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POVZETEK

V prvem delu diplomske naloge sem predstavil podjetje XY, ki se ukvarja s proizvodnjo
kabelskih snopov in sklopov za belo tehniko, in na tem podro¢ju spada med tri najvecje
evropske proizvajalce. Proizvodnja je usmerjena predvsem Vv izvoz in je sestavljena iz dveh
delov. Prvi del je avtomatiziran in raCunalniS$ko voden, drugi del proizvodnje pa predstavlja

sestavljanje snopov, kjer gre ve¢inoma za ro¢no delo.

V drugem delu pa sem predstavil analizo poslovanja podjetja v obdobju 2005-2010.

Kljuéne besede: kabelski snopi, proizvodnja, planiranje, prodaja, trZzenje, kakovost.

ABSTRACT

SALES ANALYSIS OF CABLE HARNESSES FOR THE PERIOD 2005-2010 ON
CASE OF COMPANY XY

In the first part of diploma thesis the company XY is represented. Company XY is one of
three biggest European household cable harnesses and assemblies manufacturers. Mainly
export oriented manufacture consist of two parts. First part is state of art automatic and
computer-aided manufacture. The second part of manufacture is hand assembly of cable

harnesses.

In the second part of diploma thesis the business analyse for time period of 2005-2010 is
represented.

Key words: cable harnesses, manufacture, planning, sale, trade, quality.
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1 UVOD

1.1 Opredelitev obravnavane zadeve

Vstop Slovenije v EU je prinesel Stevilne spremembe in priloZznosti v poslovanju na skupnem
notranjem trgu. Povecala se je konkurenca, ki postaja vse hujsa, sprostili so se prosti pretoki
blaga. To pomeni, da bo v takem okolju uspelo le tisto podjetje, ki bo imelo to¢no opredeljene
temeljne smeri razvoja. Podjetje si mora zato prizadevati, da ponudi kupcem to¢no to, kar ta
potrebuje. Da pa mu to uspe, mora biti korak pred konkurenco in se od nje tudi razlikovati.
Zelo pomembno vlogo pri tem ima trzenje, ki temelji na dolgoro¢nem odnosu med podjetjem

in kupcem.

Tudi na trgu kabelske konfekcije je podobna zadeva. Stevilo proizvajalcev kabelske
konfekcije narasca in vsak zeli pridobiti ¢im vecje Stevilo kupcev. Pojavljajo se konkurenti, ki
skusajo izpodriniti svoje tekmece, na drugi strani pa so firme, ki skus$ajo na vsak nacin
ohraniti svoj delez pri prodaji in ga vecati na ra¢un drugih. Zaradi cenejSe delovne sile Vvsi
veliki proizvajalci, prav tako tudi proizvajalci bele tehnike, svojo proizvodnjo iz Evrope selijo
v drzave z niZjo delovno silo, saj s tem pri¢akujejo vecjo rast proizvodnje in doseganje boljsih
prodajnih rezultatov. Prodaja je ena izmed najbolj pomembnih dejavnosti v podjetju, saj je

prodaja tista, ki prinasa denar.

Poslovni uspeh ni odvisen od izdelovalca, pa¢ pa od kupca. Ce ho¢e podjetje uspesno
prodajati in ustvarjati dobicek, mora upostevati kupéeve zelje in potrebe, izdelovati kvalitetne

proizvode in jih pravocasno in po spremenljivi ceni dostaviti kupcu.



1.2 Namen, cilji in osnovne trditve

Namen diplomske naloge je predstaviti podjetje XY, ki se ukvarja s proizvodnjo kabelske
konfekcije. Pri tem bom opisal potek izdelave kabelskega snopa, skozi razli¢ne faze, pa vse
do prodaje izdelka kupcu. Ta zahteva od prodajalca kakovosten izdelek s privla¢no ceno in

pravocasno dobavo.

Cilj diplomske naloge je analizirati prodajo v podjetju XY v obdobju od 2005 do 2010, torej
obdobje pred gospodarsko krizo in obdobje po krizi. Cilj je tudi ugotoviti, kateri dejavniki

imajo klju¢no vlogo pri prodaji.

Osnovne trditve diplomske naloge so navedbe v osnovnih zakonitostih v procesu proizvodnje

in v procesu prodaje izdelkov na trgu.

1.3 Predpostavke in omejitve

Glede na to, da gre za podatke, ki so za podjetje strateSkega pomena, bom uporabil podatke,
ki bodo na razpolago, in sicer: interno gradivo podjetja, strokovno literaturo, internetne strani.
V analizi prodaje ne bodo zajeti vsi kupci, s katerimi sodeluje podjetje XY, ampak samo

doloceno Stevilo vecjih kupcev.

1.4 Predvidene metode raziskovanja

Diplomsko nalogo bom opravljal na primeru konkretnega podjetja, zato bo ta teoreticnega

znacaja. Pri pripravi diplomske naloge bom uporabil namizno raziskovanje.



2 |1ZDELAVA KABELSKEGA SNOPA

2.1 Predstavitev podjetja XY

Podjetje XY se ukvarja s proizvodnjo, trZzenjem in servisiranjem kabelske konfekcije za belo
tehniko. Ustanovljeno je bilo leta 1993 kot h¢erinsko podjetja XY, iz Ljubljane in je eno
izmed Sestih proizvodnih enot, povezanih v organizacijo CABLEX Group. CABLEX Group
sestavljajo:

- mati¢no podjetje iz Ljubljane,

- proizvodna enota iz Semica,

- proizvodna enota na Poljskem (pokriva vzhodnoevropski trg),

- proizvodna enota v Turciji in

- logisti¢ni center v Nem¢iji (podrocje osrednje Evrope).

Iz logisti¢nega centra v Nemciji poteka dobava po sistemu »just in time« do vecine kupcev.
Vse enote, povezane Vv grupacijo, so sistemski razvijalec in dobavitelj kabelskih snopov,
plasti¢nih in silikonskih delov ter razli¢nih mehanskih sklopov. S priblizno 1.000 zaposlenimi
v vseh proizvodnih enotah v razli¢nih delih Evrope je grupacija kos velikim globalnim trznim
izzivom. Skupina ima ve¢ kot 15 let izkuSenj na podro¢ju razvoja in proizvodnje elektricnih
vezij in kabelske konfekcije, namenjene vgradnji v elektri¢cne aparate, belo tehniko,
telekomunikacijske naprave in avtomobile. S pri€akovano kakovostjo izdelkov,
produktivnostjo in prilagodljivostjo je kos vse ostrejSim zahtevam kupcev in najnovejSim
tehnoloSkim trendom v svetu. Vedno znova dokazuje, da je eden najvidnejSih sistemskih
razvijalcev in dobaviteljev kabelskih snopov. Svoje procese, poslovanje, predvsem pa odnose

s poslovnimi partnerji prilagaja globalnim zahtevam trga.

Podjetje XY je ob ustanovitvi obsegalo 2000 m?, imelo 30 zaposlenih in do leta 1997 bilo
proizvodno usmerjano le na enega samega kupca - Bosch Siemens iz Nemdéije. Temu sta se
kasneje pridruzila podjetje Kircher, ki je vodilni proizvajalec parnih in tla¢nih dCistilnih
naprav, in Dagma iz Nemcije, proizvajalec aparatov za kavo. Sledili so novi odjemalci, tako
da danes proizvajajo razli¢ne kabelske snope za okoli 30 razli¢nih kupcev, kot so: Bosch,
Kaércher, Zanussi, WMF, Wittenborg, Miele, Austria Haustehnik, Elektrolux, Alko. Danes je
v podjetju zaposlenih 250 ljudi, na 7200 m?.

10



Najpomembnejsa odjemalska panoga je bela tehnika, sledijo proizvajalci parnih in tla¢nih
Cistilcev ter avtomatov za pripravo napitkov in prigrizkov, proizvajalci hladilnih naprav,
samohodnih kosilnic, manj$ih traktorjev itd. Na domacem trgu prodajajo proizvajalcem

elektricnih naprav in malih gospodinjskih aparatov ( Elrad, Elko, Bosch Nazarje....).

Slika 1: Kabelski snop za pomivalni stroj
Vir: Interni vir

Dobra kakovost izdelkov, dobra produktivnost in velika fleksibilnost jih uvrs¢ajo v sam vrh
najvidnej$ih sistemskih razvijalcev in dobaviteljev kabelskih snopov v Evropi. Temelj njihove
dolgoro¢ne uspesnosti so zadovoljni kupci. Kakovost za njih ni le tehni¢ni pojem, je nacin

razmisljanja in delovanja, ki se vedno znova zacenja in potrjuje pri zadovoljnih kupcih.

Kakovost ni strosek, ki ga da proizvajalec v izdelek. Kakovost je korist, ki jo dobi kupec iz

izdelka ( Polajnar, Buchmeister, Leber, 2001, 93).

Na slikah 2, 3 in 4 je prikazana notranja organizacija podjetja XY.
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Skupsc&ina
druzbenikov

Direktor
. Predstavnik
Tajnistvo
Proizvodnja Komerciala Tehni¢no Zagotavljanje Finance Kadri
podroCje kakovosti
Planiranie | Nabava - Razvoi Tehnologija
Razrez, | Prodaia - Tehnologiia Kontrola
kovanje i
| - Merilna op.
-|_Skiadisce - Informatika
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Slika 2: Mikroshema podjetja
Vir: Poslovnik kakovosti podjetja XY




Zadovoljeni
lastniki

€ Zadovoljni
kupci

Kakovostni IzdelKki TA
Tt

Sposobni procesi

1 i

Motivirani

>

sodelavci

Slika 3: Politika kakovosti podjetja
Vir: Poslovnik kakovosti podjetja XY
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Podjetje XY bo postal kakovosten
evropski  sistemski razvijalec in

\VAVARY- Gl ."a.é_ dobavitelj  elektricnih  oziCenj,
osnovni Cilj? Al ahtevnejsih podsklopov in

elektronskih komponent.

Odnosi

Verjamemo v kulturo odli¢nih
medsebojnih odnosov med
zaposlenimi in poslovnimi
partnerji!

Delo

Kakovost izdelkov, ki so plod nasih
prizadevanj, je na viS§jem nivoju od
kakovosti izdelkov pri konkurenci!

: Ljudje

: Zavedamo se, da so ljudje najpo-

Y membnejSi vir razvoja in napredka!

Trudimo se, Ideje
VREDNOTE 2= dg%\f?rglge‘l)a“ B Smo kreativni, kajti v okolju, kjer
: S delujemo, postaja to nadin Zivljenja!

Cisto

Cisto pomeni odKrito in posteno,
hkrati pa seveda lepo in urejeno.
Nacrtno

Nacrtno usposabljanje, tehnolosko
posodabljanje in avtomatizacija
poslovnih procesov!

Okolju prijazno

Skrbno  urejanje, sistemati¢no
zbiranje, hranjenje in
odstranjevanje sekundarnih
surovin!

Slika 4: Vizija podjetja
Vir: Poslovnik kakovosti podjetja XY
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2.2 Planiranje proizvodnje

Pod pojmom proizvodnja razumemo kombinacijo materialnih in nematerialnih dobrin za
izdelavo in uporabo drugih dobrin, torej obsega proizvodnja naloge in dejavnosti, ki so
neposredno udeleZene pri izdelavi blaga oziroma dobrin. Za izpolnitev nalog proizvodnje pa
so potrebni proizvodni dejavniki: kader, proizvodna sredstva, proizvodni objekti, kapital in

racunalnis$ka obdelava podatkov (Polajnar, 2006, 2-3).

Proizvodnja je zavestno dejanje proizvajanja neCesa koristnega, kar je lahko proizvod ali pa
storitev.
Proizvodni proces je proces proizvajanja (izdelave) proizvodov.

Proizvodni sistem je sistem, v katerem se dogaja proizvodni proces.

S planiranjem postavimo cilje delovnega sistema, torej je planiranje sistematski zavestni
proces razmi$ljanja in odlo¢anja o ciljih, obnaSanju ter ukrepanju v prihodnosti. Je
ugotavljanje, kateri dogodki in kako se bodo ti dogodki dogodili v prihodnosti, zato je
potrebno pri vsakem planiranju racunati z nepredvidenimi dogodki, saj je zaradi njih skoraj
neverjetno, da bi vsak postavljeni plan realizirali popolnoma in v celoti. Ti dogodki pa nas ne
smejo presenetiti. Biti moramo pripravljeni nanje in vedeti moramo, kako bomo reagirali, ¢e
se pojavijo. Potrebno jih je ¢imprej odkriti, da se njihovi vplivi ocenijo in ¢e je moZno,
omilijo. Kolikor ve¢ nepredvidenih dogodkov bomo poznali, toliko bolj natan¢no bo
planiranje. Planiranje je to¢no takrat, kadar so dejansko doseZene vrednosti enake planiranim

(Ljubi¢, 2000, 16-17).

Sluzba operativnega planiranja in priprave proizvodnje mora:
- usklajevati vse informacije, ki so potrebne za nemoten potek dela v proizvodniji,
- ¢asovno opredeliti celoten proces,
- pripravljati potrebna materialna sredstva za proizvodnjo,
- lansirati proizvodnjo in razdeliti delo,
- kontrolirati potek dela in
- delo ob koncu zakljuciti.
Zato je potrebno vzpostaviti in vzdrzevati Stevilne informacijske povezave z drugimi

funkcijami in sluzbami v podjetju, da bi lahko uspesno opravljali naloge. Naloga operativne
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priprave proizvodnje je, da na osnovi naroCila prodaje in znanih tehnoloSkih pogojev dela
oceni, koliko Casa bo trajala izdelava narocenih izdelkov (dobavni rok). Potem mora ugotoviti
tudi, kdaj bo mogoce zaceti z izdelavo narocenih izdelkov, kar je odvisno od zasedenosti
proizvodnih kapacitet in razpolozljivosti potrebnih materialov. V okviru casovne opredelitve
procesa mora OPP dolociti, kdaj se bodo zacele izdelovati naroCene vrste izdelkov in kdaj se
bo njihovo izdelovanje koncalo. Pripraviti mora tudi potrebna materialna sredstva in tako
zbrane in obdelane informacije prenesti izvajalcem. To se opravi s pomocjo delovne
dokumentacije, ki se izdela ob pripravi proizvodnega procesa in lansira v proizvodnjo pred
zacetkom izvajanja del. Lansiranje delovne dokumentacije je v bistvu ukaz za zacetek dela.
Potek in rezultate dela je treba kontrolirati, da se ugotovi, ali je delo uspes$no in opravljeno v
skladu s predvidevanji ali pa je prislo do razlik med dejanskimi in predvidenimi rezultati
(Ljubig, 2000, 43-45).

Poslovni sistem potrebuje uspe$no delujo¢ informacijski sistem. Za vodenje materialnega
poslovanja in proizvodnje v podjetju uporabljajo program Navision Manufacturing. Prav tako
uporabljajo ta program tudi za nacrtovanje proizvodnje na makro ravni. Ko kupec naro¢i
izdelek, prodajni referent vnese v program Stevilko narodila, Stevilko kupca, Sifro izdelka,
koli¢ino narocenih izdelkov in datum dobave. Tako dobi planer pregled nad dnevnimi,
tedenskimi in mese¢nimi narocili.

V primeru, da se odpoklici ne morejo realizirati v zahtevanem roku, je potrebno kupca pisno
obvestiti 0 novem roku izdobave. V sistem izdelave nalogov za proizvodnjo je vkljucen tudi
MPS (Master Production Scheduliing - osnovno planiranje proizvodnje). Ta pokaze, kdaj je
potrebno zaceti s proizvodnjo posameznega izdelka, da se ta konca na predviden datum
izdelave. Ko program izdela delovne naloge na podlagi naro€il v sistemu, je potrebno
pripraviti tehni¢no dokumentacijo. To je rezalna shema, na kateri so navedene dolZine
posameznih vodnikov, ki sestavljajo posamezen izdelek, kontakti, ki so zakovani na zicah, in
ostali material, ki se rabi v kasnejSih fazah izdelave. Tak izdani delovni nalog planer dostavi v
proizvodnjo, kjer ga prevzame mojster razreza in zacne z izvajanjem.

MPS predstavlja vez med planom proizvodnje in dejansko proizvodnjo. To je osnova za
izraCun potrebnih materialnih virov, ki so potrebni za izdelavo izdelka. Potrebni vhodi za
MPS so: plan proizvodnje, napovedi prodaje za posamezne izdelke, dejanska narocila kupcev,
stanje zalog za posamezne izdelke (ZTI, 2007, 25).
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Opis procesa:

- planiranje proizvodnje

- validacija procesov
VHOD > - realizacija kupcevih naroéil; 1ZHOD >
razrez in kovanje, sestava

Naro¢ila kupcev, odpoklici - samokontrola Plan proizvodnje-realizacija
Tedenski plan proizvodnje - oznatevanje Delovni nalog-zakljuéen
Natrt izdelka - notranji transport Kon¢ni izdelki
Rezalna shema, Kosovnica - pakiranje, oznaCevanje, Zaloga v skladis¢u
Delovni nalog - skladiScenje Odpremna etiketa
Plan kontrole - odprema Nalog za odpremo
Navodila za delo 7

VHOD

- zica, kontakti, konektorji

Zapisi
kakovosti

[ Plan dela - planiranie ]ﬂ <= [ Ustrezna oprema, stroji ]
N s
[ Delovna dokumentaciia ] ‘ Odobritev procesa
- Verifikacija del. operacij
P \
I Izvedba meritev R
Zapisi |y e —
kalfovosti plan kontrole @) Vzdrzevanje strojev, Zapisi |I
| preventiva, Kurativa kakovosti
Z N\
\%
[ dentifikaciia in sledliivost ]-} o )
D - Zascita, pakiranje, skladiscenje ]
N A\
- - J
[ Rokovanije, notranji transport ] =) A
Zapisi I
kakovosti
1ZHOD Zapisi

kakovosti

Dober izdelek

Slika 5: Proces proizvodnje
Vir: Poslovnik kakovosti podjetja XY
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atokeka  Urejanie Pogled Orodja Okno  Pomad = [

T =] 4 wl o] 4 [
Y., ‘ﬁt. listing: |Pr0daja |ln'.. |§tevi|ka |0|:is |§ifra lok., |R.“Kohc“|na ‘Rezervir.‘. ‘ﬁwfra ME ‘Znesek |Datum dobave |Ned0bav.‘. |Dobav|jena ki ‘Fakturirana ki
M., 0BI0613 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3660C 1N, il 0 kDS 107,80 20,08.06 0 il 50
M., DBI06136 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3660C 1N, 140 0 kDS 301,64 20,08.06 0 140 140
M., 06{0613 00010-T &, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 10 0kOS 21,56 20.08.06 0 10 10
N.. 0Bf08353 00010-T A&, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, a0 0 koS 194,04 25.08.06 0 a0 90
N.. 0Bf08353 00010-T A&, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 60 0 koS 128,36 25.08.06 0 60 60
M., 06/08421 00010-T @, 1201143 Kabelbaum G-690%3-1525C/3688C 1IN, 9@ 0 KOS 197,46 05.09.06 0 9@ 90
M., 0Bj0B421 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3660C 1N, 60 0 kDS 131,64 05.09.06 0 60 60
M., 06j06237 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3660C 1N, 135 0 kDS 291,06 20,09.06 0 135 135
N.. 06{08476 00010-T &, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 165 0kOS 362,01 22.09.06 0 165 165
N.. 06f08293 00010-T A&, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 300 0 koS 646,50 20.10.06 0 300 300
N.. 0Bf0E54E 00010-T A&, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 141 0 koS 308,35 20.11.06 0 141 141
M., 06/0E545 00010-T @, 1201143 Kabelbaum G-690%3-1525C/3688C 1IN, 9 0 KOS 19,75 20.11.06 0 9 9
M., DBI0E745 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3660C 1N, 150 0 kDS 328,10 24.11.06 0 150 150
M., 06j0E861 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3660C 1N, 150 0 kDS 328,10 20.01.07 0 150 150
N.. 06{08861 00010-T &, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 150 0kOS 329,10 20,0107 0 150 150
N.. 07/08998 00010-T A&, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 150 0 koS 328,10 20.02.07 0 150 150
N.. 07/07034 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3688C N, 150 0 kO 328,10 200,02,07 0 150 150
M., 07j07184 00010-T @, 1201143 Kabelbaum G-690%3-1525C/3688C 1IN, 150 0 KOS 329,10 16,03.07 0 150 150
M., O7j07198 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3660C 1N, 150 0 kDS 328,10 23.03.07 0 150 150
.. 07j07127 00010-T &, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 300 0kOS 656,20 20.04.07 0 300 300
N.. 07/07395 00010-T &, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 150 0kOS 329,10 16.05.07 0 150 150
N.. 07j07267 00010-T A&, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 65 0 koS 142,61 20,05.07 0 65 65
M., 07j07407 00010-T A, 12001143 ¥abelbaum G-620%3-1525C/3688C N, 8 0 KOs 186,49 01.06.07 0 8 i)
M., 07j07480 00010-T @, 1201143 Kabelbaum G-690%3-1525C/3688C 1IN, 10 0 KOS 21,04 15,06.07 0 10 10
M., 07j07480 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3660C 1N, 290 0 kDS 636,26 15,06.07 0 290 290
N.. 07/07518 00010-T &, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 140 0kOS 307,16 22.06.07 0 140 140
N.. 07/07518 00010-T &, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 10 0kOS 21,94 22.06.07 0 10 10
N.. 07j07582 00010-T A&, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 150 0 koS 328,10 06.07.07 0 150 150
M., 07j07347 00010-T @, 1201143 Kabelbaum G-690%3-1525C/3688C 1IN, 150 0 KOS 329,10 20.07.07 0 150 150
M., 07j07618 00010-T @, 1201143 Kabelbaum G-690%3-1525C/3688C 1IN, 150 0 KOS 329,10 02,08.07 0 150 150
M., 07j07817 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3660C 1N, a0 0 kDS 43,68 17.08.07 0 a0 20
N.. 07/07569 00010-T &, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 130 0kOS 265,22 20.08.07 0 130 130
N.. 07/07569 00010-T &, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 150 0kOS 329,10 20.08.07 0 150 150
N.. 07/0785 00010-T A&, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 150 0 koS 328,10 31.08.07 0 150 150
M., 07/07655 00010-T @, 1201143 Kabelbaum G-690%3-1525C/3688C 1IN, 300 0 KOS 656,20 20,09.07 0 30 300
M., O7j07655 00010-T A, 1201143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3683C 1IN, 150 0 KOS 329,10 20,10.07 0 150 150
M., O7j07926 00010-T A, 1200143 Kabelbaum G-6909/3-1525C/3660C 1N, 150 0 kDS 328,10 20.11.07 0 150 150
M., P166565 13401 4., 1201143 Kahelbaum G-6909/3-1525C/3680C 1N, 150 0kOS 329,10 301107 0 150 150
M., P1665EE 13401 &, 1201143 Kabelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 150 0 kOS 329,10 26.12.07 0 150 150
M., WITT JANDS 13401 A, 1201143 Kahelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 0 0 koS 0,00 28.12.07 0 0 0
M., P167281 13401 A, IZ00143  Kabelbaum G-690%/3-1525C/3688C 1IN, 150 0 KOS 329,10 11.01.08 0 150 150
M., P167530 13401 &, 1200143 Kahelbaur G-6909/3-1525C/3680C 1IN, 150 0 KOS 328,10 18.01.08 0 150 150
M., WITT FEBOG 13401 &, 1201143 Kahelbaur G-6909/3-1525C/3680C 1N, 0 0 kDS 0,00 20.01.08 0 0 0
M., P167579 13401 4., 1201143 Kahelbaum G-6909/3-1525C/3680C 1N, 150 0kOS 329,10 01.02.08 0 150 150
M., P168201 13401 A, 1201143 Kahelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 150 0 koS 328,10 05.02.08 0 150 150
M., WITT MARDS 13401 A, 1201143 Kahelbaum G-6909/3-1525C)3680C 1N, 150 0 koS 328,10 20.02.08 130 0 0
M., WITT APRO 13401 A, IZ00143  Kabelbaum G-690%/3-1525C/3688C N, 300 0 KOS 656,20 20,03.08 300 0 0
ML, WITT MAJDS 13401 &, 1201143 Kahelbaur G-6909/3-1525C/3680C 300 0 kDS 656,20 20,0408 300 0 0

Wrstica  w/ Pomat’

Slika 6: Prikaz narocil (dobavljene in nedobavljene koli¢ine)
Vir: Interna dokumentacija
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IT] Datoteka Lrefarje Pogled Crodja Chkno Pomod

&2y 3[ei8) o/ /=] o

=

ERIRINCIE

SploEno} Knj\ien]el Naroc“anje} Proizvodnja} Tujina 1 Poroc“anje} Parametri  Tefain pakiranje lKa\ku\acija 1 Dodatki 1

Bruto teza - g | 2 embalaio) . ﬂ
Meto tefa - Kg artikel), . . . . 0,0617

Emobwpaketd . v v v v u ’—200
Enot v embaladi (nalepke SKL.) . ’70
Erotvhanspoembdadi ... 0,00
EL Ostanek pakirai drugade . L [
ELY Enot v mali embalagi . . . . 0,00
Prostornina transportne enote: | ’70
Embalafa . . ..o r
Arthkel - pakiranie .. ... Ma05d62 t
Pakiranie - drug kupec . . . . . r

Zaloga (skadiste) . . . . 300,00

Zaloga (TZDELKT) . . . . 0,00

Zaloga (TRAKELT). . . . 0,00

Zaloga (LA} . ... .. 300,00

B3H USA

Zaloga (CONTAINER) . . 0,00

Zaloga (SONOCOY. . . . 0,00

Blocange, . ... v

Bfra skaciéta, . . . . . LZ0ELKI 1] -3

Kalicin w lokadii, . . . . 0,00

Zaloga (v praizvodnii) . . 0,00 ﬂ

Embalaza prikupcy . . . 0,00
Sifra etkete embaliania . . . . t
Sifta etikete pakiranja . . . . t

Tuji opisi

Sifra jezika |§t. partn,.. ‘Opis

‘Opis 2z |Prepoznavanie

}|DE Kabelbaum G-6909/3-1525C /36830

G-6909

Pripadnica | Kosovnica Atikel  w|  Prodajla  w|  MNabava

hd

Pomo?

Slika 7: Stanje zaloge
Vir: Interna dokumentacija
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2.2.1 Terminsko planiranje

Terminski plan je najpodrobnejsi plan dela v proizvodnji. Z njim natan¢no dolo¢imo razpored
dela oz. zaporedje izvajanja operacij po posameznih delovnih mestih (strojih). Za vsako
delovno postajo ugotovijo, katere operacije na posameznih delovnih nalogah se bodo na njej
obdelovale, koliko ¢asa bodo trajale te obdelave in roke zacetka in zakljucka posameznih
operacij. V nekem smislu je terminski plan urnik dela v proizvodnji. Osnovni predpogoj za
uspesno terminiranje so natan¢ni in zanesljivi podatki o normativnih casih za izvedbo
delovnih operacij. Dobavni Casi za izdelke in s tem roki izdelave delovnih nalogov morajo biti
realistiéni. Ce je kupcu obljubljeni dobavni ¢as krajsi kot tehnolosko pogojen izdelavni &as,
nobeno planiranje ne more razvrstiti operacije tako, da bi dosegli zahtevane roke izdelave.
Zato je smotrno, da se Ze pri dogovarjanju o dobavnih rokih izvede simulacija ¢asovnega
pretoka izdelave z upostevanjem stanja delovnih nalogov v proizvodnji, ki posreduje mozne
roke izgotovitve. V proizvodnjo ne smejo mimo terminskega plana prihajati nujni delovni
nalogi. Ti podrejo Casovno razvrstitev dela, na ra¢un enega takega delovnega naloga se bodo

roki izdelave vseh drugih delovnih nalogov podaljsali (Ljubi¢, 2000, 273).

2.2.2 Mikroplaniranje

V sodelovanju s podjetjem Agito *, ki je razvil program za mikroplaniranje proizvodnje, so
le-tega povezali z obstoje¢im sistemom Navision. Agito Mikroplaniranje 2 je poslovna
aplikacija, namenjena sodobnim proizvodnim podjetjem. Sodi med APS sisteme (Advanced
Planning & Schedulling), navezuje pa se na obstojeCe sisteme podjetja (ERP/MES) in tako
pripomore k podpori celotnega proizvodnega procesa.
Deluje po naslednjem postopku:
- Delovni nalogi s pripadajoc¢imi podatki se prenesejo iz ERP sistema in se prikazejo kot
seznam operacij v zgornjem delu uporabnisSkega vmesnika.
- Planer razvrsti operacije za izvedbo na razpolozljive proizvodne kapacitete. Planirane
operacije so prikazane v raznih oblikah v spodnjem delu uporabniskega vmesnika.
Delavec v proizvodnji tako dobi naloge v predpisanem vrstnem redu z navodili za

izdelavo.

! http://www.agito.si
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- Ko so te operacije v proizvodnji opravljene ali zavrnjene, se podatki plana temu
primerno osvezijo.

- Podatki o konc¢anih operacijah in delovnih nalogah se nato prenesejo v ERP sistem.

Ta sistem mikroplaniranja proizvodnje omogoc¢a ro¢no in avtomati¢no planiranje ter
preplaniranje operacij razlicnih delovnih nalogov na druge delovne kapacitete in nadzor nad
stroji. S tem se zniZujejo stroSki proizvodnega procesa, skrajsa se Cas izdelave izdelka, poveca
se izkoriS€enost strojev, poveca se produktivnost in poveca se preglednost nad stanjem
nedokoncane proizvodnje. Program omogoca zdruzevanje in razporejanje ve¢ razli¢nih
delovnih nalogov po operacijah. Casovno razporedi delovne operacije tako, da je viden

zacetek in konec delovanja operacije.

Vrstica stanja aplikacije Izbira sklopa modula lzvor operacij
Izbira modula
Strukturni pregled kapacitet

Orodna vrstica
Navpi¢na orodna vrstica

Ponor operacij - mikroplan

% Mikroplaniranje

Planianie | Nepredvidene zaustavitc kapacfe

H'Z'W@@@\@ifal

(i} Proizvodne enote

apa

Peniane | Rezeiciek M
Am9 |3 -3E by -3 R5G s

J |

e bl s Jiupee Jodédlek |ceica | Kapacit |ordie 1 ol 2 dncinf rdlg izdelek |reditica |operaci el o licina dokenéara hol. preostaiakal. [z2écek A
o s s o, | S EEawem e
=} g PCED111 - Rezrer in Jvanjs ENOUNO - EUX ZeZ KA
7 DMOOD - Ao ko K20 /2 T L Al A
| 0DDA10 PCEA0T U112 1204381 "1 % %0 0 041120
; ﬁgi]":?gmé"“""‘:‘k"’”m‘n’;g@ ax 0DD010 PCEA01 24112 (704381 71 % [] 960 041120
oy - Razrez n ovenie DVO.NO - I Bochund Semens 0D PCEOWOT | f sz 90 1 s 00 S0 eman
ODD-012-REZALNCA-T /FROIZ  kovar D010 FCESIN 24112 204381 o1 s 0 960 041120
0DD-020- DODELAVA /PROIZVODNA  kovarie -1- Boschund Semens 0DD010 PCEQIOT 1 200 0 2610200
ODD21-DODELAVA-ELX._/PROZIODNA BochundSenens 0D PCEQNT R N TN TR R
0DD022- DODELAVA T /PROIZ j Boschund Semens 0010 PCEA0] 24154 1704348 120 0 2800 27,1020
0DDA30-MONTAZA  /PROIZVODNA Boschund Semens 0010 PCEA0] 24154 170434 B 12 0 200 2710200
QDDA31 - MONTAZA- ELIX /PROIZVODNA Boschurd Siemens 0DDO10. PCEAT0] 24154 1204348 01 2 0 2800 27,1020
ODD032- HONTAZA- T /PROIZ.-Trss Boschund Semens 0DDO10 PCEAO] 24154 1204348 21 2 0 2800 27,1020
", PCE0320- Sestavianie snopov - T Boschurd Semens 0DDO10 PCEDID] 24110 1204341 1 ae 0 280 27,1020
ODD-040-PAKRANE  /PROIZVODNA ke -1- Boschund Semens QDDO10 PCEDI0T A110 1204341 o1 2 0 280 27.1020
(L ODD-041 - PAKIRANIE- ELIX /PROIZVODNA Boschund Semens 0DD10 PCEA0T 2112 1704381 71w 0 560 0411 200
ODD042- PAKIRAIE-T /PROIZ 1l | )
ODDS0-0DPREMA  /KOMERCIALA =
ODDA52-0DPREMA-T /KOMERCIALA s @RI T W [ [ |a
ODD10.-08 205 26102005 27102005
0DD-900 - KOOPERANTI © 2 o e W

1.+ PCE-0000 - NAVISION-navidezna celica
% | DM00000 - NAVISION-navidezna kapaciteta
®

DMO0009 - Avtomat komax KA433-S /1 []

DM00010 - Avtomat komax KA433-S /2

DM00097 - Avtomat komax Gama 333 DM0009T - Avtomat komax Gama 333 [ |

+ PCE-0102 - Razrez in kovanje-DVOJNO
DM00008 - Avtomat komax KA 433-L /1

DMO008T - Avtomat komax KA 433-L /2

Slika 8: Uporabniski vmesnik
Vir: Interna dokumentacija
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lien

Planianj | Nepredvidene zaustavitve kapacitet | Polteba pomaterials | Mankaiodi mate

i | Replkaca

(| Obveaial] Adrisshacia i

lPIaniranie | Rezenvacie kapacitet

Al R-FM-RY-%-0- |85 G9 D

e

Z3dzZvd - 0L0-aqao - ehalpod eanpinng

hvanie KNMAX-A P

ez vodrika inkov...
| Hzrez vodnika in kov...
\[#harez vadnika in kov...
| Hhzrez vodnika in kov..
| Fzrez vodn. kav.kent...
|[Hhvanie konektariev R...
iBzrez vodnikain kov...
|[arez vodnika in kov..
szrez vodn. kovkont...
| Hhzrez vodnika in kov..
| Hvanie konektoriev ...
... GORENJE, dd.
... GORENJE, dd.

Electrolux Major Appliances
7 ‘

[Fvanje KOMAX-ALP. .
[Fhvanie KOMAXALP...
[Fhvanie KOMAXALP...
[Fhvanie KOMAXALP...
[Fhvanje KOMAXALP...
[Hhvanie KOMAXALP...
[Fhvanje KOMAX-ALP..
|[Evanie KOMAX-ALP...
[Fzrez vodnika in kav...
[Fvanie KOMAX-ALP...
[Fvanje KOMAX-ALP...
| Hvanje KOMAXALP..
[ Hvanje KOMAXALP..
|Bvanie KOMAX-ALP...
[Bvanie KOMAXALP..
Fvanie KOMAX-ALP...
[Fhvanie KOMAX-ALP, .
[Fhvanje KOM&X-ALP...
[Ehvanje kanektoriey R...
[Fhvanie KOMAXALP...
[hvanie KOMAXALP..
[Hpvanie KOMAX-ALP...
[Bvanie KOMAKALP..
[Hvanje KOMAX-ALP...
[Fhvanie KOM&X-ALP...
[Fhvanie KOMAX-ALP...

|kupec

ELMATT dd.

ELMATT dd.

ELMATT dd.

Electiolux Major Appliances
Electiolus Major Appliances
Electrolux Major Appliances
Electiolus Major Appliances
Electiolus Major Appliances
Electrolux Major Appliances
Electrolux Major Appliances
Electiolus Major Appliances

ELMATT dd
ELMATT dd.

ELMATT dd
ELMATT dd
ELMATT dd
ELMATT dd

WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
BB Themoplast-Technik GmbH
BB Themoplast-Technik GrmbH
BB Themaplast-Technik GmbH
BB ThermaplastTechnik GmbH
BB Themoplast-Technik GrbH
WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
WITTENBORG ApS.
WITTFNRNRNR AnS

|zatetek

|izdelek

231.2008141... 1221209
231.200814:1... 1221209
231.200814:1... 1221209
18.1.2008 %065... 1221823

18.1.200814:4...
181.2008%39..
18.1.2008 %:05...
18.1.2008 %05...
181.200816:4...
18.1.2008 %:05..
181.200811:3..
410.200718:3...
8.2.200821:20..

132.2008131..
132.2008131...
1322008131..
1322008131...
132.2008131..
132.2008131...
132.2008131..
732008 11:44..

1221823
1221823
1221823
1221823
1221823
1221823
1221823
1207938
1221085

1203353
1203353
1203353
1203353
1203353
1203353
1203353
1203353
1201140

7.3.2008 8:41:48 1201157
7.3.2008 &:41:48 1201157
7.3.2008 8:41:48 1201157

7.3.2008 8:5457
7.3.2008 85457
7.3.2008 85457
7.3.2008 8:5457
53200818:27..
53200818:27..
532008 18:51...
53200818:27..
5.3.200818:27...
7.3.200811:42..
7.3.200811:42..
19.3.2008 9:55...
19.3.2008 3:55...
19.3.2008 %55...
TA2MNA133

lzom72
1201172
lzomz2
lzon72
1201173
1Z0m73
1201173
1201173
1201173
201434
120434
1201443
1201443
1201443
1711457

Inalog
108701385

L-08/01385
L-08/01385
L-08/01387
L-08/01387
L-08/01387
L-08/01387
L-08/01387
L-08/01387
L-08/01387
L-08/01367
L-08/01388
L-08/01383
L-08/01

L-08/01394
L0B/01394
L-0B/01394
L-08/01334
L-08/01394
L-08/01394
L-08/01338
L-08/01401
L-08/01401
L-08/01401
L-08/01402
L-08/01402
L-08/01402
L-08/01402
L-08/01403
L-08/01403
L-08/01403
L-08/01403
L-08/01403
L-08/01406
L-08/01406
L-08/01407
L-08/01407
L-08/01407
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Slika 9: Pregled nad planiranimi, neplaniranimi in kon¢animi izdelki
Vir: Interna dokumentacija

2.3 Faze izdelave izdelka

Kot smo Ze videli, je pogoj za zaCetek izdelave nekega izdelka potrebno narocilo s strani

kupca. S pomocjo programa Navision, ki se uporablja za vodenje materialnega poslovanja in

proizvodnje ter na¢rtovanja proizvodnje na makro ravni, izdela planer delovne naloge.

Delovni nalog je narocilo proizvodnji, s katerim se odredi izdelava neke koli¢ine dolocenega

izdelka. Vsak delovni nalog vsebuje identifikacijo, podatke o operacijah, Ki jih je potrebno

izvesti, in podatke o potrebnih materialnih postavkah (Ljubié, 2000, 318).
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Ti nalogi, ki jim na oddelku razreza mojster razreza v mikroplaniranju dolo¢i vrsto stroja, kjer
bo potekal razrez, pomenijo zacetek izdelave izdelka. Torej je prva faza izdelave kabelskega

snopa razrez vodnikov. Vsak delovni nalog je oznacen z datumom dokoncanja razreza.

2.3.1 Razrez vodnikov

V kabelske sklope vgrajujejo Sirok izbor vodnikov, kontaktov in konektorjev. Razrez
vodnikov poteka na oddelku razreza z avtomatskim racunalnis$ko podprtim sistemom.

Slike 10,11 in 12, prikazujejo razli¢ne stroje, ki se uporabljajo pri razrezu.

Slika 10: Komax Alpha 433 S
Vir: Interni vir

,’p, N
lika 11: Komax IDC 9600
Vir: Interni vir
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Slika 12: Komax Zeta 633
Vir: Interni vir

Izdelava v procesu razreza zajema:
- pripravo materiala, ki se bo uporabljal,
- izbiro in nastavitev orodij,
- nastavitev dolzin,

- izdelavo vzorénih komadov ter preverjanje vzorcev po kontrolnih postopkih.

Po koncani operaciji se izdelani komadi opremijo s spremnin kartonom, na katerem so
oznaceni: izdelek, delovni nalog, pozicija rezalne sheme, podpis rezalca, datum razreza,

koli¢ina, dolzina. Vsi ti podatki se zapisujejo zaradi sledljivosti izdelka.

Slika 13: Kontrolni karton
Vir: Interni vir
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Po kon¢anem razrezu vodnike pregleda medfazni kontrolor. Ta pregleda vodnike po AQL-
lestvici 10, kar pomeni, da mora vzoréno pregledati 10% izdelkov od izdelanih koli¢in. Ce so
izdelki ustrezni, kontrolor podpiSe spremni karton in da izdelke na ustrezno mesto. V

nasprotnem primeru jih da v zaporno skladisce, kjer poc¢akajo na popravilo.

Slika 14: Kontrolor
Vir: Interni vir

2.3.2 Predpriprava za polaganje

Skozi to fazo gredo le tisti vodniki, ki jih je potrebno Se dodatno obdelati pred konéno
sestavo-polaganjem. Tu gre za ro¢no kovanje, ro¢no natikanje izolacijskih pus in konektorjev,

sestavljanje raznih mikrostikal in fenanje krénih cevk itd...

T - ’ T

~ Slika 15: Oddelek roéega koanja
Vir: Interni vir
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Slika 16: Fenanje cevk
Vir: Interni vir

2.3.3 Polaganje kabelskih snopov

Faza polaganja je zadnja faza izdelave izdelka. Na tem delovnem mestu polaga delavka
vodnike v snop. To opravi na posebej za to izdelani polagalni tabli, katera je opremljena s
kontrolnimi napravami, ki preverjajo pravilnost povezav pri polaganju-elektricna kontrola.

Tako ni mozno, da bi bil snop elektri¢no neustrezen.

Slika 17: Polagalna tabla-stojec¢e delovno mesto
Vir: Interni vir
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Slika 18: Polagalna tabla-sedece delovno mesto
Vir: Interni vir

V sistem so namesS¢eni namizni tiskalniki, ki po fazi testiranja vsakega snopa avtomatsko
natisnejo etiketo s ¢rtno kodo, ki oznacuje Sifro izdelka, uro in datum izdelave, Sifro delavca
in delovno mesto. Proizvodnja na tak nacin poteka bolj avtomatizirano in z manj napakami.

Ker delo zaradi kakovostnega sledenja poteka hitreje, je poenostavljeno tudi odpravljanje
morebitnih napak.

Slika 19: Kontrolna naprava
Vir: Interni vir
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Sllka 20: Namlznl tiskalnik
Vir: Interni vir

2.3.4 Koncna kontrola in pakiranje

Na kon¢ni kontroli se vzoréno pregledajo vsi izdelki, preden se spakirajo in pripravijo za
odpremo. Vsak kupec ima svoje zahteve pri pakiranju, tako da se uporablja pri pakiranju
razlicna embalaza. Izdelki se poknizijo in opremijo z nalepko, na kateri so natisnjeni vsi
potrebni podatki, ki so potrebni pri odpremi (naslov kupca, koli¢ina, datum pakiranja).
Pakirne enote so doloc¢ene glede na koli¢ino, ki jo naro¢a kupec in glede na embalazo, katera

se uporablja.

Slike 21-24 prikazujejo pakiranje izdelkov po posameznih kupcih v razlicne embalaze.

Slika 21: Snopi za Giengen
Vir: Interni vir
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Slika 22: Snopi za Wittenborg
Vir: Interni vir

Slika 23: Snopi za Bosch
Vir: Interni vir

Slika 24: Snopi za Electrolux
Vir: Interni vir
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Slika 25 prikazuje odpremno rampo, kjer se nalagajo izdelki na tovornjak ( slika 26).

Slika 25: Odpremna rampa
Vir: Interni vir

Slika 26: Prevozno sredstvo
Vir: Interni vir
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3 TRZENJE KABELSKIH SNOPOV

TrZenje obsega vse dejavnosti, ki so potrebne, da proizvodi in storitve dosezejo kon¢nega
odjemalca. Ti kupujejo izdelke in storitve zaradi koristi, ki si jih obetajo od njih. Med
dobavitelji in odjemalci so menjalna razmerja, ki obsegajo koristi izdelkov in storitev ter
protivrednosti zanje. Trzenje se zacne z ugotavljanjem, kaj potrosnik dejansko zahteva, zeli
ali pricakuje, sledijo vse dejavnosti, ki so potrebne, da proizvodi in storitve pridejo v posest

konc¢nega uporabnika (Tavcar, 2000, 24).

Kupci lahko izbirajo med Stevilnimi dobavitelji, ki se trudijo, da bi izpolnili vsako njihovo
potrebo. Klju¢ do uspeSnega podjetja je v tem, da pozna$ in zadovolji§ ciljnega kupca s
ponudbo, ki je zdale¢ boljsa od ponudbe tekmecev. Trzenje predstavlja tisto funkcijo v
podjetju, katere naloga je, da opredeli ciljne kupce in predlaga, kako bi kar najbolje,

konkurenéno ter dobi¢konosno zadovoljili njihove potrebe in zelje (Kotler, 1996, 32).

Trzenje je ena najpomembnejsih funkcij v vsakem podjetju. Od uspesnosti te funkcije je
neposredno v veliki meri odvisna uspesnost podjetja. TrZenje kreira tisti del, ki je odvisen od
trga, kaj in kako prodajamo, komu in zakaj prodajamo, definira pogoje in dolo¢a osnovne
smernice za razvoj izdelkov, storitev ter podjetja kot celote.

(http://www.admar.si/serv_marketing.html - z dne 09.02.2011).

TrZenje je druzbeni in vodstveni proces, ki omogoca posameznikom in skupinam, da dobijo
to, kar potrebujejo in Zelijo, tako da ustvarijo, ponudijo in z drugimi izmenjujejo izdelke, ki

imajo vrednost (Kotler, 1996, 6).
Cilj vsakega podjetja je, da stalno ustvarja dobicek, vendar lahko to doseze le, Ce je trajno

trZzenjsko usmerjeno. Trzenjska usmeritev podjetja pomeni, da ponuja in prodaja kupcem take

izdelke oz. opravlja takSne storitve, ki jih ti dejansko Zelijo in potrebujejo (Valcl, 2008, 10).
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3.1 PovprasSevanje

Ko oddelek marketinga dobi povprasevanje od kupca, izda zahtevek za kalkulacijo. Osnova

za izdelavo kalkulacije so nacrti, ki jih poslje kupec ob povprasevanju po nekem izdelku.

3.2 lzdelava kalkulacij in ponudb

Za izdelavo kalkulacij je potrebno dobro poznavanje postopkov in tehnologij izdelave. Iz
prejetih nacrtov se naredi popis materiala — kosovnica. V vecini primerov dobavitelja predpise
kupec sam, v primeru proste izbire pa se dobavitelj izbere na osnovi naslednjih kriterijev: rok
dobave, placilni pogoji, cena. Pri izdelavi tehnoloskega postopka se upostevajo vsi stroski, Ki
nastanejo pri proizvodnji dolo¢enega izdelka (neposredni stroski materiala, neposredni stroski
dela, amortizacija, stroski rezije, izmet, transportni stroski...). Na podlagi tega se nato dolo¢i

cena, ki se skupaj z moznimi dobavnimi roki za izdelavo posreduje kupcu.

3.3 Izdelava tehnicne dokumentacije

Pri izdelavi tehni¢ne dokumentacije gre za izdelavo rezalne sheme, izdelavo tehnoloskega
postopka in izdelavo delovnih navodil.

Rezalna shema je shema, na kateri so navedeni materiali, ki se uporabljajo za izdelavo
izdelkov, in dolzine vodnikov, ki sestavljajo posamezen izdelek.

Tehnoloski postopek zajema vse operacije, ki so potrebne za izdelavo izdelka, od razreza
vodnikov, kovanja, sestave in polaganja na polagalni tabli ter kon¢nega pakiranja. 1z
tehnoloskega postopka je razvidno, na katerih delovnih mestih se izdeluje posamezna faza
procesa proizvodnje izdelka. V tehnoloskem postopku so normirani tudi ¢asi, ki so potrebni
za izdelavo izdelka skozi posamezne faze izdelave. Na podlagi tega se dolo¢ijo in potrdijo
dobavni roki izdelkov. Tako izdelano dokumentacijo je potrebno potrditi v sistemu, kar
pomeni, da se lahko v primeru narocila planira v proizvodnjo. Za vsak nov izdelek in
spremembe na Ze obstojecih izdelkih je potrebno izdati novo dokumentacijo.

Delovna navodila vsebujejo podroben opis delovne operacije izdelka in se nahajajo na

delovnih mestih.
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Slika 27: Rezalna shema
Vir: Interni vir

3.4 Vzorcenje

V primeru, da je kupec zadovoljen s ponudbo, zahteva pred serijsko proizvodnjo izdelavo
vzorcev. Izdelati je potrebno toliksno Stevilo vzorcev, kot ga predpise kupec sam. Vedno se
izdelata poleg omenjene koli¢ine Se dva vzorca, ki ostaneta v podjetju. Vzoréenje se opravi
roéno ( 5-10 kom.), da se ne moti in ovira proizvodnje. Ce kupcu izdelani vzorci ustrezajo, jih

potrdi, ¢e ne, se izvedejo popravki in izdelajo novi vzorci.

3.5 Pogodba

S pogodbo se doloci letna koli¢ina narocenih izdelkov, cena in dobavni roki izdelkov. V
pogodbi je tudi opredeljeno, da morajo biti izdelki dostavljeni pravocasno in v skladu s

pri¢akovanji kupcev.

3.6 Serijska proizvodnja

Ko kupec potrdi vzorce in odda narocilo, lahko stece serijska proizvodnja izdelkov. Na
zahtevo kupca se izda potrditev narocila in zagotovitev dobavnega roka.

Dober izdelek je izdelek, ki je skladen s kupcevimi zahtevami (nacrt, tehnic¢ne specifikacije).
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4 PRODAJA KABELSKIH SNOPOV

Prodaja je najbolj kriti¢na dejavnost podjetja, ki zakljucuje poslovni proces in prek katerega

podjetje spreminja svoje izdelke oziroma storitve v denarno obliko. Ce prodajna sluZba ne

uspe prodati izdelkov podjetja po ceni, ki pokriva stroske in pricakovani dobicek, ali pa jih

sploh ne proda, je podjetje obsojeno na propad (Poto¢nik, 1996, 91).

Pri prodaji kabelske konfekcije ne igra marketing najpomembnejSe vloge, pomemben je

izdelek, za katerega kupec predpiSe doloCene zahteve. Znacilnost te branze je, da izdelki niso

tehni¢no zahtevni, je pa potrebno z nizkimi proizvodnimi stroski, proizvajati velike koli¢ine

razli¢nih izdelkov v to¢nih rokih in brez napak.

VHOD >

PovpraSevanja kupcev

Vzorci, tehni¢na dokumentacija
Narocila kupcev

Spremembe naroCil
Reklamacije kupcev

Ocene kupcev

Vir: Poslovnik kakovosti podjetja XY

- marketing

- izdelava ponudb

- prevzem naro€il, spremembe

- potrjevanje naro€il kupcem

- priprava odpreme, transport

- poprodajne aktivnosti, zadovoljstvo

kupcev, obravnava reklamacij

IZHOD >

4

Slika 28: Proces prodaje
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4.1 Prodaja po kupcih 2005-2010

Prodaja po kupcih 2005 - 2010

Hrad International BSH Atene
AHT 5"\ 3%
5%

Graf 1: Prodaja po kupcih v obdobju 2005 - 2010
Vir: Lasten

V skupini A se nahaja 10 najvecjih kupcev, od katerih v obdobju 2005 — 2010 najvedji delez

prodaje z 21% pripada kupcu Cablex — P (BSH Lodz), ki je sestrsko podjetje in ki prodaja

kon¢ne izdelke na Poljskem trgu. Sledita z 20% kupec BSH New Bern iz ZDA in s 15%

kupec BSH Giengen iz Nemcije. Ti kupci predstavljajo 66% celotne prodaje podjetja XY.

Skupina A 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Cablex-P (BSH Lodz) 9% 18% 24% 24% 27% 24%
BSH New BERN 18% 19% 19% 20% 22% 22%
BSH Giengen 10% 11% 12% 16% 22% 19%
BSH Dillingen 21% 17% 13% 9% 1% 2%
Karcher 7% 5% 6% 7% 8% 13%
Wittenborg 9% 6% 7% 7% 7% 7%
Necta 8% 8% 8% 8% 4% 4%
AHT 5% 6% 5% 5% 5% 4%
Elrad International 3% 4% 5% 5% 5% 6%
BSH Atene 11% 7% 2% 1% 1% 1%

Tabela 1: Prodaja po kupcih - delezi (skupina A=10 najve¢jih kupcev)

Vir: Lasten

35




Podatki prav tako odrazajo padec prodaje skoraj pri vseh kupcih v letu 2008, kar je

najverjetneje bila posledica velike svetovne gospodarske krize v zacetku leta 2008.

Najvedji padec prodaje je pri kupcu BSH Atene iz Gréije, ki je z 11% v letu 2005 padla na

1% v letu 2008 in se tudi v naslednjih letih ni dvignila.

Podobno lahko opazimo pri kupcu BSH Dillingen iz Nemcije, kjer je prodaja prav tako
upadla z 21% v letu 2005 na 9% v letu 2008 in celo padla na 2% v 2010.

Pri ostalih kupcih do tako drasti¢nega padca prodaje sicer ni prislo.

Presenetljivo je, da Kljub krizi prodaja v Poljski vseskozi narasca, kar je verjetno posledica

tega, da je Cablex-P sestrsko podjetje, ki je bilo ustanovljeno Sele pred nekaj leti.

Zmanjsanje prodaje je razvidno tudi iz skupnega prometa najvecjih kupcev za posamezno leto

v obdobju 2005 — 2010, kar je verjetno posledica splosne svetovne gospodarske krize.

Skupina A 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Cablex-P (BSH Lodz) 1.149.719 2.743.296 3.953.423 3.540.790 3.352.293 3.258.980
BSH New BERN 2.185.009 2.891.935 3.043.479 2.877.301 2.671.285 2.977.958
BSH Giengen 1.168.576 1.686.624 1.938.850 2.301.263 2.699.655 2.645.249
BSH Dillingen 2.578.000 2.495.193 2.157.300 1.296.052 119.118 214.623
Karcher 816.818 705.764 952.565 983.624 964.256 1.763.780
Wittenborg 1.113.050 937.411 1.195.601 955.640 808.643 921.847
Necta 956.186 1.238.486 1.231.222 1.161.975 440.234 505.623
AHT 560.896 879.728 789.966 670.985 559.313 504.577
Elrad International 387.081 546.305 811.702 761.511 602.716 793.254
BSH Atene 1.331.739 994.029 269.879 132.460 92.565 77.168
Skupaj 12.247.074| 15.118.771| 16.343.987 14.681.601| 12.310.079| 13.663.059

Tabela 2: Prodaja po kupcih vrednostno v EUR (skupina A=10 najve¢jih kupcev)
Vir: Lasten
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4.2 Prodaja po driavah
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Skupen promet po drzavah za obdobje 2005 - 2010

Graf 2: Prodaja po drzavah v obdobju 2005 - 2010
Vir: Lasten

Dale¢ najvecji delez prodaje na tujih trgih s 26% predstavlja prodaja v Nemcijo, sledita
Poljska in ZDA s 16% in Avstrija z 10%.
Razvidno je, da podjetje XY dale¢ najvecji del programa prodaja v drzave EU ( 77% ), Kjer se
dejansko nahajajo najvecji kupci podjetja XY, kot je bilo prikazano v predhodnem poglavju.

Drzava 2005 2006 2007 2008 2009 2010
NEMCIJA 28% 26% 26% 23% 26% 27%
ZDA 16% 15% 15% 18% 17% 17%
POLJSKA 8% 14% 20% 18% 19% 17%
AVSTRIJA 10% 9% 10% 10% 10% 13%
SLO 6% 11% 6% 9% 5% 6%
OSTALI 5% 4% 6% 8% 7% 10%
DANSKA 8% 5% 6% 5% 5% 5%
ITALIJA 7% 7% 6% 6% 2% 3%
GRCIJA 9% 5% 1% 1% 1% 0%
SVICA 1% 1% 1% 2% 7% 2%
LIECHENSTEIN 2% 3% 3% 2% 2% 2%

Tabela 3: Prodaja po drzavah v obdobju 2005 - 2010 (strukturno)
Vir: Lasten
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Iz podatkov je razvidno, da Nemdéija s 26% vseskozi predstavlja najveéji delez v celotni

prodaji. Pri vseh kupcih po drzavah je tudi razvidna posledica gospodarske krize leta 2008,

kjer se vidi padec prodaje v naslednjih letih.

Drzava 2005 2006 2007 2008 2009 2010

NEMCIJA 3.881.844| 4.851.527 5.216.961| 4.601.590| 4.571.368| 5.218.537
ZDA 2.185.009| 2.891.935 3.043.479( 3.540.523| 3.038.182| 3.373.202
POLJSKA 1.149.719| 2.743.296 3.953.423( 3.540.790| 3.352.293| 3.258.980
AVSTRIJA 1.477.887| 1.699.713 1.985.783| 1.981.265( 1.721.835| 2.551.441
SLO 884.154| 2.125.455 1.294.593( 1.848.635 896.204| 1.087.458
OSTALI 636.580 675.546 1.282.042| 1.537.305] 1.202.715( 2.018.559
DANSKA 1.113.050 937.411 1.195.601 955.640 808.643 921.847
ITALIJA 956.186| 1.238.486 1.231.222| 1.161.975 440.234 505.623
GRCIJA 1.331.739 994.029 269.879 132.460 92.565 77.168
SVICA 156.038 170.346 197.463 425.261) 1.199.366 366.622
LIECHENSTEIN 313.786 603.553 528.003 358.126 354.151 305.384
Skupaj 14.085.992] 18.931.297| 20.198.449| 20.083.570f 17.677.556|19.684.821

Tabela 4: Prodaja po drzavah v obdobju 2005 - 2010 (vrednostno v EUR)
Vir: Lasten
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4.3 Prodaja po panogah

Obseg prometa po panogah za obdobje 2005 - 2010

Graf 3: Struktura prometa po panogah
Vir: Lasten

Dale¢ najvecji delez ( 57% ) prodaje predstavlja prodaja kabelske konfekcije proizvajalcem
bele tehnike( Bosh, Giengen, BSH New Bern), sledi prodaja proizvajalcem industrijskih
strojev s 36% (Kércher, Elrad, Hilti, AL-KO), ostalih 7% pa predstavljajo razlicna ro¢na
orodja.

PANOGA EUR
BELA TEHNIKA 61.965.741
INDUSTRIJA 39.981.220
OSTALO 7.352.747

Tabela 5: Prodaja po panogah
Vir: Lasten
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4.4 Prodaja po letih

Prodaja 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Skupaj 14.085.992( 18.182.162| 20.605.656| 19.185.834 17.786.631| 19.955.046
Letna rast 29% 13% -7% 7% 12%

Tabela 6: Gibanje prodaje v EUR in letna rast v obdobju 2005 - 2010
Vir: Lasten

Iz tabele 6 je razvidno, da je prodaja od leta 2005 do leta 2007 narascala in to v letu 2006 za
29 % glede na leto 2005, v letu 2007 pa za 13% glede na leto 2006.
Leta 2008 je prodaja padla za 7% glede na leto 2007, prav tako za 7% v letu 2009, kar je

posledica gospodarske krize leta 2008.

Leta 2009 pa se je prodaja dvignila za 12% glede na leto 2009, kar je posledica stabilizacije

gospodarstva po letu 2008.

Iz podatkov je tudi razvidno, da je bilo najuspesnejSe leto prodaje 2007. Po letu 2007 je

prodaja, kot posledica krize, vseskozi upadala, v letu 2010 pa je zopet viden porast, ki pa ne

presega obsega prodaje v 2007, pred krizo. Razviden je pozitivni trend letne rasti.

Gibanje celotne prodaje v obdobju 2005 -
2010
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Graf 4: Gibanje obsega prodaje v obdobju 2005 - 2010
Vir: Lasten
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Letna rast prometa za obdobje 2005 - 2010
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Graf 5: Rast prometa v obdobju 2005 - 2010
Vir: Lasten
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5 ZAKLJUCEK

Namen diplomske naloge je bil predstaviti podjetje XY, ki se ukvarja s proizvodnjo kabelske

konfekcije.

Dobra kakovost izdelkov, visoka produktivnost in velika fleksibilnost podjetje XY uvrscajo v
sam vrh najvidnejSih sistemskih razvijalcev in dobaviteljev kabelskih snopov v Evropi.

Podjetje je uspesno, ker Siri proizvodnjo kabelskih snopov tja kamor gredo kupci. in kjer so
nizji proizvodni stroski. Uspesnost podjetja pa se kaze tudi v tem, ker vecino dobicka ves ¢as

vlaga v razvoj in sodobno tehnolosko opremo.

Temelj dolgoroéne uspesnosti podjetja XY so zadovoljni kupci. Naloga podjetja je izpolniti
pri¢akovanja kupcev, kajti le zadovoljni kupci se vracajo. Kakovost za podjetje XY ni le
tehni¢ni pojem, je naéin razmis$ljanja in delovanja, ki se vedno znova zacenja in potrjuje pri

zadovoljnih kupcih.

Bistvo operativne priprave in planiranja proizvodnje je, da se na osnovi narocila prodaje in
znanih tehnoloskih pogojev dela oceni, koliko €asa bo trajala izdelava narocenih izdelkov
(dobavni rok) in kdaj je potrebno zaceti z izdelavo naro€enih izdelkov, v odvisnosti od
zasedenosti proizvodnih kapacitet in razpoloZzljivosti potrebnih materialov. Naloga operativne
priprave proizvodnje je tudi priprava potrebnih materialnih sredstev in tako zbrane in
obdelane informacije prenesti proizvodnji. Potek in rezultate dela je potrebno vseskozi
kontrolirati s ciljem, da se pravo¢asno ugotovijo vsa ¢asovna in kvalitetna odstopanja in s

tem moznost pravocasnega reagiranja in odprave pomanjkljivosti.
V opazovanem obdobju 2005 — 2010 najvecji delez prodaje pripada kupcu Cablex — P (BSH
Lodz), ki je sestrsko podjetje in ki prodaja konéne izdelke na Poljskem trgu. Skupaj Cablex in

skupina BSH predstavljata najvecji delez celotne prodaje podjetja XY.

Od leta 2008 je prodaja nekoliko upadla, presenetljivo pa je, da kljub krizi prodaja v Poljski

vseskozi narasca in predstavlja vedno vecji delez v strukturi prodaje podjetja XY.
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Najvecji delez prodaje na tujih trgih predstavlja prodaja v Nemcijo, sledita Poljska in ZDA.
Razvidno je, da podjetje XY dalec najvecji del programa prodaja v drzave EU.

Dale¢ najvecji delez prodaje podjetja XY, predstavlja prodaja kabelske konfekcije

proizvajalcem bele tehnike, sledi industrija, ostalo predstavljajo ro¢na orodja.

Najuspesnejse leto prodaje je bilo leto 2007, po tem letu pa je prodaja, kot posledica krize,

upadala. V letu 2010 pa je zopet viden porast in s tem pozitiven trend letne rasti prodaje.
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