ki jo sprejmejo upravni organi,
da lahko smotrno dolo¢imo naloge nabave. Nabavna politika se mora seveda
nenehno prilagajati spremembam na trgu in v organizaciji. Cilji nabavne funkcije so
lahko po FeriSaku in Stihovicu (1989) ekonomski, varnostni in ostali, kateri so med

seboj v razli¢nih odnosih in so kompleksni.

Na cilje nabave avtorji gledajo razli¢no ter jih ¢lenijo glede na njihove izkusnje in

poglede. Prav tako jih tudi Zavr$nik (1996¢) ¢leni dokaj podrobno:

e Preskrba vseh porabnikov v podjetju z ustreznimi kakovostnimi izdelki v pravih

koli¢inah ter planiranih ¢asovnih terminih.



Kupovati vedno pametno (pametno pomeni stalno iskanje boljSega ter cenejSega
materiala) in konkuren¢no (vzdrzevanje moc¢i ponudbe in povprasevanja, ki

regulira cene in razpolozljivost materiala).

Stremeti vedno po doseganju najboljSe kombinacije cene, kakovosti in dobave,
saj so to trije veliki faktorji, ki vplivajo na narocilo (najprej kakovost, nato

dobava in nazadnje cena).

Minimiziranje izgub, ki so povezane z zalogami. Te izgube so lahko rezultat
stroSkov za preseZzke ali nezadostnih zalog na drugi strani. ZmanjSanje izgub in
zalog pa je moc z JIT (just in time) sistemom, kjer ne potrebujemo zalog, saj gre

naro¢eno blago neposredno v proizvodnjo na delovno mesto.

Negovanje dobrih odnosov z dobavitelji, kar lahko doprinese boljSe sodelovanje,
pogajanje glede cen, hitrejSe reSevanje problemov in vlaganje idej v razvoj

novega izdelka.

Razvijanje zanesljivih alternativnih (nadomestnih) virov nabave. Ta cilj je
pogosto eden najteZje dosegljivih, Se posebej takrat kadar v drugih oddelkih

mislijo, da nabava placuje preveliko ceno kateremu izmed teh virov.

Izkori$€anje prednosti standardizacije in specifikacije posameznih delov.

Nenehno spremljanje marketinskih trendov in ohranjanje tekmovalnosti podjetja.

Vzdrzevanje in ustvarjanje delovnih ter medosebnih odnosov med posameznimi

oddelki (sluzbami) znotraj podjetja.

Nenehno izobraZevanje, usposabljanje, razvijanje in motiviranje profesionalnega

nabavnega kadra oziroma osebja.



2.2.1 Vpliv nabave na prihranke

Najvecji del proizvodne vrednosti predstavlja nabavljeni material in storitve, kar
predstavlja priblizno 60 odstotkov proizvodne vrednosti, skupaj z drugimi stroski ter
nabavno vsebino poslovanja pa znasajo skoraj 68 procentov (Van Weele, 1998). 1z
tega je razvidno, da ima nabava velik vpliv na uspesnost poslovanja podjetja, zato je

potrebno nabavni funkciji posvecati veliko pozornosti.
Iskanje prihrankov je mogoce tudi v naslednjih virih (Zavrsnik, 1997):
e zniZanje cen izdelkov ali polizdelkov pri obstojecih dobaviteljih,
e iskanje dobaviteljev z nizjimi cenami,
e iskanje ugodnejsih transportnih poti,
e zmanjSanje zalog,
e uporaba cenejSih substitutov,

e spremembe v designu izdelka, ki zmanjSujejo stroSke, na kakovost pa nimajo

vpliva,
e doseganje boljsih placilnih pogojev,
e zmanjSanje administrativnih stroSkov,
e narocanje ekonomi¢nih dobav na osnovi popustov,
e zmanjSanje Stevila posrednikov v nabavi itd.

NizZanje cen izdelkov ali polizdelkov z namenom niZanja nabavnih stroskov, hkrati
pa povecanja konkuren¢ne sposobnosti, je mogoce ob uvedbi ustreznih pristopov in
ukrepov ter pogajanjih z dobavitelji. Poleg prihranka na cenah naro¢enega materiala
(izdelkov in polizdelkov), lahko nabavna funkcija pripomore k izboljSanju
konkuren¢nega poloZaja podjetja s standardizacijo, manjSimi zalogami, inovacijami
izdelkov in postopkov, znizanjem stroskov povezanih s pregledovanjem,

reklamacijami in popravili ter skrajSanjem proizvodnega Casa.
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2.3 Smeri strateSkega nabavljanja

Za podjetje in njeno nabavno funkcijo je izrednega pomena razvijanje nabavnih
strategij do nabavnih trgov. Pri tem ima bistveno vlogo portfeljski pristop nabave

materiala kot ga prikazuje Kralji¢ (Van Weele, 1998 cit. po Kralji¢, 1983).

Za oblikovanje pristopa je potrebno preuciti sortiment materiala glede na dve

spremenljivki:

e Pomembnost nabave za podjetje (nabavljeni material ima velik vpliv na
kakovost kon¢nega izdelka ali dobicek podjetja, kateri je odvisen od stroskov
materiala, celotnih stroskov, obsega nabave, odstotka od celotnih nabavnih

stroSkov).

o Tveganje oskrbe (ta se ugotavlja z merili, kot so kratkoro¢na in dolgoro¢na
razpoloZljivost, Stevilo dobaviteljev, konkuren¢no povpraSevanje, izbira med

»narediti ali kupiti«, skladiS¢no tveganje).
2.4 Organizacija nabave

Zaradi nenehnega spreminjanja poslovnih znacilnosti ter dejavnikov okolja se
spreminja tudi sama struktura in organizacija nabave. Pri tem je potrebno vedeti, da
je nabava pomembna poslovna funkcija podjetja, ki pripomore k uspehu in
konkuren¢nosti. To zahteva v danaSnjem c¢asu nenehno prilagajanje nabavne

organizacije razmeram poslovanja.
2.4.1 Dejavniki, ki vplivajo na poloZaj ter organizacijo nabavne funkcije

Polozaj nabave v organizacijski strukturi podjetja je odvisen od deleZza nabave v
kon¢ni lastni ceni izdelka, obsega odvisnosti podjetja od dobaviteljev ter finan¢nega
polozaja podjetja (Van Weele, 1998). Poleg tega na polozaj in organizacijo nabave
vplivajo tudi Stevilni drugi dejavniki, kateri so lahko notranji ali zunanji (Potoc¢nik,

1998).
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e Notranji dejavniki (znalilnosti blaga, sortiment blaga, strokovnost nabavnih
referentov, financna moc¢ podjetja, predpisi, trgovski obicaji, velikost podjetja,

prostorska lokacija podjetja).

e Zunanji dejavniki (nabavni viri, nabavne poti, poloZaj na nabavnem trgu).

2.4.2 Organizacijske strukture nabave

Na vrsto organiziranosti nabave lahko vpliva velikost samega podjetja ter Stevilo
proizvodnih obratov, da lahko uspesno in nemoteno oskrbuje vse procese v podjetju
ob pravem casu. Obstaja ve¢ vrst notranjih organizacij nabave, katere se med seboj

razlikujejo po €lenitvi in strukturi ter pristopu do nabave.

Tako poznamo vrste nabavnih organizacij (Van Weele, 1998):

e Decentralizirana nabavna organizacija: v tem primeru gre za vec poslovnih enot,
katere so odgovorne vsaka posebej za svoj rezultat. Vodstvo poslovne enote je v

celoti odgovorno za vse nabavne dejavnosti.

e C(entralizirana nabavna organizacija: gre za centralni nabavni oddelek na

korporacijski ravni, v katerem delujejo strokovnjaki za sklepanje pogodb
strateSke in takti¢ne ravni, izbiranje dobaviteljev in pripravo pogodb ter centralno

pogajanje.

e Linijska nabavna organizacija: v velikih proizvodnih podjetjih imajo centralni

nabavni oddelek na ravni korporacije, ki pripravlja postopke in navodila za
nabavo, ali pa izvaja revizije v primeru, ¢e posamezne poslovne enote opravljajo

strateSke ali takticne nabavne dejavnosti.

e Povezana nabavna organizacija: gre za zdruZevanje skupnih materialnih potreb

med dvema ali ve¢ poslovnimi enotami, katerih cilj je predvsem povecati
zmogljivost podjetja, da bi zmanjSalo celotne materialne stroSke ali izboljSalo

storitve zunanjih dobaviteljev.
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2.5 Povezanost nabave z ostalimi funkcijami v podjetju

Nabavna funkcija mora za uspe$no delovanje in izvajanje nabavne politike
sodelovati z ostalimi funkcijami v podjetju, katere so po Zavrsniku (1996a) razvojna,

proizvodna, prodajna, racunovodsko in finan¢na.

To je izrednega pomena zaradi usklajevanja planov potreb materialov in odlocitev
glede nabave. V primeru nesodelovanja z ostalimi sluzbami lahko pride do tega, da
nabava sledi le lastnim ciljem in interesom, zaradi ¢esar onemogoca realizacijo ciljev
drugih funkcij v podjetju. Za uspesno delovanje pa mora potekati sodelovanje tudi
med skladi$¢no, transportno, kadrovsko, investicijsko, pravno in vzdrzevalno

funkcijo ter kontrolo kakovosti.

Izvajanje plana potrebnega materiala ali nacela dobave ravno ob pravem ¢asu nujno
zahtevata povezavo nabave in oskrbe z vodenjem logistike, zato je naloga vodje, da
obvesca vodjo logistike o stanju v nabavi, hkrati pa, da vodja nabave obvesc¢a vodjo
proizvodnje v primeru hitrih sprememb materiala in/ali tehnoloSkih procesov

(Zavrsnik, 1996b).
e Sodelovanje med nabavno in razvojno funkcijo

Pri razvoju novih ali izboljSavah obstojecih izdelkov, standardizaciji materialov ter
izbiri nove tehnologije, igra bistveno vlogo medsebojno sodelovanje nabave in
razvoja. Povezuje jih predvsem skupni cilj izbire ekonomicnega materiala; tako za
nabavo kot za samo proizvodnjo. Pogosto se pojavljajo problemi, saj je v€asih tezko
uskladiti zelje obeh funkcij. Nabava gleda predvsem na to, da bo nabavljala
kvaliteten ter poceni material od zanesljivih dobaviteljev in sledila nabavnim
pogojem, medtem ko razvojna funkcija stremi predvsem za kakovostnimi in

razvojnimi materiali ne glede na ceno, stroske naro€anja in moZznost izvedbe nabave.
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e Sodelovanje med nabavo in proizvodno funkcijo

V sodelovanju s prodajo proizvodna funkcija izvaja plane potreb materialov v
proizvodnji, katere posreduje nabavi. Nabava je tako dolzna, da v predvidenem c¢asu
izvede optimalno materialno preskrbo. V kolikor nabavi to ne uspe, lahko pride do
zastojev v proizvodnji, kar povzroCi nastajanje stroSkov. Vcasih prihaja tudi do
konfliktov pri medsebojnem sodelovanju. Proizvodna funkcija stremi predvsem k
naro¢anju ¢im vecjih koli¢in, da ne bi prihajalo do zastojev, medtem ko nabava tezi k

zmanjSanju zalog, saj te povzroc€ajo velik strosek.
e Sodelovanje med nabavo in prodajno funkcijo

Plan prodaje je nujen za proizvodnjo, da lahko proizvodni planerji izdelajo plane
potreb materialov, katere posredujejo nabavi. Tako poteka ciklus: prodaja (plan

prodaje), proizvodnja (plan potreb), nabava (narocilo materiala).
e Sodelovanje med nabavno in finan¢no funkcijo

Nabava je dolzna v primeru spremembe plana nabave pravocasno obvestiti finan¢no
sluzbo, saj sta realna plana prodaje in nabave zanjo izrednega pomena. Finance

skrbijo za ¢im manjSe angaziranje financ¢nih sredstev in ugodne placilne pogoje.
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2.6 Proces izvajanja nabave

Za uspesno izvajanje nabave je potrebno sledenje zaporedju postopkov. Ti postopki
so med seboj v tesni povezavi. Na sliki 1 je prikazan potek nabave vse od
zaznavanja potreb, same izvedbe naroCila in prevzema materiala do vodenja

evidence.

7 2

ZAZNAVANJE SKLENITEV SPREMLJANJE
POTREB POGODBE NAROCILA
INTERNO NAROCILO PREVZEM IN
NAROCILO PREGLED
MATERIALA
PREGLED 1ZBIRA LIKVIDACIJA
INTERNEGA DOBAVITELJEV RACUNA
NAROCILA
IZDELAVA RAZISKAVA EVIDENCA IN
SPECIFIKACLJE DOBAVITELJEV ARHIVIRANJE

>~

Slikal: Proces izvajanja nabave (ZavrSnik 1996b)

Kljub temu, da se podjetja med seboj razlikujejo po velikosti, dejavnosti, asortimanu,
kadrih in organiziranosti, je proces nabave v vecini primerov podoben in je sestavljen

iz naslednjih faz (Zavrsnik, 2000):
e Zaznavanje potreb

Nabavni postopek se zacne, ko pride do zaznavanja neke potrebe po materialu ali
storitvi zaradi zunanjih ali notranjih dejavnikov. Potrebe lahko nastajajo na

kateremkoli podrocju v podjetju (proizvodnji, razvoju, prodaji, vzdrzevanju itd.).
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V primeru potreb je potrebno pred izdajanjem naroc€il predhodno preveriti stanje na
zalogi v skladis¢u. Nabavni oddelek mora biti prisoten pri predvidevanju potreb
proizvodnje in mora skrbeti, da so ¢imbolj standardizirane in da prihaja do ¢im man;j
izrednih narocil ter so vedno izreCene pravocasno. Velik problem predstavljajo nujne
potrebe, saj so izredno drage. TakSen problem je mogoce reSiti z ustrezno
organizacijo nabave in to tako, da se izvede standardizacijo narocila ali pa zdruzuje

mala narocila skupaj.
e Interno narocilo

Naro¢nik v podjetju pripravi pisno naroilo o potrebi doloCenega materiala
notranjega izvora. Interno naroilo naj bi vsebovalo datum narocila, Stevilko
narocila, naziv oddelka, konto, natancen opis materiala in koli¢ine, datum potrebe
materiala, navodila o prevozu in podpis narocnika. Pomembno je tudi oznacevanje

naro¢enega materiala, ki ga je treba zagotoviti z ustrezno nomenklaturo materiala.
e Pregled internega narocila

Vodja nabave mora pred izdajo naroCila skrbno pregledati njegovo upravicenost,
ekonomicnost koli¢in, dobavni ¢as, ali so naroCeni materiali morda na zalogi in ali
so zagotovljena finan¢na sredstva. Narocen material mora biti ustrezno opisan, da

ima nabavni oddelek doloc¢eno Sirino pri iskanju ustreznih dobaviteljev.
e Jzdelava specifikacije

Specifikacija je natanen opis materiala, polizdelkov in sestavnih delov, ki so
potrebni za delovanje vseh procesov v podjetju ali izdelavo nekega izdelka.
Specifikacija je potrebna za materiale, ki niso standardizirani, da dobavitelj natan¢no
ve, kaj Zeli podjetje nabaviti. Specifikacija mora biti napisana tako, da upoSteva
zahteve marketinga, nabave, razvoja in proizvodnje, kontrole kakovosti, potrebe
skladis¢enja itd. UpoStevati mora tudi moznosti potrebe po substituciji materiala in

interese podjetja.
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e Raziskava dobaviteljev

Naloga raziskave je ugotoviti in najti potencialne dobavitelje, tako na domacem kot

na tujem trgu, ki ustrezajo cenovnim, kakovostnim in koli¢inskim zahtevam podjetja.
e Izbira dobaviteljev

Od izbire dobavitelja sta odvisna kakovost ter cena narofenega materiala. Sama
pravilna izbira dobavitelja pa je odvisna od postopka in kriterijev izbire. Izbranim

dobaviteljem se poslje povprasevanje, ki mora vsebovati:
e naziv materiala in koli¢ine,
e risbo, nacrt in opis,
e moznost garancije in servisa,
e predpise in navodila za embalazo,
e transportne klavzule in navodila za posiljanje,
e nacin placila in dobavne roke,
e cene, rabate, skonte itd.

Glede na odgovore dobaviteljev skupaj s ponudbo, se izvede analize ugodnosti
ponudbe. Pri tem je potrebno upoStevati tehnicne in proizvodne zmogljivosti,
finanéno moc¢ dobavitelja, zanesljivost izdelka, zanesljivost dobave ter storitveno

sposobnost.
e Narodilo

Narocilo je kljucni del nabave, zato je posebej pomembno, da je natan¢no izvedeno
in podano v pisni ali elektronski obliki s pomoc¢jo ustreznega programa, da je vecja

veljavnost.
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Pomembni sestavni deli narocila so:

e tekoca Stevilka narocila, e datum dobave,

e datum, e navodila za prevoz,

e ime in naslov dobavitelja, e cena in dobavni pogoji,

e koli¢ina in opis naro¢enih e placilni pogoji in
postavk,

e posebne dolocbe.

e Sklenitev pogodbe

Kupna pogodba nastane na podlagi soglasja obeh partnerjev in je pravna podlaga
nabave. Pogodba je sklenjena, ko dobavitelj naro¢niku poslje pisno potrditev
naro€ila. Okvirna pogodba se uporablja za pavsalne dogovore o dolocenem blagu, v

kateri se kupec zaveze za nabavo dolocenih koli¢in med letom.

Pogoji so dokon¢no dogovorjeni, ko naro¢nik doloci specifikacije in koli¢ine v ¢asu
trajanja pogodbe. Dokumenti, ki govorijo o sklenitvi pogodbe, so: narocilnica,

trgovski racun in dobavnica.
e Spremljanje narocila

Naloga spremljanja narocila je predvsem kontrola nad prispelim potrdilom narocila
in primerjavo potrdila z naro¢ilom ter zagotovljeno dobavo v predvidenem
dobavnem roku. S tem prepre€imo morebitne zastoje v proizvodnji, nezmoznost
izvrSitve dobav kupcem, pogodbene kazni in slab glas na prodajnem trgu. IzvrSitev
naroCila lahko spremljamo po posameznih dobaviteljih, po vrstah in skupinah

materiala, po koli¢inah in vrednostih poslov ter po posameznih trgih.
e Prevzem in pregled materiala
Prevzem naroCenega materiala se na vhodu kontrolira na tri nacine:
e kontrola dobavnice,

e kontrola koli¢ine,
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e kontrola kakovosti.

Pri prevzemu materiala obstajajo trije postopki, kateri so:

e izpis posebnega obrazca, ki se imenuje prevzemnica ali dobavnica,

e potrditev prejema na osnovi kopije naroCila, prejete od nabavnega

oddelka,

e neposredni prevzem za materiale majhne vrednosti.

Pomembno vlogo igra dokument o kontroli kakovosti, ki potrjuje ustreznost ali
neustreznost prejetega materiala. V primeru ugotovitve poskodbe ali manjkajocega

Stevila se izvede komisijski zapisnik, s katerim se sprozi reklamacijski proces.

e Likvidacija racuna

Pri likvidaciji racuna gre predvsem za pregled rauna prevzetega materiala na osnovi
racunske in predmetne toc¢nosti. Primerjajo se tudi racun in kupna pogodba ter
prevzemnica. Ker predstavlja racun doloCeno terjatev dobavitelja do kupca, ga
moramo skrbno obravnavati. Likvidacija raCuna sodi med naloge nabave ali
racunovodstva. Opravlja jo tista funkcija, katera jo opravi bolj ulinkovito in

natancno.

e Evidenca in arhiviranje

Evidenca sluzi za pregledovanje in spremljanje naroc¢il. Ta mora biti v urejeni in

hitro dostopni obliki kot so dnevniki, kartoteka, kopija narocila v registru.

Osnovni primeri evidenc v poslovanju so:

e cvidenca vseh naro¢il, e evidenca po dobaviteljih,
¢ evidenca odprtih narocil, e po okvirnih pogodbah,
e evidenca koncanih narocil, ¢ evidenca specificnih nabav.

e cvidenca po vrstah materiala,
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3. RAZISKOVANJE NABAVNIH TRGOV
3.1 Namen raziskovanja nabavnih trgov

Zaradi nenehnega nihanja in rasti plac ter cen surovin v Zahodni Evropi in ZDA, se
spreminjajo tudi cene izdelkov in materialov na prodajnih trgih. To je vzrok, da
podjetja vse vec€ truda in pozornosti posvecajo raziskovanju nabavnih trgov, oziroma
trgov dobaviteljev, z namenom najti najbolj cenovno ugodne in zanesljive
dobavitelje za dobavo materialov potrebnih za oskrbo proizvodnje. Raziskave
vsebujejo analize o ponudbi in povprasevanju po pomembnih surovinah ter

ugotovitve o ekonomskih zmogljivostih in slabostih posameznih dobaviteljev.

Namen raziskav je tudi preuciti mozna nabavna tveganja, kar omogoca objektivnejse
in utemeljeno (racionalno) sprejemanje odlocitev, hkrati pa boljSe informiranje
nosilca nabavnih odlocitev. Za izvedbo le-teh igrajo bistveno vlogo informacije,
oziroma informiranost o nabavnih trgih, katere morajo biti pravocasno na voljo.
Veliko podjetij se zato odloca za izboljSanje svojih trZenjsko informacijskih
sistemov, ki pomagajo pri sprejemanju pomembnih odloc¢itev izbiranja

najustreznejSih dobaviteljev (Van Weele, 1998).

Z analizo in raziskavo nabavnega trga Zeli podjetje ugotoviti predvsem (Zavr$nik,

2004):
e kdo so dobavitelji na domacem in tujih trgih,
e kateri dobavitelji ustrezajo glede koliCin, kakovosti in cen materiala,
e kako velika je konkurenca na strani ponudbe,
e kaksSna je konkurenca na strani povpraSevanja po materialih,

e kakSne so moZnosti za nabavo nadomestkov (materiali, ki lahko zamenjajo

osnovni izdelavni material),
e katere nabavne poti lahko upoStevamo,

o kak3ne logisticne moznosti in katera prevozna sredstva je mogoce uporabiti.
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Kljuéni dejavniki, ki poudarjajo potrebo po sistematicni raziskavi nabavnega trga, ki

je odvisen od obsega poslovanja, so predvsem (Van Weele, 1998):

e nenechen tehnoloski razvoj,

e dinamika nabavnih trgov,

e spremembe v zahodni druzbi,

e monetarna gibanja.

3.2 Proces raziskovanja nabavnega trga

Za uspesno raziskovanje nabavnega trga je najpomembnejSa pravilna izbira strategije

in procesa izvedbe raziskave, da lahko referenti nabave pridejo do ustreznih

informacij, ki bi pripomogle pri odlo¢itvah nabave cenovnega, vendar kvalitetnega

materiala od najugodnejSega dobavitelja. Posebej mora podjetje prouciti nabavni trg

kadar razSirja proizvodnjo, uvaja nove izdelke, spreminja proizvodni program ali

kakovost proizvodov, uvaja nov tehnoloski postopek ter podobno. Pri raziskovanju

nabavnih in prodajnih trgov se uporablja enake metode. V fazi oblikovanja nacrta

obstajata dve osnovni metodi raziskovanj, kateri sta kabinetna raziskava ter raziskava

na terenu (Zavr$nik, 2004).

Kabinetna raziskava temelji na zbiranju sekundarnih podatkov, kateri so primerni
kot informacije za pripravo podlage poslovnih odlocitev nabavnega
managementa. Ti podatki pa niso dovolj za celotno analizo in oceno razlicnih
vpraSanj, ki so pomembna in odlocilna pri odlocitvah v nabavnem poslovanju.

Kabinetna raziskava sluzi tudi kot osnova za raziskavo na terenu.

Na terenu pridobimo primarne podatke, do katerith ni mo¢ priti s kabinetno
raziskavo. Pri tem uporabljamo metodo anketiranja, opazovanja trznih premikov,
intervjuja in motivacijske metode. Smiselnost takih raziskav je le pri podjetjih,
ki poslujejo z razli¢nimi dobavitelji Sirom po svetu in imajo opravka z velikim
Stevilom nabavnih materialov, zaradi ekonomske upravi¢enosti. Manjsa podjetja
se zato raje odloCijo za pridobivanje podatkov in informacij od posebnih

specializiranih raziskovalnih organizacij (Zavr$nik, 2004).
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Raziskovanje in preucevanje nabavnega trga obsega dolocene zahteve in sledenje
zaporedju faz, da lahko pridemo do ustreznih informacij, ki nam zmanj$ajo tveganja
pri sprejemanju pomembnih odloCitev glede nabave na tujih trgih. Postopek
pravilnega raziskovanja nabavnega trga opisuje oziroma navaja Van Weele (1998) na

sliki 2.

[ opredelitev ciljev |

[ analiza stroSkov in koristi |

[ preucitev izvedljivosti |

[ dolocitev nacrta raziskave |

kaj? kje?
\
kabinetna raziskava
raziskava na terenu

[ izvajanje raziskovalnih dejavnosti |

[ zbiranje podatkov

(]

[ preucevanje podatkov |

[ priprava porodila o raziskavi |

[ ocenjevanje |

Slika 2: Postopek raziskave nabavnega trga (Van Weele, 1998)
3.3 lIzbira dobaviteljev

Izbira dobaviteljev je ena izmed najpomembne;jsih faz procesa nabave ter odlocilnih
nalog nabavne funkcije. Na obseg izbire in iskanja vpliva predvsem: stopnja
zadovoljstva z dobavitelji, sprememba v zahtevah kon¢nega potro$nika, moznost
finan¢nih prihrankov v obliki zmanj$anja stroSkov naro€anja, tehnoloska izboljSava v
proizvodnih procesih, izboljSana storitev ugodnosti alternativnih dobaviteljev ter

sprememba v izdel¢nih zahtevah, ki vklju€uje tudi potrebo po novi opremi.

Pri izbiri dobavitelja igrata bistveno vlogo dva elementa — cena ter kakovost
nabavnega materiala. Podjetja morajo pred samim zaetkom izbire narediti spisek

zahtev, ki naj bi jih izbrani dobavitelj ¢im bolje zadovoljil. Iz tega sledi ali bo izbrani
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dobavitelj samo dobavitelj materiala ali bo z njim imelo podjetje dolgorocno

pogodbo o sodelovanju.

Pri izbiri morajo nabavniki upoStevati vse razpolozljive vire informacij o

dobaviteljih, ki so na voljo. Te informacije lahko pridobimo iz objavljenih virov,

notranjih virov, osebnih stikov in mednarodnih virov (Zavr$nik, 2004).

3.3.1

Proces izbire dobavitelja

Pravilna izbira dobavitelja ni odvisna le od danih informacij, ampak tudi od

pravilnega postopka oziroma procesa izbire. Pravilni proces mora predvsem

vsebovati naslednje stopnje (Zavrsnik, 2004):

Vodja nabave mora najprej upostevati vse razpolozljive vire informacij o

dobaviteljih.

Nato dolo¢i merila izbirnega procesa skupaj z vsemi sodelujocimi

predstavniki posameznih funkcij v podjetju.

Sledi neformalno zbiranje eksplorativnih informacij, da se na zacetku
postopka izloc¢ijo ocitno neprimerni kandidati dobaviteljev (proces izbire je
precej drag in zamuden). Pri odlo€itvah igrajo bistveno vlogo informacije o
proizvodnih  zmogljivostih, tehnologiji in  proizvodnih  potencialih

dobaviteljev.

Izbrane dobavitelje je potrebno nato podrobneje preuciti na podlagi posebe;j

pripravljenih vprasalnikov.
Odgovore pregleda vodja nabave s skupino sodelujocih.

Sledi obisk te skupine pri izbranih dobaviteljih, ki so na osnovi informacij
najbolje zadovoljujejo merila in pogoje ter kazejo zanimanje za poslovno
sodelovanje. Skupina si ogleda podjetje dobavitelja ter se pogovori z

vodilnimi v podjetju o moznosti sklenitve pogodbe.

Kot kon¢na stopnja je izbira najprimernejSega dobavitelja.
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3.3.2 Izbira dobaviteljev v tujini

Ponudba na mednarodnih nabavnih trgih se z globalizacijo vztrajno povecuje ter
ponuja moznosti nabave materialov oziroma surovin od razli¢nih dobaviteljev.
Nabava v tujini prinasa Stevilne prednosti, vendar pa tudi slabosti, zato morajo
podjetja pred posegom nabave preuciti vse prednosti in slabosti iz ekonomskega,
stroskovnega, tehni¢nega, logisti¢nega ter nabavnega vidika. Sele po premisleku se
lahko odlo¢amo, ali se nam izplada nabava iz tujine ali ne. Stevilna podjetja stremijo

pri nakupu predvsem k vecji kakovosti ter niZji nabavni ceni materiala.

Za iskanje novih dobavnih virov in nabavo materialov na tujih trgih se lahko

odloc¢ajo podjetja zaradi Stevilnih vzrokov, kot so lahko (Zavrsnik, 2004):
e nedosegljivost blaga na domacem trgu,
e nezadostna zmogljivost domacega trga za zadovoljitev povprasevanja,

e poveCanje varnosti glede stalnosti dobave v tujini, katera bi lahko bila

ogrozena na domacem trgu zaradi pomanjkanja ali stavke,

e konkurencnost virov nabave v tujini, na primer nizje cene, boljSa dostava,

boljsa kakovost,
e recipro¢no trgovanje, predvsem zaradi vladnih pritiskov.

Izbira najprimernejSih dobaviteljev v tujini mora potekati po pravih postopkih, da
lahko pridemo do Zelenih ciljev. Zaporedje teh postopkov je predstavljeno tudi na

sliki 3.
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1. Proucevanje
tujega okolja

2. Doloc¢anje,
kvalificiranje
kandidatov

8. Naroc¢ila in
razvoj dobavitelja

3. Posiljanje
proSenj za ponudbo
(povprasevanje)

7. Preverjanje
nabavljenih
materialov

4. Preverjanje
referenc in
finan¢nega stanja

5. Osebni obiski ?

podjetij v tujini

6. Posiljanje
poskusnih naro¢il

<7

Slika 3: Proces izbiranja dobavitelja v tujini (Zavr$nik, 2004)
3.4 Vpliv globalizacije na nabavni trg

Pomen globalizacije sloni na procesu pribliZevanja in sodelovanja med posameznimi
subjekti. S sodobnimi raunalniki, informacijskimi sistemi in internetom, se je odprla
moznost globalnega sodelovanja med posameznimi podjetji z minimalnimi stroski, ki
so med seboj povezana in lahko sodelujejo pri istem projektu. Medsebojna razdalja

za prenos pomembnih informacij tako ne predstavlja nikakrs$nih ovir.

Zadnjih dvajset let proces liberalizacije, ki je temelj globalizacije, pusca sledove tudi
na nabavnem trgu, saj odpira moznost prostega preliva kapitala in kroZenja blaga
preko drzavnih meja Sirom po svetu. To s pridom izkoriS¢ajo podjetja za nabavo
blaga in sestavnih delov iz cenejSih nabavnih trgov, ob podpori razvitega
informacijskega sistema, ki je danes nujen sestavni del podjetja. CenejSe nabavne
trge pri tem predstavljajo predvsem nerazvite deZele zaradi cenejSe delovne sile. Vse
pogosteje se pojavlja tudi, da podjetja zaradi vecje ekonomicnosti ali dobickov selijo
svoje proizvodnje posameznih izdelkov (starejSa tehnologija) ravno v te deZele. Na
takSen nacin lahko konkurirajo na prodajnem trgu s kvalitetnimi, a cenejSimi izdelki,

kar predstavlja najvec¢jo prednost.
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4. KLJUCNI DEJAVNIKI PRI PROCESU NABAVE TER OSKRBE
PROIZVODNJE

4.1 Metode naro¢anja materiala

Namen uporabe metod pri narocanju je predvsem zniZevanje stroSkov, nemotena
oskrba proizvodnje s potrebnimi materiali za delovanje, zmanjSanje nepotrebnih
zalog, skrajSevanje dobavnih casov ter dvig kakovosti delovanja vseh funkcij v
podjetju. Pred samim izvajanjem narocil se pojavljajo predvsem tri vprasanja, ki so:
kje kupiti oziroma od katerega dobavitelja, kdaj izvesti narocilo, da bo material ob
pravem cCasu v proizvodnji ter kolikSna naj bo ekonomska koli¢ina narocanja ob
upostevanju optimalne varnostne zaloge. Tu si lahko pomagamo z razli¢nimi sistemi
naroCanja. Izbira samega sistema naroCanja je odvisna predvsem od urejenosti in

viSine zaloge, saj sluzi kot signal za sprozanje procesa.
4.1.1 Sistemi naro¢anja

Poznamo S§tiri vrste sistemov narocanja, kateri so (Zavr$nik, 2000):

cikliéni ali intervalni (Temelji na pregledu posameznih postavk zalog v
rednih Casovnih intervalih. Maksimalna zaloga in ¢as pregleda zalog sta
vnapre] dolocena. Pregledi so lahko tedenski, mese¢ni (lahko vsaka dva

meseca) ali pa Cetrtletni (polletni).),

e tocka narocdila (Temelji na doloCitvi neke toCke zaloge, ko je potrebno
material ponovno narociti. Velikost narocila je ponavadi stalna, spreminja se

le Cas narocanja.),

e nacrtovanje potreb (Pri tem gre za ra¢unalnisko podprt sistem, ki na osnovi
plana proizvodnje in marketinSkih napovedi zdruZuje medsebojno odvisne
potrebe po materialu v ¢asovne termine. Za nemoteno izvajanje pa je nujno

potrebno imeti plane proizvodnje, seznam materialov in seznam zalog.),

e just in time (NaroCanje vedno ob pravem casu in v trenutku potrebe. Ta
metoda narocanja zmanjSuje skladiS¢ne stroske, saj odpravlja nepotrebne

zaloge ter povecuje hitrost obracanja sredstev).
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Slika 4 nam prikazuje potek naroCanja po sistemu tocka narocanja. Jasno prikazuje
tudi vrste zalog (pomagajo pri spremljanju dejanskega stanja in signalu zacetka

naroCanja) ter potek terminov narocila in izvajanja narocanja.

kolicina - viSina zaloge

dobavni as

tofka narocanja

Slika 4: Pregled nad tocko narocanja in zalogami (Ljubic, 2000)
4.1.2 Ekonomicne koli¢ine narocanja

Ko so v daljSem ¢asovnem obdobju potrebne vecje koli¢ine neke materialne postavke
(kupljen ali izdelan material), se pogosto pojavi dilema glede naroCanja. Pojavljata se
vprasanji - ali veckrat kupiti ali izdelati material v manjSih koli¢inah ter sproti
pokrivati potrebe v proizvodnji, ali manjkrat kupiti oziroma izdelati material v ve¢jih

koli¢inah ter imeti zaloge in z njimi pokrivati potrebe.

Skupni stroski gospodarjenja z materialom so vsota stroskov zaloge in stroskov
nabavne oziroma proizvodne akcije. Pri majhnih koli¢inah narocanja prevladujejo
stroski nabavnih akcij, ki vkljucujejo priprave in zagon proizvodnje. Pri nabavi

velikih koli€in pa prevladujejo predvsem stroski zalog zaradi povecanih zalog.

Ravno zaradi teh problemov si nabava prizadeva najti neko ekonomi¢no nabavno

koli¢ino, pri kateri so skupni stroSki gospodarjenja z materialom (stroski akcije -

ey e

ali gospodarna koli¢ina za nabavo oziroma izdelavo (Ljubic, 2000).
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Primer Andlerjeve formule za izracun optimiranja koli¢in narocanja ter formule za

sukcesivno dobavljanje in porabo (Ljubic, 2000).

2.5, TR, 2005, -ZR,
Qn,a_pr = l 0ziroma Qn.ope‘ = l

.5: 5'(?' . Cob
S, = stroski narocanja, S. = strodki skladiScenja (zalog) _
s, = strodek enkratnega narocila, s. = stroSek skladiscenja za enoto matenalne
S R ,= vsota potreb v obravnavanem postavke v absolutnem znesku (v letu) |
- ¢asovnem obdobju (letu), sq = strosek skladisCenja za enoto materialne
©, = koli¢ina enkratnega narocila postavke v odstotkih obracunske cene,

¢,» = Obracunska cena materialne postavke.

: q, = dnevno porabljena kolicina,
200-S,->.R » q; = dnevno prejeta kolicina,
( q, ) n, = Stevilo akcif v planskem obdobju,
Sd Cop \L T g 5., = stro$ki gospodarjenja z materialom

Qn opt

na enoto materiala.

4.2 Stroski naro¢anja

StroSki naroCanja ali nabavnih akcij za kupljene materialne postavke nastajajo
predvsem zaradi delovanja nabavne sluzbe. Vsako podjetje si prizadeva za
zmanjSanje le-teh na minimalno raven, a Se vedno ob enaki kakovosti izvajanja

nabavne funkcije. Ti stroski vkljucujejo predvsem:
e pripravo zahtev ali specifikacij materiala (nabavnih narocil),
e komuniciranje (telefon, posta, elektronska posta itd.),
e potne stroske delavcev nabave (nujne sluzbene poti do dobaviteljev),

e transport (doloca se glede na pariteto v pogodbi in je vstet v primeru, ko

naro¢en material ne dostavlja dobavitelj),

e stroske placilnega prometa (placila racuna in vseh s tem vkljuCenih

obveznosti).
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Pri naroCanju se smatra, da so stroski naroc¢anja za vse materialne postavke enaki ter
so neodvisni od koli¢ine naro€anja. Ti se obi¢ajno ugotavljajo enkrat letno, ko se ob
zakljutnem raCunu ugotovi skupni znesek stroskov nabavne dejavnosti (Ljubic,

2000).
4.3 Vloga in pomen zalog

Zaloge imajo za podjetja velike ekonomske ucinke ter predstavljajo blaZilec nihanj
porabe materiala, sestavnih delov in gradnikov, povprasevanja po gotovih izdelkih na
trgu. Pomagajo pri kompenziranju napak zaradi neprimernih metod planiranja,
odklonov dobavljenih koli¢in in dobavnih rokov. V primeru nezaloZenosti nastanejo
stroski, katerih ni enostavno doloditi. Ti niso zanemarljivi, vendar za samo podjetje

predstavlja hujSo Skodo izguba kupca in dobrega imena na prodajnem trgu.
V oskrbovalni verigi so zaloge razdeljene na vec vrst, katere so:

e zaloge materialov na vhodu v proces,

e medfazne zaloge nedokoncane proizvodnje v procesu,

e zaloge kon¢nih izdelkov na izhodu iz procesa.

Znotraj proizvodnje in samega procesa pa so nujno potrebne tudi zaloge orodij in
priprav, pomoznih in rezijskih materialov ter rezervnih delov za delovna sredstva in

izdelke.
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4.3.1

Normativi zalog

Na cas izvedbe narocila vplivajo predvsem razli¢ne zaloge, ki predstavljajo skupno

zalogo. Delimo jih na:

Varnostna (minimalna) zaloga, katera sluzi kot rezerva, ki se jo sme
porabiti le v izjemnih primerih (zamuda dobav, porast porabe). Njena velikost
zavisi predvsem od zahtevane stopnje varnosti v odvisnosti od raztrosa
(odstopanja dobavnih casov). Koli¢ino varnostne zaloge lahko izracunamo po

spodaj navedeni formuli (Ljubi¢, 2000).

Z, = kolitina vamostne zaloge, ¢, = vamostni ¢as (v delovnih dnevih),
R = povprecna poraba materialne postavke v obravnavanem planskem obdobju.

Signalna zaloga je viSina zaloge, pri kateri je treba (v primeru avtomatskega

dopolnjevanja zalog) sproziti nabavno narocilo.

Maksimalna zaloga predstavlja najvi§jo Se dovoljeno zalogo in opredeljuje

gospodarnost skladiS¢enja.

Povpreéno zalogo izraCunavamo kot aritmeti¢no sredino med maksimalno in

varnostno zalogo.

Aktivno zalogo ugotovimo, ¢e v nekem trenutku od trenutne zaloge

odStejemo varnostno zalogo in rezervirane kolicine.

Kolicina za naro¢ilo predstavlja celotno koli¢ino naro¢eno z naro¢ilom pri

dobavitelju ter dovoljeno koli¢ino materialne postavke.
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4.4 Stroski zalog

Material, ki je na zalogi za zagotavljanje nemotenega delovanja proizvodnje ali
prodajo, povzroca velike probleme in stroske vsem podjetjem. Znotraj teh stroSkov
so vkljuceni vsi stroski, ki so povezani z skladis¢enjem. Ti predstavljajo obi¢ajno od

15% do 25% vrednosti zaloge letno ter se delijo na (Ljubic¢, 2000):

e stroSke skladiS¢a (amortizacija skladiS¢nega prostora in opreme v njem,

vzdrzevanje, ¢iS€enje, ogrevanje, razsvetljava, varovanje),
e stroske delovanja skladis¢a (delovna sila, ki opravlja dejavnosti v skladiscu),
e stroske zavarovanja,

e stroSke zaradi zmanjSanja vrednosti blaga na zalogi (staranje in kvarjenje,

izgube in kraje),

e stroske tveganja (ovrednoteno tveganje ali bo material porabljen ali prodan po

planih),
e stroske morebitnih davkov na zaloge in obresti zaradi vezav.
4.5 ABC/XYZ analiza

V proizvodnem sistemu se pojavlja veliko Stevilo materialnih postavk, ki pa s
stroSkovnega vidika niso vse enako pomembne za poslovanje. Za ugotavljanje
pomembnosti materialnih postavk je za podjetje najucinkovitejSe izvajanje
ABC/XYZ analize. Materialne postavke je zato smotrno grupirati v tri skupine,

razrede A, B, C:

e postavke, ki sodijo v razred A (pri poslovanju povzrocajo najvecje stroske),
se uporabljajo v velikih koli¢inah, in/ali so drage ali oboje; obi¢ajno jih je od
5% do 10% skupnega Stevila postavk, predstavljajo pa od 70% do 80% vseh
materialnih stroSkov v obdobju enega leta (obic¢ajno), zato so zelo

pomembne;
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postavke razreda B predstavljajo srednjo skupino, v katero najpogosteje
spada od 20% do 30% skupnega Stevila postavk, ki pa povzrocajo od 20% do

30% materialnih stroskov; tudi njithova pomembnost je srednje velika;

v razred C spada veliko Stevilo postavk, od 50% do 70% Stevila vseh
materialnih postavk; to so najveckrat drobne in malo vredne, ki pa se
uporabljajo v velikih koli¢inah. Delez stroSkov njihove porabe je le od 5% do

10% skupnih materialnih stroskov, zato tudi niso tako pomembne.

A, B, C analiza ne uposteva dinamike porabe, zato se jo dogradi z analizo:

STALNOSTTI (stabilnosti) in usklajenosti (stacionarnosti) porabe

in ZANESLJIVOSTI napovedovanja porabe.

Ta analiza razvrS¢a materialne postavke v skupine X, Y in Z, pri ¢emer (Ljubic,

2000):

v skupino X sodijo materialne postavke, katerith poraba je stalna v vseh
terminskih enotah in je v daljSem Casovnem obdobju ustaljena, zato jo je

mogoce napovedati zelo zanesljivo;

v skupino Y spadajo postavke, katerih poraba je sicer stalna v vseh
terminskih enotah, a nestacionarna (razlicna v posameznih terminskih

enotah), napoved porabe pa je srednje zanesljiva;

v skupino Z razvr§¢amo materialne postavke z obcasno (nakljucno,

sporadi¢no) porabo in povsem nezanesljivo napovedjo.
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4.6 Vpliv globalizacije na spremembe nabavnih cen

Zaradi odprtega trgovanja je podjetjem omogocen nakup blaga oziroma izdelkov
Sirom po svetu. Vse vecje cene surovin ter energije v Evropi in po svetu, silijo
podjetja v iskanje reSitev za ohranjanje ali poveCanje svojega dobicka. Pomembno
funkcijo pri tem ima nabava, saj je njena naloga iskanje ¢im cenejSega nabavnega

blaga oziroma sestavnih delov na trgu.

Resitve Stevilnih velikih podjetij so v nakupih blaga ali ustanavljanju podruznic v
oddaljenih krajih nerazvitega sveta. Nerazviti svet predstavlja za Evropo predvsem
vzhodni del Evrope ter Daljni vzhod oziroma Kitajska. Odgovor tak§nim pojavom se
skriva v nizjih nabavnih cenah blaga oziroma sestavnih delov kot so v Evropi, kar je

posledica cenejSe delovne sile.

Poceni delovna sila in surovine mamijo mnogo evropskih podjetij, da preseljujejo
celotno proizvodnjo dolocenih izdelkov v nerazviti svet zaradi ekonomicnosti
izdelave. Tam ob pomoci svojega kapitala in znanja uspe$no proizvajajo izdelke. Ti
so bistveno niZje cene kot na domafem nabavnem trgu, kar omogoca velike
prihranke in dobicke kljub daljSemu in draZjemu transportu, kot bi bil znotraj
Evrope. Posledi¢no to prispeva h konkuren¢nosti cen kon¢nih izdelkov na svetovnem

prodajnem trgu, zaradi Cesar se kupci hitreje odlo¢ajo za njihov nakup.

Podjetja, ki se globalizaciji ne prilagajajo, so tako prisiljena nizati prodajne cene
svojih izdelkov, da lahko konkurirajo svojim tekmecem. Taks$na pot pa na zalost

velikokrat povzroci propad podjetja.
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5. PREDSTAVITEV PODJETJA ISKRA AVTOELEKTRIKA D.D.

Ustanovitev druzbe Avtoelektrika sega v leto 1960, ko je zacela na sedanji lokaciji s
proizvodnjo avtoelektricne opreme. Skozi pretekla leta strmih vzponov, pa tudi
padcev, je vse do danes dosegala trdno zastavljene cilje ter sledila svoji viziji
nenchnega fleksibilnega razvoja, globalizacije in inovativnosti. Oblikovali so jo
izzivi domacega in tujih trgov, na katere je bila usmerjena od vsega zacetka. Stalno
prizadevanje po Sirjenju svoje mreze kupcev in poslovnih partnerjev ter dobrega
medsebojnega sodelovanje z njimi, izdelovanja kakovostnih in inovativnih izdelkov,
fleksibilne proizvodnje, trajnostnega razvoja in nenehnega izobrazevanja kadrov, jo
je pripeljalo do rezultata, da je postala globalna dobaviteljica svojih izdelkov
razliénim avtomobilskim in drugim podjetjem Sirom po svetu, ki se ukvarjajo s

proizvodnjo prevoznih sredstev (Letno porocilo, 2003).

IAE je globalni dobavitelj zaganjalnikov in generatorjev za motorje z notranjim
zgorevanjem, avtonomno napajanih enosmernih elektricnih pogonskih sistemov in
drugih zahtevnejSih komponent za avtomobilsko industrijo kot so vzigalne tuljave,
tlaéni ulitki iz lahkih zlitin, plastiéni in hladno kovani deli. (Poslanstvo Iskre
Avtoelektrika d.d., 2006). Skupina IAE danes zaposluje preko 2100 ljudi, kar jo
uvrs¢a med najvecje slovenske industrijske druzbe. Danes realizira preko 93% svoje
prodaje na razvitih trgih Evropske unije, Severne Amerike in ostalih razvitih
stabilnih trgih sveta. To jo uvrS§¢a med najvecje izvoznike v slovenskem prostoru. Z
lastno prodajno mrezo in podjetji doma in v tujini pa svoje delovanje vse bolj

globalizira (Letno porocilo, 2004).

K velikemu uspehu in dobi¢ku IAE pripomorejo tudi Iskrine prodajne mreze Sirom
po svetu ter Stevilni tesni dobavitelji iz Slovenije in tujine, kateri skrbijo za nemoteno
dobavo razlinih sestavnih delov za elektricne motorje, alternatorje in zaganjalnike.
Sestavni deli le-teh pa so tudi leZaji (primer na sliki 5), katere IAE naroca pri
dobaviteljih iz Evrope in Kitajske ter so eni izmed zahtevnejSih delov, saj so poleg
krtack, kolektorja in seveda vpenjalnih ali vprijemnih delov edini elementi

izpostavljeni fizi¢ni obrabi.
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Slika 5: Primer lezajev (Lezaji, 2006)

Obstaja veC vrst lezajev, kateri se delijo na kroglicne, valjéne, igli¢ne, drsece,
stozCaste, sodCkaste ter Y-lezaje. Poleg tega so tudi lezaji, kateri imajo posebne
lastnosti oziroma dodatne funkcije ter so posebno narejeni (lezaji s senzorji, lezaji za

delovanje v posebnih razmerah itd.).
5.1 Nabavni materiali

IAE ze vrsto let nabavlja od svojih kooperantov in dobaviteljev iz Slovenije in drzav
po svetu Stevilne materiale, pri katerih mora biti nabava pozorna predvsem na
nabavno ceno, kvaliteto ter dobavne roke za zagotovitev materialov v proizvodnji ob
pravem casu. Vedno bolj se pojavlja problem, iz katerega geografskega podroc¢ja se
ekonomsko bolj izplaca nabavljati material. Tukaj igrata bistveno vlogo evropski ter

kitajski trg, na katera daje IAE velik poudarek in izvaja Stevilne raziskave.
Nabavne materiale sestavljajo:
e surovine (aluminijeve zlitine, termoplasti),

e polproizvodi (jekleni profili, bakrene Zzice, aluminijevi profili, medeninaste

zlitine, cevi, razne zlitine in ulitki, kovani deli ter izolacijski material),

e proizvodi (leZaji, polovni ¢evlji, sintrani zobniki, obrocki, machining, magneti,
jermenice, vzmeti, kovice, leZzajne tulke, komutatorji, Scetke, termoelementi,
elektromehanski deli, izdelki kemijske industrije, elektronske komponente,

podlozke in embalaza).
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5.2 Proizvodi Iskre Avtoelektrika d.d.

Osnovni programi IAE zavzemajo proizvodnjo avtoelektrike, pogonskih sistemov in
komponent ter podsestavov na osnovi izbranih tehnologij. Proizvodnja se odvija v
okviru strateSkih poslovnih enot SPE Avtoelektrika s proizvodnjo zaganjalnikov in
alternatorjev, SPE Pogonski sistemi s proizvodnjo -elektricnih motorjev in
elektronskih krmilij, SPE Mehatronika s proizvodnjo servovolanskih sistemov in
SPE Sestavni deli s proizvodnjo predvsem hladno oblikovanih delov in sestavnih
delov (okrovi, rotorski listi itd.). V okviru SPE Trading pa poteka trzenje programov
za poprodajne aktivnosti. Te programe pa dopolnjujeta Se tehnoloski razvoj in

proizvodnja posebne opreme ter orodij (Letno porocilo, 2003).
5.3 Strategija v nabavi

Nenehno sledenje zahtevam trZenja in razvoja narekuje globalizacijo nabavnih virov
in izgradnjo mreze dobaviteljev, ki bo sposobna dobavljati dele ustrezne kakovosti
po konkuren¢nih cenah. Tega se zaveda tudi IAE in daje nabavni funkciji za oskrbo
proizvodnje vedno vecji poudarek. Na samo uspesnost nabave vplivajo tudi pravilno
izvedeni in vodeni procesi gospodarjenja z materialom, ki jih kot primer prikazuje
slika 6. Strategija nabave je usmerjena predvsem v nenehno zniZevanje stroSkov
nabave in nabavo delov z vi§jo stopnjo sestavljenosti. Zaradi tega razsirja svoj
nabavni trg Sirom po svetu, pri ¢emer imata velik pomen predvsem evropski in
kitajski trg. Tukaj pa se vse pogosteje pojavlja vprasanje ekonomske upravicenost

nabave iz enega ali drugega trga.

Dejavniki, na podlagi katerih Zeli dosegati zastavljene cilje in povecati uspesnost
delovanja, so predvsem razvoj dobaviteljev, spodbujanje inovativnosti in partnerstva

na temelju dolgoro¢nih poslovnih odnosov z dobavitelji in globalizacija nabave.
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Slika 6: Procesi gospodarjenja z materialom (Ljubic, 2000)
5.4 Ocenjevanje dobaviteljev

Za doseganje kvalitetnega dela nabavne funkcije in s tem ohranjanja partnerstva z
najboljSimi dobavitelji, poteka v IAE ocenjevanje dobav ter dobaviteljev kot del
zahtev QS 9000 ter Evropskega modela poslovne odlicnosti EFQM. Ciljna skupina
dobaviteljev, ki se jih ocenjuje po kriterijih, je izbrana na osnovi vrednosti nabave v

preteklem obdobju oziroma glede na pomembnost dobavitelja za samo podjetje.

Ocenjevanje dobaviteljev sluzi predvsem kot dodaten nadzor nad vsestransko
kakovostjo nabavljenega blaga in storitev, kar je v interesu kupca kot tudi
dobavitelja. Namen ocenjevanja je predvsem pridobiti podrobnejSo predstavo o
dobaviteljih in s tem olajsati odlocitve pri izbiri dobavitelja za Sirjenje sodelovanja

ter uc¢inkovitejSe izvajanje korektivnih ukrepov.
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5.4.1 Kriterij ocenjevanja

Izvajanje ocenjevanja dobavitelja poteka v IAE enkrat letno. Takrat se izdela celotna
ocena ter posreduje dobaviteljem z zahtevo po izboljSanju in korektivnih ukrepih, ce

so potrebni. Kriteriji so tako razdeljeni na ve¢ nivojev:

e Kakovost dobavljenega materiala

Kaze na statisticni dokaz dobavitelja za kakovost dobavljenih izdelkov, ocenjuje

njegovo sposobnost zadovoljevanja potreb, pricakovanj in zahtev.
e Ustreznost posiljke

Ta vkljucuje celotno oceno embalaZe, sistema oznafevanja materiala in zahtevanih

spremnih dokumentov.
e Tocnost dobav

Kriterij to¢nosti dobav ocenjuje sposobnost dobavitelja, da zadosti zahtevam po

pravocasni dobavi materiala v dogovorjenih koli¢inah.
e Tehni¢na podpora

Dobavitelji morajo izkazati primerno podporo glede na nivo zahtevnosti ponujenih
izdelkov, kar vkljucuje tako seznanjanje z novimi in obstoje€imi izdelki, podporo

montazam, informacije o spremembah pri izdelkih ali v procesih, podporo nabavi itd.

e Odnos dobavitelja

Pri tem gre za ocenjevanje odnosa dobavitelja do podjetja na osnovi iniciativnosti,
stopnji odzivnosti, usmerjenosti k podrobnostim in komuniciranja. Podjetje se mora
zavedati, da je odnos z dobaviteljem kljucen za uspeh medsebojnega poslovanja in

razvoja.
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e Cenovna konkurenénost

Ocenjuje proces usmerjanja aktivnosti v obvladovanje stroSkov in zagotavljanje
optimalne nabave, kar vkljuCuje informiranje o stroskih, zniZevanju stroskov,

uspesnosti ob novih proizvodnih programih, itd.
5.4.2 Razvrstitev dobaviteljev

Na osnovi pridobljenih rezultatov raziskav in ocen, ki jih izvaja IAE, se razdeli
dobavitelje v skladu s sistemom ocenjevanja in zastavljenimi cilji v §tiri razli¢ne

razrede:
e partner,
e kljucni dobavitelj,
e potrjeni dobavitelj,
e pogojni dobavitel;.

Da postanejo dobavitelji klju¢ni partnerji IAE, je zanje Se posebej pomembno, da se

vkljucijo v sam proces poslovnega sodelovanja Ze v fazi razvoja novih izdelkov.

To omogo¢i, da se seznanijo z delovanjem in zahtevami podjetja ter pripomorejo k
razvoju (izdelave izdelkov, tehnologije, izboljSav) in posredovanju idej. Uspesno
sodelovanje bistveno vpliva na odlocitve podjetja, kolik§ne bodo nabavne koli¢ine in
Stevilo asortimanov nabavnega materiala zaradi zaupanja (Ocenjevanje dobaviteljev,

2006).
5.5 Raziskava nabavnega trga

V TAE se uporablja raziskava nabavnega trga ali tako imenovan sourching kot
sredstvo vodenja in oblikovanja nabavne strategije. Poleg tega sluzi tudi kot
pripomocek za preverjanje uspehov in dosezkov posameznih nabavnih dejavnosti.
IstoCasno se tako dajejo tudi moznosti novim potencialnim dobaviteljem, katere se
izbere s temeljito analizo raziskave nabavnega trga. Za raziskavo se uporablja

predvsem ad-hoc raziskava nabavnega trga, ki je asovno omejena, zato je potrebno
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izvajanje po Casovnem terminu in po postopkih (Sourcing - raziskava nabavnega

trga, 2000).
5.6 Celovito upravljanje kakovosti v nabavi

Vse vecja konkurenca na trgu zahteva od proizvajalcev nenehne izboljSave poslovnih
procesov, kar sili IAE k stalnemu zniZevanju stroskov na vseh podro¢jih. Tukaj
igrajo bistveno vlogo dobavitelji, saj lahko na racun njih podjetje kratkorocno dosega
velike prihranke in hkrati zasluzke. Uporaba strategije »win-lose« ima pri tem

majhne moZznosti za dolgorocen uspeh.

V IAE verjamejo, da je ucinkovito upravljanje s stroski v nabavi odvisno od trdnosti
dobaviteljskih verig in od dobrega sodelovanja z dobavitelji pri prepoznavanju
stroSkov in povzrociteljev stroskov v dobaviteljskih verigah, merjenju stroskov ter
skrbnem upravljanju s temi stroski. Za dosego ciljev pri upravljanju s stroski
pricakujejo aktivno sodelovanje svojih dobaviteljev v procesu celovitega

obvladovanja nabave (sistem znizevanja stroSkov).
5.6.1 Proces celovitega upravljanja kakovosti

Proces celovitega obvladovanja nabave je nadgradnja dosedanjih aktivnosti, s katero
IAE Zeli, da postanejo dobavitelji bolj neposredno vpleteni v zniZevanje stroskov
nabave. Celovito obvladovanje nabave zdruzuje vzgojo in razvoj dobaviteljev skozi
njihovo sistematsko ocenjevanje in spodbujanje njihove inovativnosti kot generatorja

zniZevanja stroskov.

Proces omogocCa znizevanje nepotrebnih stroskov in izboljSuje obojestransko
komunikacijo med dobaviteljem in kupcem, s ciljem povecati konkuren¢no
sposobnost v dobaviteljski verigi in dodano vrednost tako v IAE kot pri dobaviteljih

(Upravljanje kakovosti v nabavi, 2006).
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6. NABAVA IN OSKRBA PROIZVODNJE Z LEZAJI IZ EVROPE IN
KITAJSKE V PODJETJU ISKRA AVTOELEKTRIKA D.D.

6.1 Proces izvajanja nabave

Slika 7 prikazuje postopke in dejavnike prisotne v IAE, ki sproZzajo zahteve za
nabavo. Vklju€evanje izvajanja nabave je prisotno Ze v samem zacetku, ko se pojavi
zelja kupca oziroma porabnika. Tak sistem omogoca fleksibilno prilagajanje in
delovanje nabave skozi ves postopek. Izbiranje najugodnejSih dobaviteljev poteka po
tocno doloCenih postopkih in zahtevah ustreznosti materialov ter pripravljenosti
dobaviteljev na nenehno medsebojno sodelovanje in razvoj zaradi razlicnih Zelja

kupcev.

Na osnovi potreb kupcev oziroma plana prodaje, se izvede narocilo, ki mora biti
Casovno usklajeno glede na potrebo porabe v proizvodnji, da ne bi prihajalo do
nezazelenih zastojev. V primeru nabave iz Kitajske, je zaradi daljSih dobavnih rokov
in ve¢jih stroskov transporta, potrebno narocanje vecjih koli¢in, kar zahteva
natancnejSe planiranje prodaje veC¢ mesecev vnaprej. NaroCila so lahko tedenska,

mesecna, polletna ali drugace dolo¢ena v odvisnosti od potreb oziroma prodaje.

Tak sistem narocanja se izvaja tudi za nabavo lezajev iz Evrope in Kitajske, pri
¢emer je nabava iz kitajskega trga veliko bolj nevarna iz vidika morebitnih zastojev v
proizvodnji zaradi nepravocasno dospelega blaga ali reklamacij (pojav velikih
stroSkov). Prisotnost je tudi povecanih dodatnih zalog, ki pomenijo dodatne stroske
skladiS¢enja. Tukaj se pojavijo dvomi glede nabave iz Kitajske, ki pa gledano iz
strani cenovne ugodnosti blaga (leZajev) postavljajo vprasanje smiselnosti nabave

oziroma ekonomske upravicenosti.
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KUPEC
(Zelja in povprasevanje kupca).

<

Ponudba IAE
(obstojecih izdelkov, ki naj bi ustrezali Zeljam kupca).

(—

V primeru neustreznosti ponudbe (odstopanja od Zelja
kupca) prehod v prenovo ali razvoj novega izdelka.

-

Izdelava vzorcev in izvajanje vzorCenja (naloga
vhodne kontrole ter razvojne sluzbe).

(—

Iskanje najugodnej$ih ponudnikov oziroma dobaviteljev (Ze
znanih ali novih) za narocanje sestavnih delov oziroma
materialov za vgradnjo v kon¢ne izdelke po Zelji kupca.

=

Dobaviteljeve ponujene sestavne dele se na vhodni kontroli v sodelovanju s
tehnologijo vzor¢i na osnovi risb in posebnih zahtev. Ob pozitivnem
vzorc¢enju se sprejmejo odlocitve o izbiri pravega ali pravih (potencialnih)
dobaviteljev. Bistveno vlogo pri tem ima, cena, kvaliteta, dobavi roki ter
kakovost izvedbe.

1

Sklenitev pogodb z izbranimi dobavitelji, katere obsegajo Stevilne
podatke in obveze. Ti podatki se nanasajo na ceno, kvaliteto, dobavne
roke, koli¢ine, paritete itd.

iy

Izvedba prvega narocila (»nulta serija« ali testna serija narocila). Ta
omogoca preverjanje kvalitete serijsko izdelanih podsestavov, pri
¢emer je narocena koli¢ina vecja kot pri vzoréenju. Glede na to sledi
potrditev vseh dogovorov.

1l

Izvajanje in posiljanje rednih naro¢il DOBAVITELJEM
po planu prodaje (tedenska, mesecna itd.).

Slika 7: Proces izvajanja nabave od potreb kupca do izvajanja rednih narocil

42



6.2 Posnetek stanja nabave lezajev v letu 2005

V letu 2005 je IAE pri nabavi lezajev poslovala tako z dobavitelji iz Evrope kot
Kitajske. Iz tabele 1 je razvidno, da je bila nabava predvsem osredoto¢ena na
evropske dobavitelje. Znotraj tabele je mo¢ razbrati nazive dobaviteljev, ki pa so
zaradi tajnosti podatkov podjetja IAE zamenjani z izmisljenimi in se ti uporabljajo

tudi v nadaljevanju, valute poslovanja, roke dobav ter Stevila vseh naro€enih lezajev.

Ti podatki omogocajo primerjavo nabave oziroma oskrbe proizvodnje z lezaji iz
Evrope in Kitajske, na podlagi katerih lahko pridemo do prvih ugotovitev ekonomske
upravicenosti oziroma smiselnosti nabave predvsem iz Evrope, katere pa ne moremo
z zagotovostjo potrditi brez predhodnih izraCunov. Le-ti nam lahko podajo realno

sliko, iz katerega nabavnega trga je bolj smiselna nabava in zaka;.

Tabela 1: Pregled nabave po dobaviteljih

EVROPA
Dobavitelji Valuta Rok dobave |Stevilo narocenih lezajev
EU1 EUR 28dni 1.027.518
EU 2 EUR 84dni 712.810
EU 3 EUR 56dni 402.770
EU 4 EUR 42dni 136.300
EUS5 EUR 84dni 5.300
SUM = 2.284.698
KITAJSKA
Dobavitelji Valuta Rok dobave |Stevilo naroéenih lezajev
KA1 uUSD 70dni 479.724
K2 usD 80dni 5.000
SUM = 484.724

Na osnovi zgornje tabele 1 sta izdelana spodnja grafa, podana na slikah 8 in 9, katera
prikazujeta dejansko stanje nabave vseh lezajev v letu 2005 iz Evrope in Kitajske
koli¢insko ter procentualno. Razvidno je, da prevladuje nabava iz Evrope s skoraj
82%, medtem ko je iz Kitajske le 18 %. Tu se pojavi vprasanje, ali je nabava iz

Evrope res ekonomsko upravicena ali ne.
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GRAF NABAVE LEZAJEV IZ EVROPE IN GRAF NABAVE LEZAJEV IZ EVROPE IN
KITAJSKE PO KOLICINI KITAJSKE V %
KITAJSKA
484.724 18%

O EVROPA O EVROPA
mKITAJSKA B KITAJSKA

2.284.698 EVROPA

82%

Slika 8: Nabava lezajev koli¢insko Slika 9: Nabava lezajev procentualno

6.3 Reklamacije in postopki reSevanja

Pri dobavi blaga se v€asih zgodi, da se naroceno blago med transportom poskoduje
ali pa dejansko ne ustreza meram oziroma kvaliteti izdelave po dogovoru. Te okvare
ali odstopanja se ugotovi po uradnem prevzemu, ob pregledu na vhodni kontroli.
Taki primeri so za vsako podjetje precej nezazeleni, saj pomenijo dodatne stroSke in
morebitne zastoje v proizvodnji. Nekaj takih reklamacij je bilo po pregledu vhodne

kontrole izvedenih tudi pri nabavi lezajev v IAE v letu 2005.

Grafa na slikah 10 in 11 prikazujeta celotno koli¢ino naro€enih leZajev iz Evrope in
Kitajske ter Stevilo reklamiranih leZajev. Iz grafov je razvidno, da je koli¢ina
reklamiranih lezajev iz Evrope zanemarljiva, medtem ko je iz Kitajske veliko vecja.
V vecini so bile reklamacije izvedene zaradi iztekanja masti iz lezajev, kar je bilo
ugotovljeno v vecini primerov Sele po vgradnji lezajev ob preizkusu pravilnega

delovanja kon¢nih izdelkov.

44



Reklamacija lezajev iz Evrope v letu 2005
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V IAE se v primeru reklamacij lezajev ali katerih koli drugih sestavnih delov, ki se
vgrajujejo v rotacijske stroje, izvajata dva zahtevka po povrnitvi stroskov s strani

dobaviteljev do IAE, katera se imenujeta dobropis in bremepis.

e Dobropis

V primeru ugotovitve okvar, posSkodb ali odstopanj meril ob kontroli kakovosti po
uradnem prevzemu lezajev ali drugih sestavnih delov, poslje IAE obvestilo o
reklamaciji dobavitelju. Po prejetju reklamacije dobavitelj poslje fakturo, s katero se
zavezuje, da bo povrnil celotne stroSke za Stevilo okvarjenih izdelkov. Dogovor pa je
lahko tudi tak, da IAE poslje lezaje v okvari (sestavne dele) nazaj dobavitelju, ta pa
ponovno poslje nove lezaje brez okvar. Ves dogovor o povrnitvi stroSkov (kdo placa)
in naCinu zamenjave lezajev ali sestavnih delov, je v celoti sklenjen in urejen po

pogodbi, katera je sklenjena Ze na samem zacetku.

e Bremepis

Poleg dobropisa se izvaja tudi bremepis, kateri se razlikuje predvsem v tem, da
posreduje TAE dobavitelju bremepis v obliki rauna za povrnitev stroskov, ki so
nastali zaradi slabe kvalitete dobavljenih lezajev ali drugih sestavnih delov, bodisi
naj bodo to zastoji v proizvodnji, dodatna dela ali izmetan material. Stroski
izmetanega materiala pri tem nihajo glede na ceno, ki je na borzi materialov oziroma

surovin.

Bremepisi se izvajajo v primerih, ko pride do ugotovitev okvar nabavljenih
materialov ze vgrajenih v kon¢nem izdelku. Te okvare so vefinoma nevidne in
neopazne med samo vhodno kontrolo kakovosti, kar povzroc¢a velike teZave in

stroSke pri delovanju proizvodnje.
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6.4 Sestavni deli pogodb pri nabavi

Pred samo akcijo nabave je potrebno skleniti (podpisati) pogodbo, katera je vedno
dvostranska ter je nujen element dogovorov. Ta poteka med kupcem in dobaviteljem
ter vsebuje dogovore, na katere se morajo sklicevati oziroma jih izpolnjevati kot je
zapisano. Nujen sestavni del pogodb pri nabavi blaga oziroma nabavi leZajev so tudi
incoterms izrazi, kateri se nanasajo na pomembna standardna pravila o dobavi in
prevozu blaga ter s tem povezanim tveganjem. Uporaba teh je zelo koristna, saj

preprecujejo nesporazume, ki bi lahko nastali med kupcem (IAE) in dobaviteljem.

Vsak dobavitelj se po sklenjeni pogodbi zavezuje, da bo za naroceno blago (lezaje)
poskrbel tako, kot je to dolo¢eno v pogodbi s pariteto oziroma incoterms izrazom. To
pomeni Cesa je obvezan dobavitelj in kje mora dostaviti blago v tocno dolocenem
Casu. Za prevoz do kupca lahko poskrbi sam ali pa pusti blago v svoji tovarni ter

pocaka kupca (IAE) oziroma posrednika, da odpelje blago.

Incoterms izrazi se uporabljajo izklju¢no le takrat, ko se o tem sporazumeta obe
pogodbeni stranki oziroma kupec in dobavitelj. Vsak izraz, katerih je 13, ima tocno
dolo¢eno nalogo oziroma dolo¢bo. Razvrstimo jih lahko v skupine glede na vrsto

prevoza ter vrsto pogodbe kot je prikazano na tabeli 2.

Tabela 2: Razvrstitev izrazov Incoterms 1990 (Van Weele, 1998)

VRSTA POGODBE
Nacin prevoza Odhod [Prevoz ni placan [Prevoz je placan |[Prihod
Pomorski prevoz EXW FOB, FAS CIF, SFR DES, DEQ
Drugacen prevoz EXW FCA CPT, CIP DAF, DDU
DDP
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Tabela 3 prikazuje sestavne dele pogodb sklenjenih med IAE in dobavitelji. Znotraj

tabele so navedeni evropski ter kitajski dobavitelji, valuta, v kateri se zaraCunava

vrednost blaga, koli¢ina, glede na katero je doloCena cena, podatki incotermsa

oziroma oznake, katere povedo, kako je organiziran transport blaga od dobavitelja do

kupca, ter dobavni roki, ki igrajo pri nabavi bistveno vlogo. Nujen sestavni del so

tudi podatki prejemnika racuna oziroma komu je izstavljen racun, ki poskrbi za

prevoz materiala, ter roki izplacila katere mora kupec (IAE) upoStevati za poravnavo

vseh racunov dobavitelju za nabavljeno blago.

IAE se pri nabavi blaga (polizdelkov) posluzuje tako kopenskega kot pomorskega

transporta.

Tabela 3: Sestavine pogodb po dobaviteljih

Iﬂﬁlﬂ'ﬂﬂ Valuta | na | Incaterm |Kra dostave Dobavni |Rakun (zstavien Rok  |Matin fransport
ok iapiatia
EU1 EUR | 100 [P |LIDBLASHE, A i ELI1 a0 di il Lk ki H e (Eratarik
El 2 EUR | 100 [P [WCwA GORICA i il EYROP3K] DOBAVTEL B dit ik
El3 EUR |00 | D&F  [RWSTRLEKDSLCHK. MELA 6 il EYROP3K] DOBAVITEL Wi fiosoifak
EIl 4 EUR 100 ) EXW  [SCHWEKFLRT 42 il EYROF3K] DOBAVTEL Wi fiosomjik
EI G EUR | 100 CFT  |<EMPETER PR GORICI D dhi ELI§ B dit ik
K1 S0 (100 ) FOB  [SHANGHA 10 dil KITAJSH] OOBAWTELI 75 it Jihirtcruni{ah
[ S0 |00 ) FOB  [SHAMGHY i ihil [ITAJSH] DOBSWTTELI 75 it e
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7. UGOTAVLJANJE SMISELNOSTI OZIROMA EKONOMSKE
UPRAVICENOSTI NABAVE LEZAJEV 1Z EVROPE In KITAJSKE

7.1 Pomembnost vioge izracunov ekonomskih koli¢in naro¢anja in

stroskov pred nabavno akcijo

Odlocitve v nabavni akciji morajo biti vedno podprte z pravimi utemeljitvami, katere
izhajajo iz Studij na podlagi izraCunov ekonomskih koli¢in narocanja in vseh
stroSkov. Te so nujno potrebne za smiselno in pravilno sprejemanje odlocCitev, od
katerih je v prihodnosti odvisna uspesnost delovanja podjetja. Izra¢uni se nanaSajo
predvsem na iskanje odgovora ekonomske upravicenosti oziroma smiselnosti nabave
z izbranega nabavnega trga, ob upoStevanju vseh stroskov, ki so prisotni pri nabavni
akciji. Na stroske je moc¢ vplivati, saj sami izbiramo dobavitelje, nabavni trg in

najugodnejSo nabavno ceno materiala ter njegovo kvaliteto.

Vloge izracunov in §tudij pred nabavno akcijo se zaveda tudi IAE, ki vse bolj stremi
k premisljeni in kvalitetno izvedeni nabavi, saj se zaveda, da je moZnost prihrankov
pri tem izredno velika. Ti so bistveni za razvoj podjetja. ZmanjSanje stroskov vpliva
predvsem na nizjo ceno kon¢nih izdelkov, kar je klju¢no za konkuriranje na

svetovnem prodajnem trgu.
7.2 Posnetek dejanske nabave lezajev ABC 10%x28x8 v letu 2005

Osrednja tema tega poglavja je pregled dejanske nabave krogli¢nega lezaja ABC
10x28x8, katerega je IAE nabavljala pri evropskem ter kitajskem dobavitelju v letu
2005.

Tabela 4 v nadaljevanju podaja dejansko stanje nabave lezajev, v kateri so zbrani
podatki, katerih osnovni cilj je prikazati posnetek nabave (dobavitelji, vrsta in koda
lezaja, koli¢ina nabavljenih lezajev na narocilo in v celoti, njihove vrednosti, ciljna
koli¢ina, cena lezaja pred in po prevzemu, Stevilo narocil, rok dobave). S pomocjo
teh lahko primerjamo potek nabave iz dveh razlicnih nabavnih trgov. Poleg tega
omogocajo v nadaljevanju izvedbo nabavnih izracunov, bistvenih za primerjavo ter

analiziranje smiselnosti in ekonomske upravi¢enosti naro¢anja iz Evrope in Kitajske.
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Iz tabele 4 je razvidno, da je nabavljena koli¢ina lezajev iz Kitajske veliko vecja kot
iz Evrope. Razlog je predvsem ta, da je bil za nabavo teh lezajev glavni kitajski
dobavitelj, medtem ko je bil evropski le kot pomozni ali rezerva za nabavo v izrednih
primerih (zmanjkanje zalog, reklamacije itd.). Pri tem se pojavlja vprasanje, ali je
takSna odloc¢itev nabave res pravilna. Iskanje tega odgovora pa je bistven cilj

diplomske naloge in izracunov.

Pri tem je potrebno vedeti in upoStevati rok dobave, ki je pri evropskemu dobavitelju
bistveno manj$i, kar predstavlja manjSa tveganja naroCanja in manjSe zaloge. Na
velikost nabavne koli¢ine vpliva predvsem prodaja kon¢nih izdelkov, katera lahko
krepko niha in povzroca tezave pri naroc¢anju iz Kitajske. Nabavni referenti se zato
veckrat odlocijo za nabavo vecjih koli¢in (zalog) za prepreCevanje nezaZelenih

zastojev v proizvodnji, kar na drugi strani povzro€i vecje stroSke zaloge.

Tabela 4: Pregled podatkov o nabavi krogli¢nega lezaja ABC 10x28x8

Podatki o nabavi kroglicnega lezaja v letu 2005 Enota
Dobavitelj EVROPSKI KITAJSKI

Vrsta leZaja ABC 10x28x8 ABC 10x28x8

Koli¢ina na narocilo 630 50.000|KOS
Vrednost enega narocila 308,70 10.500,00{EUR
Ciljna koli¢ina v letu 2005 260.000 300.000)/KOS
Celotna koli¢ina lezajev v letu 2005 1.260 200.000|KOS
Celotna vrednost narocil 617,40 42.000,00(EUR
Cena lezaja pred prevzemom 0,49 0,17[EUR
Cena lezaja po prevzemu 0,49 0,21[EUR
Stevilo naroéil 2 4

Rok dobave 28 70[DNI
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V tabeli 5 so zbrani podatki uporabe krogli¢nega leZaja, ki se je uporabljal kot
sestavni del za zaganjalnike AZF, AZG in AZE ter elektri¢ne motorje AME in AMF.

Tabela 5: Uporaba lezaja

LEZAJ ABC 10x28x8
OBRATI UPORABE 20 25 30 35 37 45
PODROCJE UPORABE AZF, AZG, AZE AME, AMF

Lezaj ABC 10x28x8 (materialna postavka), s kodo 400523952 je po ABC/XYZ
analizi, izvedeni z informacijskim sistemom SAP R3, uvrs€en glede porabe v

proizvodnji v razreda A/Y.

7.3 Doloc¢anje osnovnih podatkov za izradune ekonomskih koli€in

narocanja in stroskov

Osnovni podatki za izracune se nanaSajo predvsem na lezaj, naveden v tabeli 4,
kateri so izbrani po podobnosti realnih stanj in ne naklju¢no. Predpostaviti je
potrebno, da so lezaji iz Evrope in Kitajske vsi enake in ustrezne kvalitete. Le takSna
izbira omogoca pravilno izvajanje izracunov ekonomskih koli¢in ter vseh stroskov,
ki so prisotni pri narocanju oziroma nabavni funkciji. Pri tem je potrebno vedeti, da
so rezultati izracunov bistveni za premisljeno in pravilno nabavo, saj se na podlagi

le-teh sprejema odlocitve smotrnosti nabave iz Evrope ali Kitajske.

Na osnovi teh pravil so izbrani in podani podatki v tabelah 6 in 7, pri ¢emer velja, da
so posamezni podatki enaki za oba dobavitelja (povpraSevanje, stroski kapitala, nivo
postrezbe, tedenska deviacija). StroSki transporta od dobavitelja do podjetja so pri

tem izra¢unani na osnovi povprecnih stroskov.
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Tabela 6: Podatki za izvedbo izracunov nabave lezajev iz Evrope

Nabava lezajev ABC 10x28x8 iz Evrope

Povprasevanje lezajev letno

R =70.000 lezajev

Stroski transporta s tovornjakom

S1 = 125,19€ /narodilo

Stroski transporta za nabavo lezajev

S = 125,19€ / 4= 31,30€ /narocilo

Stroski skladiS¢enja (H=i - C+ h)

H = 0,25 - 0,49€ = 0,12€ /leZaj

Stroski kapitala (i) =25% i=0,25
Stroski fizi€nega skladiSéenja h=0

Cas dobave v tednih L = 4 tednov
Nivo postrezbe 98% = varnostni faktor Z*=2,06
Cena lezaja-prodajna C =0,49€

Tedenska deviacija

d =70.000 lezajev /leto / 52 = 1.346 lezajev /teden
d = 1.346 leZajev /teden ~ 100 lezajev /teden

Standardna deviacija

D=d-VL
00 - V 4 = 200 lezajev

Povprecna velikost povprasevanja
med ¢asom dobave

D=1
G =1.346 lezajev /teden - L
G = 1.346 lezajev /teden - 4 tedni = 5.384 lezajev

Tabela 7: Podatki za izvedbo izracunov nabave leZajev iz Kitajske

Nabava lezajev ABC 10%28x8 iz Kitajske

Povprasevanje lezajev letno

R =70.000 lezajev

Stroski transporta z ladjo

S1 =1.502,25€ /narodilo / 3 = 500,75€ /narodilo

Stroski transporta s tovornjakom

S2 = 104,32€ /naroilo / 4 = 26,08€ /narocilo

Stroski transporta za nabavo lezajev

S=81+82
S =500,75€ /narodilo + 26,08€ /narocilo
S = 526,83€ /narocilo

Stroski skladis¢enja (H=i- C+ h)

H = 0,25 - 0,17€ /lezaj = 0,04€ /leZaj

Stroski kapitala (i) =25% i=0,25
Stroski fizicnega skladisc¢enja h=0

Cas dobave v tednih L =10 tednov
Nivo postrezbe 98% = varnostni faktor Z* = 2,06

Cena lezaja-prodajna C =0,17€ /lezaj

Tedenska deviacija

d =70.000 lezajev /leto / 52 = 1.346 lezajev /teden
d =1.346 lezajev /teden ~ 100 leZajev /teden

Standardna deviacija

D=d VL
D =100 - ¥ 10 = 316 lezajev

Povprecna velikost povprasevanja
med ¢asom dobave

G =1.346 lezajev /teden - L
G = 1.346 leZajev /teden - 10 tednov = 13.460 lezajev
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7.4 Postopek izvajanja izraéunov pred nabavno akcijo

Za dosego rezultatov izraCunov, preglednosti in tocnosti, je potrebno sledenje
zaporedju postopkov in uporaba pravilnih podatkov ter formul. Tabeli 8 in 9 tako
zavzemata skupek vseh elementov za primerjavo nabave lezajev iz Evrope in
Kitajske za oskrbo proizvodnje. Pri tem velja omeniti tudi tabeli 10 in 11, kateri prav
tako vsebujeta te elemente, ki so bistveni za podajanje koncnih ugotovitev

ekonomske upravicenosti nabave.
Postopki izracunov v tabelah 8 in 9 si sledijo po naslednjem zaporedju:

e ckonomska koli¢ina naroCanja,
e Stevilo narocil na leto,

e Cas med narodili,

e letni stroSki narocanja,

e povprecne zaloge,

e stroski letnih zalog,

e varnostne zaloge,

e povprecne varnostne zaloge,

e koeficient obracanja,

e dnevi vezave,

e letni stroSki povpre¢nih zalog ter

e tocke narocanja ROP.

53



Tabela 8: Izrac¢uni za nabavo Evropskih lezajev!

Ekonomska koli¢ina naro€anja |

Qeoq =2 - R-S7H)

Qeoq = V(2 - 70.000lezajev /leto - 31,30€ /lezaj / 0,12€ /leZaj)
Qeoq = 5.983 lezajev /narodilo

Stevilo naroéil na leto |

St.nar. /leto =R/ Q

St.nar. /leto = 70.000leZajev /leto / 5.983leZajev /narogdilo
St.nar. /leto = 12 naroéil

Cas med narogili |

Cas med nar.= Q /R - 365dni

Cas med nar.= 5.983lezajev /naroéilo / 70.000lezajev /leto - 365dni
Cas med nar.= 31 dni

Letni stroski naroéanja |

Letni strnar. =R/Q-S
Letni str.nar. = 70.000lezajev /leto / 5.983lezajev /narocilo - 31,30€ /narocilo
Letni str.nar. = 366,20€ /leto

Povpreéna zaloga |

Povp.zal. =Q /2
Povp.zal. = 5.983lezajev /narocilo / 2
Povp.zal. = 2.991 lezajev

Letni stroski zalog |

Letnistrzal. =Q/2 - H
Letni str.zal. = 5.983lezajev /narocilo / 2 - 0,12€ /lezaj
Letni str.zal. = 358,98€

Varnostna zaloga |

Is=2Z*-D
Is = 2,06 - 200lezajev
Is = 412 lezajev

Povpre¢na varnostna zaloga |

Povp.var.zaloga=Q/2 + Is
Povp.var.zaloga = 5.983lezajev /narocilo / 2 + 412lezajev
Povp.var.zaloga = 3.404 lezajev

Koeficient obraéanja |

Koef.obra¢anja = R / Povpre¢na varnostna zaloga
Koef.obra€anja = 70.000lezajev /leto / 3.404lezajev
Koef.obra¢anja = 20,6

Dni vezave |

Dni vezave = 365 / Koeficient obracanja
Dni vezave = 365dni / 20,6
Dni vezave = 17,7 dni

Letni stroski povprecnih varnostnih zalog |

Letni str. povp. var. zalog = Povpre€na varnostna zaloga - H
Letni str. povp. var. zalog = 3.404lezajev - 0,12€ /lezaj
Letni str. povp. var. zalog = 408,48€ /leto

Toéka naroéanja ROP |

ROP =G +1s
ROP = 5.384lezajev + 412lezajev
ROP = 5.796 lezajev
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Tabela 9: Izracuni za nabavo Kitajskih lezajev!

Ekonomska koli¢ina naro€anja |

Qeoq=V(2-R-S/H)

Qeoq = V(2 - 70.000lezajev /leto - 526,83€ /lezaj / 0,4€ /leZaj)
Qeoq = 41.245 lezajev /narocilo

Stevilo naroéil na leto |

St.nar. /leto =R/ Q

St.nar. /leto = 70.000lezajev /leto / 41.245lezajev /narocilo
St.nar. /leto = 2 naroéili

Cas med narogili |

Cas med nar.= Q/ R - 365dni

Cas med nar.= 41.245lezajev /naroéilo / 70.000leZajev /leto - 365dni
Cas med nar.= 215 dni

Letni stroski naroé¢anja |

Letnistr.nar. =R/Q - S
Letni str.nar. = 70.000lezajev /leto / 41.245lezajev /narodilo - 526,83€ /narocilo
Letni str.nar. = 894,12€ /leto

Povpreéna zaloga |

Povp.zal. =Q /2
Povp.zal. = 41.245lezajev /narocilo / 2
Povp.zal. = 20.622 lezajev

Letni stroski zalog |

Letnistr.zal. =Q/2-H

Letni str.zal. = 41.245lezajev /narocilo / 2 - 0,04€ /lezaj
Letni str.zal. = 824,90€

Varnostna zaloga |

Is=2Z*-D
Is = 2,06 - 316lezajev
Is = 651 lezajev

Povprecna varnostna zaloga |

Povp.var.zaloga=Q/2 + Is
Povp.var.zaloga = 41.245lezajev /narocilo / 2 + 651lezajev
Povp.var.zaloga = 21.274 lezajev

Koeficient obraéanja |

Koef.obracanja = R / Povpre¢na varnostna zaloga
Koef.obracanja = 70.000lezajev /leto / 21.274lezajev
Koef.obra¢anja = 3,2

Dni vezave |

Dni vezave = 365dni / Koeficient obracanja
Dni vezave = 365/ 3,2
Dni vezave = 114 dni

Letni stroski povprec¢nih varnostnih zalog |

Letni str.povp. var. zalog = Povpre¢na varnostna zaloga - H
Letni str.povp. var. zalog = 21.274lezajev - 0,04€ /lezaj
Letni str.povp. var. zalog = 850,96€ /leto

Toéka naroéanja ROP |

ROP =G + s
ROP = 13.460lezajev + 651lezajev
ROP = 14.111 lezajev
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7.5 Primerjave, analize in ugotovitve na osnovi rezultatov izvedenih

izracunov

Rezultati izraCunov podanih v tabelah 8 in 9 so pokazali, da je ekonomska koli¢ina na
naroCilo za oskrbo proizvodnje iz Kitajske bistveno vecja kot iz Evrope. Na to
vplivajo predvsem stroski transporta, stroski letnega skladiSCenja lezaja ter osnovna
cena lezaja. Zaradi daljSega dobavnega roka kitajskega dobavitelja, je posledi¢no tudi
vecja povprecna varnostna zaloga, katera je seStevek povprecne zaloge in varnostne
zaloge. Velike zaloge pomenijo velik stroSek, kar je razvidno pri nabavi iz Kitajske v
tabeli 9. Pri Evropskem dobavitelju je koeficient obracanja vecji, pri Cemer velja:
vecje kot je obracanje, manjsi so stroski skladiS¢enja. V zakljucku je izveden Se
izracun tocke narocanja ROP, katera pove, ob kateri koli¢ini Q na zalogi je potrebno

izdati novo narocilo.

Tabeli 10 in 11 prikazujeta zadnje sklepne izracune, na podlagi katerih sledijo glavne
ugotovitve. V zacetku so izracuni skupnih letnih stroskov za nabavo lezajev iz Evrope
in Kitajske, kateri podajajo ugotovitev, da je nabava iz Kitajske stroSkovno bistveno
cenejSa kot iz Evrope. StroSkovno razmerje med obema nabavama je grafi¢no

prikazano tudi na sliki 12, na sliki 13 pa grafi¢no procentualno ter znasa 61,1%.

Ugodnost nabave iz Kitajske se kaZe tudi pri izracunu kon¢ne cena lezaja (cene lezaja
po vgradnji v rotacijski stroj), saj je kljub vsem stroSkom polovico manjsa od
evropske. Cena enega leZaja je izraCunana tako, da so skupni stroski nabave deljeni s

celotno koli¢ino nabavljenih lezajev.

Zadnji del tabel 10 in 11 podaja cenovno razliko med osnovno nakupno ceno lezaja
pri dobavitelju ter ceno leZaja po vgradnji v rotacijski stroj pri kupcu. Pri leZaju iz
Evrope znaSa cenovno odstopanje za 2%, medtem ko iz Kitajske za 10,5%. Vzrok
temu je zajem vseh stroskov (transport, skladiS¢enje, zavarovanje itd.) za posamezen
lezaj, pri ¢emer se izkaze, da je cena leZaja iz Kitajske po vgradnji Se vedno ve¢ kot

za polovico manjsa.
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Tabela 10: Rezultati sklepnih izratunov za nabavo iz Evrope

SKUPNI LETNI STROSKI ZA NABAVO LEZAJEV 1Z EVROPE

Skupni letni stroski nabave

Skup. letni str. nab. = R - C + Letni stroSki povpre¢nih varnostnih zalog + Letni stroski narocil
Skup. letni str. nab .= 70.000lezajev /leto - 0,49€ /lezaj + 408,48€ /leto+ 366,20€ /leto
Skup. letni str. nab. = 35.074,68€ /leto

CENA LEZAJA PO VGRADNJI V ROTACIJSKI STROJ

Cena = Skupni letni stroski / R
Cena = 35.074,68€/ leto / 70.000lezajev /leto
Cena = 0,50€ /lezaj

CENA LEZAJA PRED IN PO VGRADNJI V ROTACIJSKI STROJ

C1=0,49€
C2=0,50€

Procentualna razlika = 2%

Tabela 11: Rezultati sklepnih izraCunov za nabavo iz Kitajske

SKUPNI LETNI STROSKI ZA NABAVO LEZAJEV 1Z KITAJSKE

Skupni letni stroski nabave

Skup. letni str. nab. =R - C + Letni stroski povprec¢nih varnostnih zalog + Letni stroSki narocil
Skup. letni str. nab .= 70.000lezajev /leto - 0,17€ /lezaj + 850,96€ /leto + 894,12€ /leto
Skup. letni str. nab. = 13.645,08€ /leto

CENA LEZAJA PO VGRADNJI V ROTACIJSKI STROJ

Cena = Skupni letni stroski / R
Cena = 13.645,08€ /leto / 70.000lezajev /leto
Cena = 0,19€ /lezaj

CENA LEZAJA PRED IN PO VGRADNJI V ROTACIJSKI STROJ

C1=0,17€
C2=0,19€

Procentualna razlika = 10,5%
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Graf primerjave stroSkov za nabavo 70.000 lezajev iz
Evrope in Kitajske v evrih
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Slika 12: Primerjava stroskov za nabavo lezajev iz Evrope in Kitajske v evrih

Graf primerjave stroSkov za nabavo 70.000 lezajev
iz Evrope in Kitajske v procentih
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Slika 13: Primerjava stroskov za nabavo lezajev iz Evrope in Kitajske v procentih

Ob ugotovitvah velja omeniti, da so izrauni opravljeni izklju¢no ob pogoju
konstantne porabe le kvalitetnih leZzajev. V primeru, da bi bila poraba nekonstantna
(nenehne spremembe pri prodaji), bi se lahko pojavili problemi pri naroCanju, kar bi
imelo za posledico vec¢je zaloge ali pomanjkanje leZajev. Primanjkljaj bi pri tem

povzrocil zastoje v proizvodnji, Cesar si podjetje nikakor ne sme privosciti.
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8. SKLEP

Diplomska naloga, katera opisuje in predstavlja primerjavo oskrbe proizvodnje z
lezaji iz Evrope in Kitajske, zajema teoreti¢ni ter raCunski del. Teoreti¢ni del nam
podaja osnovo, zaradi katere lazje prehajamo na racunski del ter v nadaljevanju
razumemo njegov namen. Ta je bistven, saj na njegovi podlagi temeljijo ugotovitve

smiselnosti oziroma ekonomske upravicenosti nabave lezajev iz Evrope in Kitajske.

Veliko podjetij se v danasnjem casu soofa s finan¢nimi izgubami in tezavami
reSevanja le-teh. ReSitve tako iS¢ejo v nabavi alternativnih cenejSih izdelkov ali
sestavnih delov v nerazvitih drzavah, kjer je delovna sila cenejSa. Na iskanje virov
vpliva v veliki meri globalizacija, ki odpira moZnost nabave iz celega sveta. Cenejsi
nabavni trg predstavlja predvsem Vzhodna Evropa in Daljni vzhod oziroma Kitajska.
Tu pa se pojavi vprasanje ali je nabava iz Kitajske ekonomsko upravicena ter ali

omogoca prihranek in vecji zasluzek podjetij.

Glede na ugotovitve iz primerjave nabavnih izracunov za leZaje iz Evrope in Kitajske
sklepamo, da je nabava iz Kitajske bistveno ugodnejsa, kljub drazjemu transportu. To
potrjuje pravilno odloCitev in usmeritev podjetja IAE, katero se vse bolj posluzuje

nabave lezajev in drugih sestavnih delov iz Kitajske.

Seveda morajo biti pri tem postavljeni in upostevani dolo€eni pogoji in mehanizmi, ki

veljajo tako za nabavo lezajev kot za druge izdelke:

e Pri nabavi iz oddaljenih virov kot je Kitajska, naj podjetje narofa vecje
koli¢ine, ki so prilagojene cenovno optimalnim transportnim enotam
(prekomorski kontejnerji), saj se tako stroSek transporta v najvecji mozni meri

zmanjSa po posamezni enoti izdelka.

e Povprecna in varnostna zaloga ne smeta biti preveliki, saj bi povzrocali velike
stroske financiranja, hkrati pa ne premajhni, saj bi bilo s tem ogrozeno

delovanje proizvodnje.
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e Pomemben pogoj je, da mora biti blago dobavljeno vedno ob pravem casu v
ustrezni kakovosti, da ne prihaja do reklamacij, ki lahko povzrocijo velike
nepredvidene stroske v celotni preskrbovalni verigi; podjetje mora vzpostaviti

zelo jasne mehanizme in organizacijo dela za preprecitev tega problema.

Pred samim zaCetkom procesa nabave blaga ali sestavnih delov je nujno preuciti vsa
podrocja, ki zajemajo nabavo (informacijski sistemi, programi za nabavo, pretok
informacij med nabavno funkcijo, proizvodnjo in prodajo, izbira najboljSega
transporta, prevzem blaga, skladiS¢enje zalog, predvsem pa natanc¢nost podatkov za
nabavo) ter izvesti predhodne nabavne izracune, kot smo jih izvedli v diplomski
nalogi. Z njthovo pomocjo enostavno izvedemo primerjave nabav od razlicnih
dobaviteljev in pridemo do hitrih ugotovitev ter odgovorov za premisljeno

sprejemanje odlocitev.

Podane pristope za preprecevanje tezav pri oskrbi in samih reklamacij podjetje IAE
uposteva ter poleg tega nenehno izboljSuje in dopolnjuje procese za nabavo
materialov, katerih cilj je odpraviti morebitne napake pri samem izvajanju. Kljub
temu pa so se pojavile reklamacije pri nabavi lezajev v letu 2005 iz Kitajske, katere
niso bile posledica slabega procesa upravljanja kakovosti ali procesa nabave, temve¢
zaCetka vpeljevanja in odkrivanja novega potencialnega nabavnega trga. Poudariti je
potrebno, da so bile prisotne le pri prvih narocilih zaradi zacetnih tezav, katere so bile
v nadaljnjem odpravljene zaradi dobrega medsebojnega sodelovanja z dobavitelji. Pri
poslovanju in nabavi se IAE danes posluzuje tudi dveh sistemov. To sta audit pri
dobavitelju (pregled procesa delovanja proizvodnje z namenom izboljSanja in odprave
napak) ter konsignacija dobavitelja (kjer blago ostaja last dobavitelja do porabe, kot
varnostna finan¢na zapora za primere reklamacij in vzdrZzevanje varnostnih zalog). Ta
sistema omogocata prednost uveljavljanja ve¢je kakovosti poslovanja in finan¢no
razbremenitev, kar je bistveno za uspeh in konkurencnost podjetja na svetovnem

prodajnem trgu.
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