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POVZETEK

Nabava se definira tudi kot pridobljena dobrina in storitev, ki je potrebna za delovanje,
vzdrzevanje in izvedbo dejavnosti, po najbolj ugodnih pogojih. V SirSem pomenu zajema
celotno aktivnost, povezano z nakupom sredstev za proizvodnjo in usluge ter aktivnosti,
potrebne pred in po nakupu. V preteklem obdobju se pomen in vioga nabave veca, saj
vodilni v podjetju spoznavajo, da je nabava izrednega pomena za uspesnost. Eden izmed
osnovnih ciljev nabave je oskrba uporabnikov v podjetju z zadostno koli¢ino materiala, ki
mora biti ustrezne koli¢ine in na voljo ob planiranih ¢asovnih terminih. Pri tem pa morajo
zaposleni v nabavi kupovati konkuren¢no in pametno, kar pomeni stalno iskanje boljSega
materiala, ki prinasa najboljSo kombinacijo cene, kakovosti in storitve. Za uéinkovito in
uspesno delovanje je potreben nenehen nadzor in iskanje novih priloznosti. Razmere na trgih
se namre¢ neprestano spreminjajo in je pomembno, da so zaposleni s tem

seznanjeni, da se lahko v najkrajSem Casu spremembam prilagodijo.

Kljucne besede:

nabavna funkcija, nabavne cene, dobavitelji, nabavna politika, podjetje, material, narocilo.



ZUSAMMENFASSUNG

THE PURCHASING PROCESS AND RELATIONS WITH SUPPLIERS IN THE
COMPANY

Die Erwerbungsabteilung definiert sich als Beschaffung von Wahren oder Dienstleistungen,
die Gebraucht werden, fiir das funktionieren, den Erhalt und die Ausfithrung Grund - und
Zusatz Tatigkeiten, unter den besten Bedingungen. Im Groflen und Ganzeen beinhalter es alle
Aktivitdten, die verbunden sind mit dem Ankauf und der Beschaffung von Werkstoffen fiir
die Produktion und Dienstleistungen vor und nach dem kauf. In den letzten Jahren ist die
Bedeutung der Erwerbungsabteilung immer groBler , da sich die Fithrung der Firmen immer
mehr im klaren tiber die Bedeutung der Erwerbungsabteilung sind. Eines der Hauptziele ist
die Moglichkeit, alle Abteilungen im Unternehmen mit den richtigen Materialen, in
geniigenden Mengen und in geplanten Zeitabstanden zu beliefern. Dabei miissen alle
Beteiligten immer nach besten Angeboten, besten Rabatten, dem richtigen Kompromis
zwischen Preis und Leistung/Qualitédt suchen. Fiir eine erfolgreiche Beschaffung ist eine
stindige Kontrolle und suche nach Verbesserungen sehr wichtig. Die Marktbedingungen
wechseln stdndig und es ist wichtig, dass die Angestellten fahig sind, sich kurzfristig auf

Anderungen einzustellen.

Stichworter:
Beschaffungsfunktion, Beschaffungspreise, Beschaffer, Politik der Beschaffung,

Unternehmen, Materialen, Bestellun.
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1 UVvOD

1.1 Opredelitev podrodja in opis problema

Dan danes se podjetja na trgu sreCujejo z visoko stopnjo konkurenc¢nosti. Prisiljeni so k vec;ji
inovativnosti in spremembam obstoje¢ih procesov v podjetju, da bi bili kos svojim
konkurentom. Nabavna funkcija je pomembna funkcija v podjetju katera veliko pripomore k

uspesnosti podjetja.

Za delovanje proizvodnega procesa, je zelo pomembno, da je material na voljo ob pravem Casu,
v zadostni koli¢ini in ustrezne kakovosti. Cilj nabave je, da imajo porabniki v podjetju ustrezno
koli¢ino in kakovostni material ob dolo¢enih ¢asovnih terminih. Prav tako mora tudi vsako
proizvodno in storitveno podjetje zagotavljati dobre odnose s svojimi dobavitelji, iskati

zanesljive alternativne vire nabave ter kupovati konkuren¢no in pametno.

Nabava je v proizvodnem podjetju klju¢nega pomena, kajti le njena uspeSnost in pravocasna
nabava materialov, surovin, strojev ob ¢im nizjih stroskih je potrebna, da ne pride do zastoja
proizvodnje, da ne pride do prevelikih zalog, ki se ne obracajo, da se ne pojavijo nekvalitetni
materiali po moznosti z dolo¢enim rokom uporabe, ali do materialov, strojev, surovin kupljenih

s previsoko nabavno ceno.

Pomembna je organiziranost nabavne sluzbe v podjetju, saj je od nje odvisno, da nabava deluje
uspesno in u¢inkovito. Nabavna sluzba mora biti povezana z ostalimi sluzbami organizacije, s
katerimi mora uspes$no sodelovati. Prav zaradi tega ima velik pomen ustvarjanje in vzdrzevanje
dobrih delovnih odnosov, in medosebnih odnosov z ostalimi sluzbami v podjetju. Ker pa se
okolje podjetja spreminja, je potrebno sproti preverjati delovanje nabave, saj bo le tako mozna
prilagoditev spremembam v okolju.



1.2 Namen, cilji in osnovne trditve

Namen

Namen moje diplomske naloge je preuciti podroc¢je nabave, poudariti pomen in vliogo funkcije

nabave, podrobneje spoznati nabavni proces. Preuciti zelim tudi vlogo dobaviteljev v naklju¢no

izbranih podjetjih, jih povprasati po odnosih in zadovoljstvu z dobavitelji, ter pridobiti

informacije kako reagirajo, ¢e nabava ni v skladu z njihovimi zahtevami. Prav tako zelim v

nalogi podati predloge za mozne izboljsave v podjetjih.

Cilji katere zelim doseci s pomocjo raziskave in uporabljene literature so:

pojasniti osnovne pojme, kot so nabava, cilji nabave in nabavni postopek, dobavitelji
analiza nabave, njen pomen

opredeliti pomen in raziskave nabavnega trga

podrobneje spoznati vlogo dobaviteljev proces pridobivanja dobaviteljev in njihovega
zadovoljstva

raziskati pomen odnosa z dobavitelji

Osnovne trditve

Pri obravnavanem procesu nabave in odnosu med podjetji in dobavitelji navajam naslednje

trditve:

sam nabavni proces v podjetjih naj bi deloval u¢inkovito

podjetja naj bi sproti preverjala ucinkovitost delovanja procesa nabave z rednimi
analizami in raziskavo tveganj na podro¢ju nabave

odnos med dobavitelji in podjetji je dober kajti na osnovi odnosa temelji u¢inkovitost
podjetij

pridobivanje dobaviteljev je klju¢nega pomena za podjetja, saj brez njih ne morejo
poslovati

zadovoljstvo z dobavitelji je za podjetja pomembno, saj so pomemben del v nabavni

funkciji



1.3 Predpostavke in omejitve
Predpostavke

Pri samem delu diplomske naloge in obdelavi podatkov predpostavljam naslednje:

Vv W

e sam vstop podjetja na neraziskano trzisce je velik korak, zato se je pomembno prepricati
o smiselnosti in stroskovni upravicenosti nalozbe. Zato del naloge posvecam raziskavi
nabavnega trga.

e Smiselno je naCrtovati nabavo, zato ima velik pomen organizacija podjetja v nabavnem
procesul.

e pomembno vlogo v nabavnem procesu pa imajo nedvomno tudi dobavitelji.
Predpostavljam da je izbiranje in vrednotenje potencialnih dobaviteljev ena izmed

pomembnejsih nalog podjetja.

Omejitve

Prva je ¢asovna omejitev, ker v podjetjih ne spremljajo proces nabave tako podrobno, nimam

na voljo najnovej$ih podatkov. Zbiranje vseh potrebnih podatkov, pa bi zahtevalo veliko ¢asa.

Nekaj podatkov bo pridobljenih s pomo¢jo internega gradiva, zato je veretno, da pridobljene

informacije ne bodo popolne.

Pri raziskavi trga se bom opredelila na podro¢je Slovenije, pri analizi dobaviteljev pa bom

raziskovala pri naklju¢nih podjetjih.



1.4 Metode raziskovanja

Uporabila bom naslednje metode raziskovanja:

¢ metoda deskripcije (postopek opisovanja dejstev)
e komparativno metodo (primerjanje dejstev)

e metodo kompilacije (postopek povzemanja stali§¢ drugih avtorjev)

Pri oblikovanju teoreti¢nega dela sem uporabila sekundarne vire, kar pomeni, da sem do

informacij prisla preko domace in tuje strokovne literature iz tega podrocja.

Pri prakti¢nem delu naloge pa mi strokovna literatura ni pri§la v postev, zato sem pri zbiranju
podatkov uporabila splet in direkten kontakt s podjetji. Da sem lahko empiri¢ni del naloge

speljala, sem se morala osredotociti na nakljucno izbrana podjetja.
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2 SPLOSNO O NABAVI

Nabava je ve¢ kot samo enostaven postopek, ko naSe potrebe v pisni obliki posredujemo
dobavitelju. Celoten postopek ima ve¢ faz, od nastanka potreb do dobave blaga in aktivnosti,
za katere je odgovorna nabava po dobavi in uporabi blaga ali storitve. Za doloCene proizvode

velja, da je nabavni postopek specificen.

Nadzor oziroma vodstvo podjetij vedno bolj spoznavajo pomen nabave kateri apelira k
povecanju dobickonosnosti in znizevanju stroskov nabave. Najvecje prihranke najdemo na
podroc¢ju najvecjih izdatkov, kateri v podjetju predstavljajo prav stroski nabave in pa seveda
tudi place. (Poto¢nik, 2002, str. 20)

Dejavnosti katerih nabavna funkcija ne obsega so: odgovornost za naértovanje potreb po
materialu, ¢asovno razporejanje materialov, vodenje zalog, vhodno kontrolo ter kontrolo
kakovosti. Sklepamo lahko, da so dejavnosti nabave tore;j tiste, za katere podjetje prejme racun

od zunanjega dobavitelja.( Weele, 1998, str. 29)

Nabava zaostaja za ostalimi funkcijami v podjetju, saj je bilo v primerjavi z njimi z nabavnim

poslovanjem opravljenih malo znanstvenih raziskav.

Weele (1998) za nabavo vecine nabavnih dobrin navaja naslednje faze oz. stopnje nabavnega

procesa:

1.) Opredelitev specifikacije oz. potreb s tehni¢nega in komercialnega vidika
2.) Iskanje ponudb

3.) Analiza ponudb in izbira dobavitelja

4.) Pogajanja in sklenitev pogodbe

5.) Naroc¢anje

6.) Izpolnjevanje narocila

7.) Prevzem blaga in reSevanje morebitnih reklamacij

8.) Ocena nabavnega posla

11



Nabavni proces ni omejen le na nabavni oddelek. V procesu nabave sodeluje ve¢ oddelkov,
segmentov ali sluzb, s katerimi je potrebno dobro sporazumevanje in sodelovanje med vsemi.
Da ne prihaja do sporov med njimi, morajo biti to¢no opredeljene odgovornosti in pristojnosti.
Za izdelavo projektov tako poskrbijo projektni biroji, za tehni¢ne specifikacije surovin poskrbi
tehnologija, standarde za kontrolo kakovosti lahko izdela sluzba vhodne kontrole v sodelovanju

s tehnologijo.
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2.1 Pomen in vloga nabave blaga

Nabavo lahko razlagamo ozje ali Sirse.

Razlaga nabave v ozjem pomenu je nakup blaga na dolo¢enem trgu po dogovorjeni ceni. V

SirSem pomenu pa obsega nabava Se naslednje dejavnosti:

e raziskava trga nabave,

e nacrtovanje nabave,

e oblikovanje politike nabave,

e sklepanje dogovorov,

e prevzem materiala, skladis¢enje, analiziranje in

e evidentiranje nabavnih procesov.

V §irSem pomenu nabava zajema aktivnost, povezano z nakupom sredstev za proizvodnjo, ter
aktivnosti, katere so pomembne pred in po nakupu. Preden se lotimo nakupa moramo najprej
raziskati trg, dolo¢iti nabavno politiko, planirati nabavo, organizirati nabavo in na koncu seveda
izbrati nabavo. Ko smo to postorili, moramo urediti transport blaga za proizvodnjo, kontrolirati
kvaliteto, uskladiti koli¢ino nabavljenih sredstev, poskrbeti za skladiS¢enje materiala, urediti

likvidacijo in placilo ra¢una dobaviteljem (FeriSak in Stihovi¢, 1989, str. 1)
Najpomembnejse strateske vloge nabavne funkcije: (Gadde in Hakansson, 1993, str. 7)

e »razvojna vloga nabavne funkcije. Katera se kaze v sodelovanju dobavitelja pri razvoju
novih proizvodov, izboljsavah obstojecih proizvodov podjetja ter pri izboljSavah
procesa. «

e yracionalizacijska vloga. Vanjo so vstete vse aktivnosti, ki jih opravlja nabavna
funkcija s katerimi zmanjSuje celotne stroske podjetja. Gre za tri aktivnosti: aktivnost
pri dolo¢anju predmeta nakupa, aktivnost pri realizaciji tokov in aktivnost pri
iskanju cenejSih dobaviteljev.«

e » srtrukturalna vloga nabavne funkcije. Dolo¢a oblikovanje strukture nabavnega trga.«

13



2.2 Nacela nabave

Nabava naj bi bila v skladu s politiko drugih funkcionalnih podrocij prav tako pa tudi s
splosnimi cilji podjetja. Nabavo je potrebno speljati iz splosne politike podjetja in
politike povezane z materialnim poslovanjem, ni je dobro razvijati lo¢eno. (Weele, 1998,
str. 128).

Ekonomska nacela nabave so:
1. »Nacelo ¢im bolj nizkih nakupnih cen.«

2. »Nacelo takojSne nabave.«

3. »Nacelo racionalnosti glede nabavnih stroskov.«

4. »Nacelo racionalnega krozenja sredstev v nabavi.«

5. »Nacelo splosne politike podjetja, ki zahteva, da so vsa prejSnja nacela nabave v skladu

s splosno politiko.«

6. »Nacelo produktivnosti.«
7. »Nacelo ekonomicnosti.«

8. »Nacelo rentabilnosti.« (Bunc, 1985, str. 39).

»Nabava v slovenskih podjetjih $¢ vedno ni primerno cenjena, saj jo vidijo kot relativno
nepomembno funkcijo - postavljena je namre¢ na drugo ali tretjo hierarhi¢no raven upravljanja.

TaksSen poloZaj pa ni skladen z velikostjo stroSkov, s katerimi nabava upravlja.

Prav zaradi tega neskladja vedno ve¢ direktorjev podjetij ugotavlja, da njihove nabavne funkcije
niso kos modernim zahtevam trga. Zato podjetja premikajo nabavo visje v svoji organizaciji, a
le najbolj drzna direktorje nabave imenujejo v svoje uprave. S tem se poveca pomen te funkcije,
ki postane bolj vpeta v procese podjetja, povecan obseg sodelovanja pa lahko prinese vidne

prihranke.

14



V Sloveniji je Gorenje primer podjetja, ki se tak$ni organizaciji pribliza, saj imajo v podjetju
¢lana uprave, ki je zadolzen za komplementarne programe, nabavo in logistiko. Nisem pa $e
zasledila primera podjetja, ki bi v upravi imelo tudi ¢lana uprave, zadolzenega izklju¢no za
nabavo, zato bom navedla nekaj globalnih podjetij, ki v svoji organizaciji ze imajo to
funkcijo: Shell International, IBM, Bell Canada ali Nokia Siemens Networks.«
(http:/iwww.finance.si/231313/Pet-prijemov-za-u%C4%8Dinkovitej%C5%Alo-in-
cenej%C5%A10-nabavo)
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2.3 Cilji nabave

Nabavni cilji so povezani s splosnimi cilji vsakega podjetja, da posluje ucinkovito,
dobickonosno in uspesno. Podjetja zato opredeljujejo pomen nabave tako na podlagi prihranka,
ki se odraza v poveCanem dobicku, kakor tudi na podlagi povecanja inovativnosti pri razvijanju
novih izdelkov in novih vhodnih enot. S trzno usmerjeno nabavno politiko prispeva k
inovacijam izdelkov in procesov ter k znizanju lastne cene izdelka, zaradi njegove trzne
uspesnosti. Vse bolj pomemben cilj nabavnega poslovanja je tudi razvijanje ekolosko prijaznih
izdelkov in uporaba okolju prijaznih in varnih surovin prav tako pa tudi varnih in okolju

neskodljivih tehnoloskih postopkov.

»Najpogosteje se cilj nabave definira kot preskrbo pravih materialov ali storitev, v pravi
koli¢ini, ob pravem ¢asu, na pravo mesto, iz pravega vira, s pravim servisom, po pravi ceni«
(Leenders, 1989, str. 24). Torej ni dovolj, da kupimo nekaj po nizji ceni, ¢e material ne ustreza
kakovosti ali celo ni dobavljeno v pravem ¢asu. Lahko pa se zgodi, da smo ¢asovno omejeni in

pri dobavitelju placamo vi$jo ceno, ker material nujno potrebujemo.

Temeljna pravila za postavljanje nabavnih ciljev (Irsi¢, 1998, str. 160) :
e »Merljivost ciljev«
e »Opredeljenost v ¢asu in prostoru«
¢ »Cilji morajo biti usklajeni na razli¢nih ravneh in funkcijah v organizaciji«
o »Cilji morajo biti realni glede ¢asa in moznosti za njihovo dosego«

o »Cilji morajo biti razgibani«

Podobni cilji nabave so pojavljajo na vseh ravneh gospodarstva, v proizvodnih podjetjih,
vladnih organizacijah, bolnicah, univerzah in vseh ostalih branzah, ki nabavo izvajajo zato, da
bi nekaj prodale. Drugace je v neprofitnih organizacijah, kajti cilji niso usmerjeni v povecevanje

profita, vendar v vecanje koristi tistim, ki jih zadeva.
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Slika 1: Cilji nabave na posameznih ravneh organizacije
Vir: Baily in drugi, 1998, str.30

Znizate
stroske

»Prvo pravilo dobre in u€inkovite organizacije nabave je centralizacija. V praksi je Se veliko
podjetij, kjer nabavo nekoordinirano izvaja ve¢ oddelkov. Tak nacin ni optimalen, saj koli¢ine
niso povezane, podjetju podobne surovine dobavlja ve¢ dobaviteljev, izgubljena je
transparentnost. Zato je pomembno, da je za upravljanje posameznih nabavnih kategorij
zadolzena le ena oseba. Ce ima podjetje ve¢ podruZnic, je zdruZevanje nabave $e toliko bolj
pomembno, saj na tak nacin nastanejo pomembni prihranki. Vodenje nabave za celotno skupino
naj prevzame ena oseba, ki oblikuje strategijo ter vodi pogajanja z dobavitelji, izvedbo nabave
za posamezne nabavne skupine pa se lahko prepusti posameznim podruznicam, ki nabavljajo
za celotno skupino. Primer uspesne centralizacije nabave je leta 2008 izvedla skupina Pivovarna
Lasko. Ena prvih sprememb, ki so se je v podjetju lotili po prevzemu preostalih treh vecjih
igralcev v slovenski industriji pijac, je bila reorganizacija nabave, saj so se zavedali, da lahko
na tem podro¢ju ustvarijo najvecje prihranke. V prvi fazi so dolo¢ili direktorja, odgovornega za
nabavo celotne skupine, medtem ko so direktorji v podruZznicah dobili odgovornost za nabavo
za posamezne nabavne skupine, vendar po novem za celotno skupino in ne ve¢ le zase. Na tak
nacin podjetje ni doseglo le prihrankov zaradi zdruzevanja koli¢in, temve¢ so izkoristili in
sprostili  tudi  ¢loveske potenciale.«  (http://www.finance.si/231313/Pet-prijemov-za-

u%C4%8Dinkovitej%C5%Al0-in-cenej%C5%Al0-nabavo)
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3 RAZISKAVA NABAVNEGA TRGA

Je sistemati¢no, aktivno in ciljno usmerjeno zbiranje, obdelovanje in analiziranje podatkov
povezanih z materiali in storitvami, katere potrebuje podjetje za poslovanje (Poto¢nik, 2002,
str. 66).

Potrebna je zaradi tehnoloskega razvoja, razvoja dobaviteljev ter sprememb na globalnih in
lokalnih nabavnih in prodajnih trgih. Raziskava nabavnega trga se nanasSa na trg dobaviteljev
ali izvajalcev storitev. V kolikor jo izvajamo v tujih drzavah ali geografskih podro¢jih, lahko
vsebuje tudi makroekonomske kazalce, ki kaZzejo analize o makroekonomskem razvoju v
drzavah dobaviteljev, analize ponudbe in povpraSevanja po pomembnih surovinah ter
ugotovitve o finan¢nih zmogljivostih in slabostih posameznih dobaviteljev. Intenzivno nabavno
raziskovanje se je $e posebej odvijalo po padcu komunisti¢nega bloka v zacetku devetdesetih
let prejSnjega stoletja. Za zahodne proizvajalce so najprej postali zanimivi nabavni trgi na
podro¢ju vzhodne Evrope, Rusije in Kitajske. Prvotne raziskave so bile usmerjene predvsem na
vire surovin in energije, kasnejSe raziskave so se nanaSale na nabavo polizdelkov, nabavo
celotnih podjetij in tehnolosko sodelovanje, ki je omogocalo prenasanje posameznih faz

izdelave proizvodnje na tujega izvajalca.

Nabavne odlocitve lahko sprejemamo objektivneje in utemeljeno na podlagi raziskave. Z
raziskavo nabavnega trga ugotovimo tveganje, ne moremo ga pa odpraviti. Postane lahko le
bolj predvidljivo (Weele, 1998, str. 146).

Podro¢ja, ki jih zajema nabavna raziskava, so lahko naslednja (Weele, 1998):

e Raziskava nabavnega trga surovin, blaga ali storitev. Cilj raziskave je prihranek
oziroma zmanj$anje nabavnih stro§kov ali iskanje alternativnega dobavitelja.

e Raziskava dobaviteljev: s tem ugotavljamo predvsem, ali lahko z njimi razvijamo
dolgoroc¢nejSe in tesnejSe, partnerske odnose. Preverjamo jih z vidika razvojnih,
tehnoloSko informacijskih, finan¢nih mozZnosti in poloZaja v primerjavi s
konkuren¢nimi podjetji.

e Raziskava sistemov in postopkov.

Tako lahko ugotovimo, da je raziskava nabavnih trgov pomembna naloga, toda kljub temu je
od vseh nalog nabave prav ta najbolj vprasljiva, saj se po vecini podjetja ne odloc¢ajo, da bi jo
opravljali kot samostojno nalogo. Lahko bi rekli, da so razlogi za to v tem, da raziskava zahteva
veliko dela in Casa, pogosteje pa se zgodi, da ni kaj raziskovati, saj je lahko podjetje vezano na

dobavitelja zaradi zaprtosti trga ali oddaljenosti. (Kaltnekar, 1993, str. 191).
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Nabavno raziskovanje je zahteven postopek, ki obsega sistemati¢ne raziskave nabavnih trgov
po posameznih regijah, drzavah, ekonomskih integracijah ali SirSe. Zahteva veliko Casa in
sredstev, zato se ga lotevajo predvsem vecje korporacije in podjetja. Vanjo vklju¢imo tako
analizo splosnega gospodarskega okolja, analizo ponudbe in povprasevanja v panogi in analizo
posameznih podjetij. Raziskavo nam olajSajo tudi morebitni statisticni podatki in pokazatelji

ekonomskega razvoja, ki jih objavljajo posamezne drzave in svetovne organizacije.
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3.1 Opredelitev raziskave trga nabave

Na osnovi te opredelitve, obstaja ve¢ vrst raziskav nabavnega trga (Weele, 1998, str. 149):

kontinuirano raziskovanje, osredoto¢ena na problem kot ad hoc raziskava ( preucitev
dobaviteljev).

kakovostna vs. koli¢inska raziskava: raziskava mnenj o razvoju nabavnih dejavnikov.
Zajema preucevanje kamor spada razvoj doloCene gospodarske dejavnosti in
spreminjanje stroskov. Koli¢inska raziskava pa temelji na preuc¢evanju informacij Ki so

javnega znacaja.
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Usmerjenost na kratkoro¢ne in dolgoro¢ne probleme vpliva na hitrost in obseg raziskave

ter na njeno izvedbo.

Dejavniki, kjer je zaznati sistemati¢nost raziskave nabavnega trga, so:

»nenehni tehnoloski razvoj«. Podjetje je konkurenc¢no takrat, kadar se osredotoci na
inovativnost in izboljSa svoje kvalitete, ob enem pa mora biti pozorno na svoje
nabavne trge. Kadar se podjetja odloc¢ajo o novih tehnologijah se najprej vprasajo
ali jih naj razvijajo sami, ali jih naj kupijo. Kadar se odlocijo za nakup raziskujejo
povezave z iskanjem in izbiro dobaviteljev. Iz tega lahko razberemo, da je za
sprejemanje novih odlo¢itev pomembna raziskava nabavnega trga.

»dinamika nabavnih trgov«. Trgi dobaviteljev se konstantno spreminjajo. Zaradi
sprememb politiénih odnosov med drzavami so uvozne priloznosti manj ugodne,
zgodi se lahko celo, da zaradi tega gredo dobavitelji v stecaj ali pa si jih pridobijo
konkuren¢na podjetja. To pa posledi¢no vpliva na stalnost dobave in na cene. Da bi
nabavni referenti bolje razumeli gibanje cen, morajo predvidevati morebitne
spremembe s povpraSevanjem in ponudbo za doti¢ni izdelek.

»spremembe in globalizacija nabavnih trgov«. Lahko bi rekli, da so visoke place v
ZDA in Zahodni Evropi povzrocile spremembe na trgu dobaviteljev. Vzrok ti¢i v
tem, da delodajalci iS¢ejo cenejSo delovno silo. Prav tako so lokalne dobavitelje
zamenjali z evropskimi, sedaj pa se ze preusmerjajo na Daljni vzhod. Vse vec
lokalnih distributerjev pa prodajni asortiman polni z izdelki iz Kitajske, ki po
kakovosti oziroma kvaliteti ve¢ ne zaostaja veliko.

»monetarna gibanja«. Velike spremembe nabavne politike lahko povzrocijo
spremembe medvladnih razmerij. Spreminjanje vrednosti dolarja, jena ali evra lahko

povzroci stroskovno neugodne in tvegane nakupe.
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Slika 2: Postopen potek raziskave nabavnega trga
Vir: Poto¢nik, 2002, str. 75

Najpogosteje uporabljene metode zbiranja, urejanja in analize podatkov s katero opravljamo

raziskavo nabavnega trga so:

» metoda opazovanja trznih gibanj. Za vrste materiala z najvi§jo vrednostjo. »(Poto¢nik, 2002,
str. 75-76):

» metoda intervjuja. V kateri dobimo sploSen vtis o stanju na trgu nabave « (Poto¢nik, 2002,
str. 75-76):

» metoda anketiranja. Kjer lahko podatke dobimo na objektiven nacin. e« (Poto¢nik, 2002,
str. 75-76):
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4 ISKANJE IN IZBIRA DOBAVITELJEV

Da kupec doseze natanc¢en dogovor o zmanj$anju zavrnitev, znizanju stroskov in skrajSanju

dobavnega Casa mora sistematicno zbirati podatke o dobaviteljevem poslovanju.

Weele (1998) ocenjevanje dobaviteljev deli na Stiri ravni:

Raven izdelka, kjer se osredotocamo na izboljSanje kakovosti materiala in
oblikovanje izdelka. Trenutno raven nam po navadi pokaze vhodna kontrola.
Procesna raven. V tem primeru preuc¢imo proizvodni proces izdelka. Osredoto¢amo
se na kakovost vhodnih materialov, analizo proizvodnega procesa in njegov nadzor,
tehnolosko dokumentacijo v zvezi s postopkom procesa, obvladovanje posameznih
faz proizvodnje, vmesne kontrole kakovosti izdelave, stanje dobaviteljeve opreme,
obvladovanje procesa vzdrzevanja (preventiva).

Raven sistema zagotavljanja kakovosti, ki zajema izdelavo in uporabljanje
postopkov za kontrolo kakovosti v vseh fazah procesa, od nabave materiala, do
odpreme izdelka do kupca.

Raven podjetja, kjer pri oceni upoStevamo tudi finan¢ne vidike in usposobljenost

vodstva.

Za oblikovanje ustrezne nabavne politike, mora podjetje dobavitelja dobro poznati. To podkrepi

zizdelavo evidence obstojecih in novih dobaviteljev. Za dobavitelje kateri so bili aktualni, mora

podjetje upostevati njihove pomembne lastnosti: kakovost, dobavne roke, finan¢ni polozaj in

moznost sodelovanja na dolgi rok. S problemi kot so odlo¢itev o obcasnih ali stalnih

dobaviteljev, manjS$im in vecjim Stevilom dobaviteljev, oddaljenost dale¢-blizu in z odnosi z

njimi se ukvarja politika izbire dobaviteljev. Kadar pa se podjetje odlo¢i za novega dobavitelja

pa skrbno prouci vse informacije o njem. Ocenjevanje je lahko subjektivno, torej osebno ali

objektivno katero temelji na dolo€enih kriterijih. (Poto¢nik, 2001, str. 204).

23



Weele (1998, 319-320) navaja naslednje metode ocenjevanja dobaviteljev:

e izdelava preglednic, ki jih uporabljamo za primerjanje ponudb. Vanje vnasamo kriterije za

ocenjevanje in vrednost posameznega dobavitelja.

¢ 0sebno ocenjevanje, tega uporabljamo za dobavitelje s katerimi sodelujemo tesneje. V osebno
ocenjevanje so vkljuceni tudi oddelki, ki na kateri koli nacin sodelujejo v nabavnem procesu (

vhodna kontrola, prevzemna sluzba in sluzba za kakovost).

Podjetje se odlo¢i le za enega dobavitelja v primerih (Poto¢nik, 2001, str. 205):
* ko je obseg nabave premajhen za ve¢ dobaviteljev;

« ko ima dobavitelj licenco ali patent za izdelek;

* kadar Zeli prav dolocenega dobavitelja zaradi kakovosti;

* pri uvedbi lastne blagovne znamke.
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Podjetje se odloci za ve¢ dobaviteljev kadar se zeli zasc¢ititi pred prekinitvami dobave, oziroma
kadar Zeli vplivati na dobavitelje in posledi¢no ohrani zanesljivost dobav in konkurencne cene.
Nizje dostavne stroske ali koli¢inske popuste si lahko izborimo pri manjSem Stevilu
dobaviteljev z velikimi narocili. Prednost vec¢jega Stevila dobaviteljev pa je v tem, da si lahko
zagotovimo material, surovino... tudi v kriznih ¢asih oziroma situacijah. Vedno pa se poraja
vprasanje kolik$no Stevilo dobaviteljev je primerno oziroma pravo. To je tisto Stevilo kjer bo
priSlo med dobavitelji do konkurence glede cen, vecje kakovosti, pravoCasno dobavo.

(Zavrsnik, 2000, str. 28).

4.1 Proces iskanja dobavitelja

Proces izbire dobaviteljev se pri¢ne z dolocitvijo vseh potencialnih dobaviteljev in se nadaljuje
z eliminacijo le-teh na osnovi razli¢nih dejavnikov dokler se seznam ne zoza na sprejemljiv
seznam resnih kandidatov. Tekom procesa torej navedemo vse mozne dobavitelje, nato

pa izlus¢imo in obdrzimo tiste, s katerimi vidimo moznost za vzpostavitev poslovnega odnosa.
Nabavni postopek sestavljajo tri razlicne tocke:

1. neposredna nabava — ko pri istem dobavitelju ponavljajoc¢e nabavljamo dolo¢ene
postavke (slika 5)

2. dopolnjena nabava — kadar je nabava spremenjena, vedno pa velja boljsa
specifikacija (slika 5)

3. nova nabava — ko podjetje z novo nabavo $e nima izkusen;

Prikaz na sliki 5 prikazuje proces izbire dobavitelja pri rednih nabavah, oziroma pri nabavah,
kjer se od prejs$njih razlikuje eden ali dva koraka v procesu. Gre za opredelitev velike kolicine
majhnih problemov, s katerimi se nabavni referent dnevno srecuje - kje in kako narociti
potrebno blago, kako izenaciti individualno povpraSevanje s ponudbo. Proces se obicajno
pri¢ne z doloceno potrebo in obvestilu nabavni sluzbi, da je potrebno nabaviti dolocen material.
Prvo vpraSanje, ki si ga zastavi nabavni referent je, ali gre za redno nabavo ali je narava potrebe
podjetju neznana. V drugem primeru se mora referent lotiti krajSe analize nabavnega trga -
opredeliti nekaj potencialnih virov, zbrati cenike, ponudbe in ostale informacije, nazadnje pa
izbrati dobavitelja in se dogovoriti za ugodne cenovne in ostale pogoje. V primeru, ko
govorimo o redni nabavi, mora referent preveriti ali za potreben nakup obstaja pogodbeni
dobavitelj, kar bi pomenilo, da je naslednji korak Ze izdaja naro¢ila. Kadar dolgoro¢na pogodba

ne obstaja, bo nabava preverila, kateri so obstoje¢i dobavitelji za ta produkt, s katerimi smo
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bili v preteklosti zadovoljni. Sledi naroc¢ilo pri enemu od takih dobaviteljev, razen v primeru,

ko je Cas za preverjanje situacije na nabavnem trgu. Do tega lahko pride v primeru:

* nerazumljivih poviSanj nabavnih cen,

* nezmoznosti dobavitelja zagotoviti kakovostne in Casovne zahteve,
ocenjevanje dobavitelja pokaze slabe rezultate,

* notranjih pritiskov glede znizevanja stroskov,

* nastopa primernega trenutka za preverjanje stanja na nabavnem trgu in

ocenjevanje dobaviteljev.

Raziskave potrjujejo, da podjetja nasprotujejo menjavi dobavitelja za redne dobave brez
tehtnega razloga in kazejo trend, da veckrat predolgo vztrajajo pri dolo¢enem dobavitelju, ki ne

zadovoljuje internih niti eksternih zahtev podjetja in samega trzisca.
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Slika 3: Izbiranje dobaviteljev pri redni nabavi

Vir: Baily, 1998, str. 145

(Zavrsnik, 2004, str. 56) pravi, da je natan¢na raziskava potencialnih dobaviteljev pogoj za

sistemati¢no izbiro dobavitelja. To je postopek oziroma proces, kjer kupec isce, raziskuje,
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pregleduje, analizira, izbira in ocenjuje dobavitelje in doloca strategije, ki zadovoljujejo

njegove zahteve.

4.2 Pomen in proces izbire pravega dobavitelja

NajpomembnejSo fazo nabavnega procesa, predstavlja prav izbira pravega dobavitelja. Gre za
zahtevno nalogo podjetja, saj je za izbiro pravega dobavitelja potrebno preuciti veliko dejstev,
preracunati in izbrati veliko podatkov, upostevati pa je potrebno tudi veliko dejavnikov. Gre za
drag in zamuden proces, ki pa je zelo pomemben za razvoj in obstoj podjetja. (Dobler, 1996,
str. 213).

Da bi podjetje doseglo Zeleno stopnjo kakovosti, cen, pravoc¢asne dobave, mora kupec:
(Dobler, 1996, str. 213).
+ razvijati in vzdrZzevati dovolj veliko bazo dobaviteljev;

» dolociti potencialne dobavitelje in prouciti ali imajo moznost postati

dobri poslovni partnerji;
* izbrati pravega dobavitelja;
* izbrati primeren kader za to nalogo;

+ zagotoviti, da bo dobavitelj pravocasno dobavil kakovostne izdelke in

po dogovorjeni ceni.

Izbira dobavitelja je naloga, ki se pri¢ne z raziskavo informacij. Vodja nabave ali nabavni
referent bo preucil vse vire informacij objavljene, notranje vire, osebne in mednarodne. S tem
bo oblikoval seznam potencialnih kandidatov. Naslednja naloga nabavnega referenta je, da
oblikuje kriterij izbire, na katerega se bodo sklicevali v nadaljnem procesu. VVodji nabave se
lahko v razli¢nih fazah nabave pridruZijo Se vodja financ, vodja prodaje in vodja skladisca.
Naloge katere opravljajo so oblikovanje kriterijev in kon¢na izbira dobavitelja. Oblikovanje
kriterijev se pri¢ne z zbiranjem informacij raziskovalnega znacaja, katere temeljijo na
neformalnem nacinu, kajti le tako lahko zgodaj izlo¢ijo neustrezne kandidate. Podrobneje pa se
preucijo kandidati, ki so Se ostali na seznamu. Podjetje komunicira z ostalimi dobavitelji, s
katerimi iSCe reSitve za novo nastajajoci posel. Podatke nato pregleda nabavna skupina. 1z strani
podjetja so obiskani le tisti dobavitelji, za katere se zdi, da ustrezajo potrebam podjetja in jih
posel zanima. Sledi ogled tovarne in pogovor z vodstvom dobaviteljevega podjetja. Za tem sledi

izbor zmagovalca. Posteno pa je, da dobavitelje kateri niso bili izbrani o tem obvestijo. Lahko
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se zgodi, da bo podjetje Se kdaj potrebovalo katerega izmed neizbranih dobaviteljev. Pri
zmagovalnem dobavitelju pa se izvrS$i poskusno naro€ilo, kar pomeni zacetek delovnega

odnosa. (Scheuring, 1989, str. 216-217).

29



INFORMACIJE O DOBAVITELJIH

J

Obnovljeni viri |

Notranji viri 1 objektivni stiki

Mednarodni viri

Informacije iz trznih
raziskav

U

Lista kandidatov

J

Merila izbire

!

Preliminarni izbor

U

Doloc¢anje kvalificiranih
kandidatov |_|

AV

vprasalniki

finan¢ne informacije :>

Seznam kandidatov

obiski dobaviteljev

{

Seznam kandidatov

Slik

!

Potrjen seznam

dobaviteljev

a 4. Iskanje novega dobavitelja
Vir: Zavr$nik, 2004, str. 57
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4.3 Odnosi z dobavitelji

Cim bolj objektivna je nasa metoda ocenjevanja dobaviteljev in ¢im veé¢ merljivih parametrov
upostevamo v oceni, tem bolj bo nasa ocena verodostojna, nasi odnosi z dobavitelji pa bodo
dosegli profesionalno raven. Objektivno vrednotenje daje vsem dobaviteljem enake moznosti,
da postanejo oz. ostanejo dobavitelji. Dejansko posel potem dobijo tisti, ki so dobri, pri ostalih
so potrebne izboljsave. Ce delujemo na tak$en naéin, si pridobimo ugled kot posten kupec.
Odnosi med partnerji so zato pozitivni, manj je korupcije, pot je odprta napredku in
enakomerne;jsi razporeditvi blaginje v druzbi nasploh. Zal se danes v medijih pojavlja vedno

vec¢ novic o raznih podkupovalnih aferah, razlike v druzbi pa se vedno bolj vecajo.
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4.4 Koncna izbira dobavitelja

Zadnja stopnja ocenjevalnega procesa je izbira najprimernejSega dobavitelja. Ta korak se od
proizvoda do proizvoda razlikuje, predvsem je odvisno ali gre za rutinsko nabavo ali za nov
nakup. V prvem primeru se dobavitelja preprosto obvesti o sklenitvi posla, v drugem primeru
pa obe strani obi¢ajno ¢aka dolg in tezaven postopek pogajanj vse do dolocitve vseh detajlov

in sklenitve pogodbe o sodelovanju.

(Potoc¢nik, 2002, str. 202) pravi, da poteka ocenjevanje oziroma izbiranje dobaviteljev na 4

razli¢nih ravneh:

+ raven materiala — osredoto¢imo se na izboljSanje dobavljenega materiala. Kontrola, ki
jo opravimo pokaze ali material ustreza zahtevam kakovosti ali ne.

» procesna raven — v tem primeru je predmet kontrole dobaviteljev proizvodni proces.

+ raven sistema zagotavljanja kakovosti - predmet preverjanja je dobaviteljeva
organizacija kakovosti

+ raven podjetja - to je najvi§ja raven preverjanja. Preverjamo pa finan¢no stanje

podjetja in bonitete, zanima nas tudi sposobnost dobaviteljevega vodstva.
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5 ANALIZA EMPIRICNEGA DELA

Anketni vprasalnik sem poslala 80 naklju¢no izbranim podjetjem. Odgovor sem dobila od 50.

Anketa je bila poslana 3.5.2015, odgovore pa sem dobila v roku enega tedna.

Kot sem Ze omenila so bila podjetja izbrana naklju¢no. Anketni vpraSalnik sem posiljala
preko elektronske poste. Najprej sem se poskusala osredotociti na podjetja v podravski regiji,
vendar so bili za sodelovanje pripravljeni le nekateri, zato sem ankete poslala izbranim
podjetjem v Sloveniji. PoskusSala sem iskati podjetja, ki imajo ve¢ zaposlenih in ze nekaj ¢asa
poslujejo. Menila sem namrec, da bi naj takSna podjetja imela izku$nje z dobavitelji in

odnosom do njih.

Anketni vprasalnik sem sestavila sama, saj je to podrocje, ki me zanima in tudi podrocje, ki

sem ga Vv prejsnji sluzbi opravljala.
Anketni vprasalnik je vseboval naslednja vprasanja.

Koliko razli¢nih dobaviteljev imate v podjetju?

Kako skrbite za dobavitelje?

Ali ste s komunikacijo dobaviteljev zadovoljni?

Kaksen odnos imate do dobaviteljev?

Kako pridobivate dobavitelje in na kakSen nacin se zanj odlocate?
Kako sodelujete z dobavitelji ( na kakSen nacin)?

Ali ugotavljate zadovoljstvo dobaviteljev?

O N o g bk~ W Dd e

Kako urgirate, ¢e nabava ni v skladu z vasimi zahtevami?

25

20 -

15 1 H dobavitelji
10 A

N [

0od2do10 od10do od50do od100do
50 100 300

Graf 1: Koliko razli¢nih dobaviteljev imate v podjetju

Vir: Lasten
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V petih podjetjih imajo od 2 do 10 dobaviteljev, v 15 jih imajo od 10 do 50, v 25 jih je
0d 50 do 100 in v 4 imajo od 100 do 300 dobaviteljev. Kot je razvidno iz grafa imajo

podjetja najve¢ od 50 do 100 dobaviteljev kar kaZe na uspesnost podjetja.

Skrb za dobavitelje

m Skrb za dobavitelje

‘!

Odg.B Odg. C Odg.D

Graf 2:Kako skrbite za dobavitelje

Vir: Lasten

Za to vprasanje sem ponudila naslednje odgovore:
a.) Komunikacija

b.) Sprotno dogovarjanje

c.) Obiski

d.) Letni pogovori o cenah

Vecina je odgovorila z odgovorom a kar ocenjujem kot najboljsi odgovor, nekaj jih je
odgovorilo s sprotnim dogovarjanjem, manj je bilo zanimanja za obiske. Le 4 od vprasanih

podjetij so mi pa odgovorili, da skrbijo za dobavitelje z letnimi pogovori o cenah.
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Komunikacija dobaviteljev
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®m Komunikacija dobaviteljev
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15 A
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o —

Da Ne

Graf 3: Ali ste s komunikacijo dobaviteljev zadovoljni

Vir: Lasten

Pri tretjem vpraSanju sem ponudila odgovor:

a.) Da - v kolikor pride do nesoglasij, skusamo probleme resiti, oz. ¢e je kakSen
dobavitelj, ki pogoje zaostruje se ga skuSamo izogniti.

b.) Ne — z dobavitelji nimamo dobrega odnosa, zato jih skusamo zamenjati.

Vecina ima z dobavitelji dobre odnose in z njimi dobro sodelujejo, le eno podjetje ima z

dobavitelji tezave.
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Odnos do dobaviteljev

B Odnos do dobaviteljev

-

Dober Slab

Graf 4: kakSen odnos imate do dobaviteljev

Vir: Lasten

Podjetja imajo z dobavitelji v veéini primerov dober odnos, kar je razvidno iz grafa, vedno pa

prihaja lahko do manjSih nesoglasij katera reSujejo sproti in u€inkovito.

Pridobivanje dobaviteljev

am_—
18 A
16 -
14 A P
12 A a_
10 _? ® pridobivanje dobaviteljev
8 -
6 1 _
i
2
0 - . R . L . - .
Odg. A Odg. B Odg. C odg. D

Graf 5: Kako pridobivate dobavitelje in na kak$en nacin se zanj odlo¢ate

Vir: Lasten

36



Ponujeni odgovori so bili:

a.) Preko spleta
b.) Posiljamo povprasevanja
c.) Na osnovi trznih informacij

d.) Na osnovi komercialnih ponudb

Za odgovor a se je odlocilo 10 anketiranih, za odgovor b 14 vpraSanih, za ¢ odgovor 18 in za

d odgovor 4. Se pravi, da vecina anketiranih pridobiva dobavitelje na osnovi trznih

informacij.
Sodelovanje z dobavitelji
14 1 a—
12 -+
<
10 - -

Q\\\\

I ® Sodelovanje z dobavitelji
& S k.

0 T T
Odg. A Odg. B Odg. C Odg.D odg. E

Graf 6: Kako sodelujete z dobavitelji (na kakSen nacin)

Vir: Lasten
Ponujeni odgovori:

a.) Po telefonu

b.) Po elektronski posti

c.) Obcasni obiski

d.) Skupni sestanki

e.) Na osnovi pogodb o nabavi

Vecina jih komunicira po elektronski posti, kar je dandanes najbolj aktualen nacin poslovne

komunikacije.
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Zadovoljstvo dobaviteljev

® zadovoljstvo dobaviteljev

Odg. A Odg. B Odg. C
Graf 7: Ali ugotavljate zadovoljstvo dobaviteljev
Vir: Lasten

Ponujeni odgovori so bili nasledniji:

a.) Po ISO standardu
b.) Odvisno od dobavitelja in njegove pomembnosti za vas
c.) Ne ugotavljate zadovoljstva

Zadovoljstvo dobaviteljev ve€ina ugotavlja na podlagi ISO standardov.

Pri zadnjem vpraSanju kako urgirate, ¢e nabava ni v skaldu z vasimi zahtevami, mi je 100
odstotkov vprasanih odgovorilo z reklamiranjem, kar se mi zdi najboljsa resitev za nastali

problem.
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6 SKLEP

V sklopu diplomskega dela sem zelela podrobneje zajeti nabavno poslovanje, pomen
raziskave trga in proces pridobivanja dobaviteljev ter njihovega zadovoljstva. Nabava je tista
od katere je odvisna prihodnost podjetja. Nabavna funkcija bo gospodarna in u¢inkovita takrat
, ko se bo vkljucila v poslovni proces ustrezno. Ucinkovita bo takrat ko bo zagotovila
strokovnost dela in povezanost oddelkov. Nabava svojo funkcijo dobro izvajala le, ¢e je

ucinkovito organizirana.

Ce karikiram je podjetje velika 8katla polna informacij razli¢nega znadaja katere rdeda nit je
nabava. Od nje je odvisna dusa podjetja posledi¢no pa tudi zunanja podoba.

V trditvah sem navedla, da sam nabavni proces v podjetjih deluje u¢inkovito. Ce Zelimo, da
podjetje deluje dobro, morajo biti vsi akterji kateri so odgovorni za dobro poslovanje v podjetju
dobro poduceni in vpeljani v svojo funkcijo. V podjetjih katerim sem poslal anketne vprasalnike
sem dobila odgovor da dobro sodelujejo z dobavitelji torej je tudi njihova nabavna funkcija
ucinkovita. To trditev potrjujem.

Prav tako podjetja preverjajo ucinkovitost delovanja procesa nabave in sicer z rednimi
analizami in raziskavo tveganj na podro¢ju nabave. Na podlagi tega se tudi odlocajo za
dobavitelje. Tudi to trditev potrjujem.

Trditev ali je odnos med dobavitelji in podjetji dober. Lahko re¢em, da je 99% vpraSanih
podjetij odgovorilo, da je odnos med njimi in dobavitelji uspeSen o0ziroma dober, le eno podjetje
je imelo slabo izkusnjo z dobavitelji. Torej tudi to trditev potrjujem. Posledi¢no potrjujem
naslednjo trditev, da je pridobivanje dobaviteljev klju¢nega pomena za podjetja, saj je brez njih
tezko poslovati.

Trditev 0 zadovoljstvu dobaviteljev prav tako potrjujem. Vsa vprasana podjetja so zadovoljna
s svojimi dobavitelji, saj so dobavitelji pomemben del nabavne funkcije. Odgovore katere sem
dobila prav tako navajajo, da so zadovoljni z njimi, ¢e pa pride do kakr$nih koli nesoglasij to

resijo sproti in korektno.

Raziskava je bila narejena na naklju¢no izbranih podjetjih zato sem lahko do informacij prisla

brez tezav in zapletov.
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