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POVZETEK

Gospodaren in uéinkovit proces nabave lahko pripomore k uc¢inkovitosti poslovanja podjetja,
zaradi Cesar mora biti nabava zelo dobro organizirana. Najveckrat je nabavni proces v
podjetju sestavljen iz veC faz. Z ustrezno organiziranostjo teh faz in z uspesnim izvajanjem

lahko pomembno vpliva na dobic¢ek in racionalnost poslovanja, na obstoj in razvoj podjetja.

V teoreti¢nem delu naloge so opredeljeni temeljni pojmi: nabava in nabavni proces.

V praktiénem delu naloge so teoreti¢ne predpostavke prikazane na primeru modela procesa

nabave materiala y v podjetju x.

Za celoten nabavni proces podjetje uporablja informacijski sistem SAP. Podjetje si prizadeva
zmanj$ati Stevilo dobaviteljev, saj z manjSim Stevilom dobaviteljev lazje izvajajo procese
stalnih izboljSav, ki prinasajo vis§jo kakovost,ve¢jo odzivnost in hitrost ter niZje stroske.

Z organiziranostjo nabavnega procesa in uspeSnim izvajanjem tega, lahko podjetja mocno

vplivajo na uspesno poslovanje.

Klju¢ne besede: nabava, pomen nabave,nabavna funkcija, organiziranost nabave, nabavni

proces, dobavitelji, nabavni proces v podjetju x.



ABSTRACT

PROJECT PURCHASING OF MATERIAL Y IN A COMPANY X

An economical and effective purchase process can help make the operation of a company
more effective, and that is why the purchase must be well organized. Most times the purchase
process is composed out of several phases. Effective organization of these phases and
successful execution can importantly influence the profit and rational management; the

existence and development of a company.

The theoretical part of the diploma describes the basic terms: purchase and purchase process.

The practical part of the diploma includes theoretical presumptions shown on an example of a

purchase process of material y in company x.

For the whole purchase process the company uses the SAP informational system. The
company is trying to lower the number of suppliers, because with a lower number of suppliers
the company can easier execute the processes of continual improvements. Those bring a
higher quality, higher response and speed, and lower cost.

With an effective organization of the purchase process and a successful execution, the

companies can strongly influence a successful business.

Key words: purchase, the importance of purchase, the function of purchase, the organization

of purchase, purchase process, suppliers, purchase process in company X.
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1 UVvOD

1.1 Opredelitev podrocja in opis problema

Podro¢je raziskovanje je teoreticno analiziranje nabavnega procesa skozi njegove faze in

spoznanje teh faz na konkretnem primeru — na primeru podjetja x.

Nabava je poleg proizvodnje in prodaje najpomembnejsa poslovna funkcija podjetja. Gre za
poslovno dejavnost, ki je odgovorna za priskrbo vseh potrebnih surovin v podjetju in sicer v

ustreznem c¢asu, primerni koli€ini, po pri¢akovani kakovosti in primerni ceni.

Gospodaren in ucinkovit proces nabave lahko pripomore k u¢inkovitosti poslovanja podjetja,
zaradi Cesar mora biti nabava zelo dobro organizirana. Najveckrat je nabavni proces v
podjetju sestavljen iz razlicnih faz. Z ustrezno organiziranostjo teh faz in z uspeSnim
izvajanjem lahko pomembno vpliva na dobicek in racionalnost poslovanja, na obstoj in razvoj
podjetja. Podjetje si lahko na ta nacin ustvari velike prihranke, ki se kazejo pri nizjih stroSkih
prodaje in vecji konkuren¢nosti na trgu. Vsaki fazi nabave je zato potrebno nameniti zadostno
koli¢ino ¢asa, jo dobro prouciti in poskrbeti za njeno uspesno izvajanje.

Dobro poznavanje trgov, na katerih podjetje nabavlja, in pravocCasno odkrivanje novih

dobaviteljev omogoca podjetju prednost pred konkurenénimi podjetji.

1.2 Namen, cilji in osnovna trditev diplomske naloge

> Namen

Namen diplomske naloge je, da se v njej predstavijo teoreticna spoznanja s podrocja
nabavnega poslovanja in natanéno opredeli, kakSne rezultate lahko prinese za podjetje
ustrezna nabavna politika.

Teoreti¢no znanje bo nato preneseno na konkreten primer, ki bo najverjetneje potrditev

izvajanja dobre prakse.

> Cilji

Cilji diplomske naloge so naslednji:



e Preuciti teorijo na podro¢ju nabave in procesov nabave.
e Teoreticna spoznanja prenesti v prakso.
e Predstaviti podjetje x.

e Na prakti¢énem primeru prikazati proces nabave.

» Osnovna trditev diplomske naloge

Podjetje x je zelo uspesno podjetje, k cemur veliko pripomore ustrezna nabavna politika.

1.3 Predpostavke in omejitve raziskave

Predpostavljam, da je nabavni proces v podjetju x dobro organiziran in da se v podjetju
zavedajo, kako zelo pomembno vlogo ima nabavna funkcija v sodobnem poslovanju podjetij.

Prav tako predpostavljam tudi, da bom v osebnem razgovoru z zaposlenimi v podjetju
pridobila vse potrebne informacije in podatke, da bom lahko na prakti¢énem primeru prikazala

vsa teoreti¢na spoznanja.

Moje delo bo usmerjeno predvsem na proces nabave, in ne na celotno nabavo, saj ta obsega
presiroko podrocje. V prakticnem delu se bom omejila izklju¢no na podjetje x ter na njihov
model procesa nabave. Povsem mogoce je tudi, da so nekateri podatki v podjetju x poslovna

skrivnost in mi zato ne bodo na razpolago.

1.4 Uporabljene metode raziskovanja

Diplomska naloga je sestavljena iz teoreti¢nega in prakti¢nega dela. V teoreticnem delu bom
uporabila metodo deskripcije, s katero bom opisala pojem nabave in dobaviteljev. Metodo
povzemanja, pri ¢emer bom povzemala mnenja razlicnih avtorjev. V prakti¢nem delu bom
uporabila metodo analize, s katero bom analizirala projekt nabave. Nato bom s komparativno

metodo primerjala teoreticna spoznanja s predstavljenim primerom iz prakse.



2 SPLOSNO O NABAVI

V preteklosti je bilo nabavno poslovanje neupraviceno potisnjeno v ozadje, v danasnjem ¢asu
pa ima v podjetjih vedno pomembnejSo vlogo. Uspesna podjetja posvecajo nabavi veliko
vedjo pozornost, saj porabljeni materiali obsega velik delez stroskov poslovanja. Poslovna

uspesnost nabavne funkcije bistveno vpliva na poslovanje celotnega podjetja (Stepanovic,

2009, 5).

2.1 Pojem in pomen nabave

Pojem nabave razli¢ni avtorji definirajo razlicno. Za poslovni uspeh podjetja po mnenju
Potoc¢nika (1994, 13) ni pomembno le, da razpolaga s primernimi koli¢inami materiala, ampak
tudi to, da je material ustrezne kakovosti, kupljen po primerni ceni in tudi pravoc¢asno na
razpolago. Nabava je poleg proizvodnje in prodaje najpomembnejSa poslovna funkcija v
proizvodnih podjetjih. Njena temeljna naloga je preskrba podjetja s surovinami, pomoznim

materialom, storitvami, energijo, stroji, napravami itd.

Weele (1998, 29) pravi, da nabava pomeni pridobivanje dobrin in storitev, potrebnih za
delovanje, vzdrZevanje in izvajanje osnovnih in pomoznih dejavnosti, po najugodnejSih
pogojih pri zunanjih virih. Iz te definicije nabave lahko sklepamo, da zajema vse dejavnosti,

za katere podjetje prejme racun od dolo¢enega zunanjega dobavitelja.

Zibret (2008, 25) pa meni, da je bila nabava v preteklih desetletjih reaktivna funkcija, ki se je
v glavnem osredotoCala na znizevanje cen. Sodelovanje z dobavitelji je bilo le neznatno.
Danes pa je nabava strateska funkcija, ki se osredotoca tudi na kakovost materiala, stroSek
lastniStva, s sodelovanjem razvija Cvrste vezi z dobavitelji in v veliki meri vkljucuje v

organizacijo nabave vse interne strukture podjetja.
2.2 Naloge in cilji nabave

Naloge se med podjetji razlikujejo. Odvisne so od velikosti podjetij in njihove notranje

organiziranosti. Zagotovo pa je osnovna naloga in poslanstvo nabavne sluzbe pravocasna
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oskrba podjetja s potrebnimi kakovostnimi materiali in storitvami, ki zagotavljajo nemoteno

proizvodnjo.

Potoc¢nik (2002, 29) meni, da so glavne naloge nabave dolocitev potreb po materialu za
proizvodnjo oziroma trgovskem blagu za prodajo, izbira dobaviteljev na podlagi raziskave
nabavnega trga, nacrtovanje nabave, pripravljalna dela (iskanje in analiza ponudb, nabavne
kalkulacije itd.), pogajanja in sklenitev pogodb, naroCanje, prevzem materiala, kontrola in

reklamacije, izdaja naloga za placilo in evidenca nabave.

Osnovni cilji nabave so naslednji:

1. Preskrba vseh porabnikov v podjetju z ustreznimi koli¢inami in kakovostjo potrebnega
materiala ob planiranih ¢asovnih terminih (upostevati standarde kakovosti).

2. Kupovati konkuren¢no in pametno. Kupovati konkurenéno pomeni vzdrZzevanje moci
ponudbe in povprasevanja, ki regulira cene in razpolozljivost materiala. Pametno kupovanje
pomeni stalno iskanje boljSega materiala, ki prinasa najboljSo kombinacijo cene, kakovosti in
storitev.

3. Dosegati najboljSo kombinacijo cene, kakovosti in dobave. To so trije faktorji, ki vplivajo
na narocilo: najprej kakovost, nato dobava in Sele nazadnje cena.

4. Minimiziranje izgub, ki se nanaSajo na zaloge, ki pa so lahko rezultat stroskov za presezke
na eni strani in stroSkov zaradi nezadostnih zalog na drugi strani. Najbolj radikalna reSitev je
sistem J. 1. T. (just in time), Kjer ne potrebujemo zalog, ampak gre material takoj v
proizvodnjo.

5. Negovati dobre odnose z dobavitelji, sodelovanje in razvijanje oblike takojSnje dobave,
reSevanje problemov, pogajanja glede cen in razvoja novega izdelka.

6. Razvijanje zanesljivih alternativnih (nadomestnih) virov nabave. To je pogosto eden
najtezje dosegljivih ciljev, posebno takrat, kadar v drugih oddelkih mislijo, da nabava placuje
previsoko ceno kateremu od teh virov.

7. Izkoriscanje prednosti standardizacije in specifikacije posameznih delov.

8. Spremljanje marketinSkih trendov in ohranjanje tekmovalnega poloZaja v podjetju.

9. Ustvarjanje in vzdrzevanje dobrih delovnih in medosebnih odnosov z ostalimi sluzbami v
podjetju.

10. Izobrazevanje, razvijanje in motiviranje profesionalno kompetentnega nabavnega osebja.

11



Poleg teh ciljev nabave pa se v vecini podjetij pojavljajo tudi drugi, specificni cilji, ki so

edinstven za posamezna podjetja.

2.3 Povezanost nabavne funkcije z ostalimi funkcijami v podjetju

Nabavna funkcija mora za svoje uspe$no poslovanje sodelovati z preostalimi funkcijami v

podjetju.

Glede na potrebe in razmere za poslovanje posamezne delovne organizacije se delo znotraj
podjetja deli na vecje in manjSe Stevilo funkcij. Te funkcije morajo biti med sabo v tesnem
sodelovanju, saj opravljajo posle, ki so v interesu podjetja kot celote. Tako mora tudi nabava
kot posebna funkcija pri izvrSevanju svojih nalog tesno sodelovati z drugimi funkcijami v
podjetju, da lahko opravljala svoje naloge, kot je bilo to zasnovano v ciljih podjetja. Od stika
z drugimi funkcijami je odvisen uspeh nabave, uspeh drugih funkcij in podjetja kot celote.
Cim vegje in tesnejse je sodelovanje, tem manj je problemov in ovir na podro&ju nabavne
funkcije, in obratno. Slabse bo sodelovanje, ve¢ problemov se bo pojavilo tako v nabavi kot

tudi na drugih podrocjih sodelovanja (Dezelak, 1984, 189).

Za uspeSno vodenje nabavne politike mora nabavni management sodelovati z drugimi
funkcijami podjetja. Posebno to velja za razvojno, proizvodno, prodajno, finan¢no in
racunovodsko funkcijo (Zavrsnik, 2005, 13).

Sodelovanje in koordinacija mora potekati na ravni celotnega podjetja, Se posebej pa morajo

biti med sabo usklajene naslednje funkcije (Zavrsnik, 2005, 13):

skladiSc¢na,

e kontrola kakovosti,

e |ogistika (transport),
e planska,

e analitska,

e kadrovska,

e investicijska,

e pravnain

e funkcija vzdrzevanja.
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2.3.1 Sodelovanje med nabavo in razvojno funkcijo

Temeljna odgovornost razvojne funkcije je dizajn in specifi¢nosti proizvodov, ki jih proizvaja
podjetje. Zaposleni v razvojnem oddelku najbolje poznajo fizi¢ne in kemicne lastnosti
materialov, ki jih potrebujejo za proizvodnjo. Na trziS¢u pa se nahaja mnogo alternativnih
materialov in ravno razvojniki odlo¢ajo, kakSne materiale potrebujejo in katere materiale je
potrebno narocati prednostno, kar predstavlja eno temeljnih odgovornosti nabave

(Zenz, 1994, 96).

Sodelovanje med nabavo in razvojem je tako nujno potrebno na naslednjih podrocjih
(Zavrs$nik, 1997, 91):

e razvoj novih izdelkov,

e izboljsave obstojecih izdelkov,

e standardizacija materialov,

e izbira novih strojev in naprav oziroma opreme.

Cilji taksnega sodelovanja so predvsem (Zavrsnik, 1997, 91):
e izbrati takSna sredstva za proizvodnjo, ki so ekonomi¢na za nabavo in proizvodnjo,
o reSevati konfliktne situacije, ki izhajajo iz nasprotnih teZenj,
e razvojna sluzba tezi h kakovostnejSim, varnejSim materialom ter tehnologiji, ne glede
na stroSke in ¢asovno zmoznost nabave,

e nabava pa nasprotno uposteva bolj pogoje nabave kot pa kakovost.

2.3.2 Sodelovanje med nabavo in proizvodno funkcijo

Po mnenju Poto¢nika (1996, 18) je sodelovanje med nabavno in proizvodno funkcijo v
podjetju pomembno zlasti:
e pri konstruiranju izdelkov, kjer se nabava seznanja s specifikacijo, vrsto in kakovostjo
potrebnega materiala;
e pri tehni¢ni pripravi dela, ki naértuje tehnoloske postopke, doloc¢a potrebni delovni ¢as
za izdelavo proizvodov, pripravlja proizvodno dokumentacijo itd. Sodelovanje se

nanaSa na izdelavo dinami¢nega plana nabave materiala in materialnih bilanc;
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e pri standardizaciji in tipizaciji materiala, saj le nabava standardiziranih materialov
zagotavlja znizevanje nabavnih stroskov in zmanjSanje potrebne zaloge;

e pri dolocanju nomenklature in tehni¢nih karakteristik materiala, za lazje spremljanje
nabave in zaloge materiala, saj vsebuje nomenklatura enoto mere, naziv, kakovost,
obliko, dimenzijo, barvo in druge lastnosti materiala;

e pri opredelitvi substitutov, kadar ni mogoce pravoCasno priskrbeti osnovnega

izdelavnega materiala zaradi objektivnih trznih razmer.

Sodelovanje med nabavo in proizvodnjo se za¢ne, ko proizvodnja predloZi nabavi plan
proizvodnje oziroma zahteve po materialih. Proizvodnja pa mora upostevati Cas, ki ga

potrebuje nabava za optimalno preskrbo z materiali.

Povezanost med nabavno in proizvodno funkcijo je vidna v pripravi, izvajanju in kontroli
obeh dejavnosti. Vsebina sodelovanja med funkcijama obsega (Zavrsnik, 1997, 91):

¢ raziskovanje nabavnih trgov,

e planiranje proizvodnje in nabave,

e izvajanje planov ter

e kontrola doseganja ciljev nabave in proizvodnje.

Nabava po navadi sama informira proizvodnjo o dobavnih rokih za vse vrste materialov.
Posledica prekratkega dobavnega roka pa je zastoj proizvodnje, kar posledi€no povzroci
mnogo vecje stroSke, kot pa so nabavni stroski in tudi stroski samega materiala. Nabava in
proizvodnja reSujeta tudi probleme, ki nastajajo zaradi razlicnih zahtev obeh oddelkov.
Proizvodnja namre¢ naroca vecje koli¢ine materialov, kot jih dejansko potrebuje, da bi se
zavarovala pred zastoji v proizvodnji, nabava pa na drugi strani tezi k ¢im manjS$im zalogam
zaradi manjSih stroSkov. Bistvo sodelovanja med funkcijama je v pravoCasnem in realnem
medsebojnem informiranju (Zavr$nik, 1997, 92).

Pri dolo¢anju nabavnih rokov je potrebno upostevati dobaviteljev proizvodni cikel, normalni
as za dobavo, razumni Cas za iskanje najboljSega vira in cas za pogajanja

(Zavrsnik, 1997, 91).
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2.3.3 Sodelovanje med nabavo in prodajno funkcijo

Nabava in prodaja sta osnovni funkciji podjetja, ki neposredno posegata na trg - nabavni in
prodajni trg. Zato lahko koncepcijo marketinga uporabljamo v obeh funkcijah podjetja. Pri
tem se vsaka funkcija prilagaja svojemu trgu in ga sooblikuje z inovativnim in ustvarjalnim
delovanjem (Zavrsnik, 1997, 93).

Sodelovanje med nabavo in prodajo je vidno na podro¢ju (Zavrsnik, 1997, 92):
¢ planiranja prodaje in nabave,
e izvajanju obeh planov,
e raziskavi nabavnega in prodajnega trga,

e reciprocnosti.

Ciklus nabava-proizvodnja-prodaja ima zaetek v napovedi prodaje. Zato je plan prodaje
osnova za plan proizvodnje, ta pa za plan nabave. Pri sodelovanju nabave in prodaje moramo
upostevati (Zavrsnik, 1997, 93):

e prodaja mora obvesc¢ati proizvodnjo in nabavo o spremembah prodajnega plana, takoj,
ko spremeni prodajno napoved,

e nabava mora takoj obvestiti prodajo in ostale funkcije o pomembnih spremembah na
nabavnem trgu (zviSanje cen najpomembnejSih materialov), da lahko prodaja Se
pravocasno zvisa prodajne cene,

e nabava prejema razlicne ponudbe dobaviteljev s koristnimi informacijami tudi za

prodajo, ki se uporabljajo pri kreiranju prodajne politike.

2.3.4 Sodelovanje med nabavo in financéno funkcijo

Finan¢na funkcija je ena temeljnih poslovnih funkcij podjetij. Njena najpomembnejsa
znacilnost je tesna povezanost z drugimi temeljnimi poslovnimi funkcijami, saj ima vsaka

poslovna odlo¢itev finan¢ne posledice.

Temeljne naloge finan¢ne funkcije so (Zavrsnik, 1997, 92)
¢ vlaganje finan¢nih sredstev v posamezne poslovne aktivnosti,

e usklajevanje priliva in odliva denarnih sredstev,
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e urejanje finan¢nih tokov in nadzor nad uporabo sredstev,

e vracanje finan¢nih sredstev njihovim virom.

Nabava mora pravoc¢asno obvescati finan¢no in druge funkcije o spremembah plana nabave,
ker le-te vplivajo na finan¢ni plan z vidika sprememb angaziranja lastnih ali tujih finan¢nih
virov. Za finan¢no nacrtovanje sta realna plana nabave in prodaje najvec¢jega pomena. Pravi
¢as nabave z vidika nabavne funkcije ni vedno pravi ¢as z vidika financ. Tu je osnovni
konflikti med obema funkcijama. Nabava tezi k nabavljanju vecjih koli¢in zaradi vecjih
popustov (rabatov), promptnim pla¢ilom zaradi kassa — sconta, finance pa skrbijo za ¢im

manjse angaziranje finan¢nih sredstev in za ugodne placilne pogoje (Zavr$nik, 2005, 14).

Navedene konflikte morata obe funkciji reSevati v korist podjetja kot celote. Nabavni oddelek
mora sproti posiljati kopije narocil finan¢ni sluzbi, le-ta pa mora nabavo obvescati o placilih.
Oba morata skrbeti za takojsnjo likvidacijo faktur dobaviteljev in za spoStovanje dogovorjenih

pladilnih rokov (FeriSak in Stihovi¢, 1989, 129-130).

2.4 Organiziranost nabave

Glede na nacin vodenja nabavnega oddelka lahko nabavno poslovanje organiziramo

centralizirano, decentralizirano ali pa oba nac¢ina kombiniramo (Poto¢nik, 2002, 43).

2.4.1 Centralizirano nabavno poslovanje

Na korporacijski ravni se ustanovi centralni nabavni oddelek, v katerem delujejo strokovnjaki
za sklepanje pogodb. Celotno nabavno politiko nato vodijo centralno, od odlo¢itev o
specifikaciji materialov, do izbire dobaviteljev, centralnih pogajanj in priprave pogodb
(Weele, 1998, 262).
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UPRAVA

Nabavni oddelek Nabavni oddelek
korporacije % % korporacije J

A /’ A
| |
Podrocje A Podrocje B Podrocje C
- proizvodnja - proizvodnja - proizvodnja
- trzenje/prodaj - trzenje/prodaj - trzenje/prodaj

Slika 1: Centralizirano organizirana nabava
Vir: Weele, 1998, 262

Argument v prid centralizaciji nabavne sluzbe je, da lahko le-ta poveca ucinkovitost izrabe
(izkoriscanja) virov. Vecje nabavne koli¢ine vodijo v mocnejsi pogajalski polozaj, ta pa naj bi
imel za posledico boljSe ekonomske pogoje podjetja, ki nabavlja. Ve¢je nabavne koli¢ine tudi
omogocajo, da pogajanja prepustimo strokovno visoko usposobljenemu nabavnemu osebju. S
centralizacijo nabavne funkcije pospeSimo in poenostavimo usklajevanje nabave med
razliénimi enotami podjetja, ki kupuje, in dobaviteljem, kar tudi omogoca vec¢jo trzno moc
podjetja, skriva pa nevarnosti povezane s togim in po¢asnim reagiranjem na hitre spremembe

na nabavnem trgu.

2.4.2 Decentralizirano nabavno poslovanje

O decentralizaciji nabavne funkcije govorimo takrat, ko je vsaka poslovna enota zase
odgovorna za nabavne dejavnosti. Najve¢ja pomanjkljivost te organizacije je, da se razlicne
poslovne enote pogajajo z istim dobaviteljem o istih materialih in na koncu dosezejo razli¢ne
nabavne pogoje. Ce so dobaviteljeve zmogljivosti nezadostne, lahko poslovne enote istega

podjetja delujejo med seboj celo kot konkurenti (Weele, 1998, 261).
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Decentralizirano nabavno poslovanje je tudi bolj trzno prilagodljivo, vendar je zaradi manjSe
trzne moci praviloma drazje, ker ne dosega enakih trznih ugodnosti kot centralizirana nabava
vecjih koli¢in. Tej pomanjkljivosti decentralizacije se lahko podjetje izogne s sodobno
informacijsko in komunikacijsko povezavo vseh enot, ki nabavljajo na trgu in za katere se

centralizirano dogovori za enake nabavne pogoje (Zavrsnik, 2005, 113).

UPRAVA
Administracija Administracija
korporacije korporacije
S ) S
| |
Podrocje A Podrocje B Podrocje C

- nabava - nabava - nabava
- proizvodnja - proizvodnja - proizvodnja
- trzenje/prodaja - trzenje/prodaja - trzenje/prodaja

Slika 2: Decentralizirano organiziranje nabave
Vir: Weele,1998, 261

2.4.3 Kombinirano nabavno poslovanje

Kombinirana organiziranja nabave odpravlja pomanjkljivosti centralizirane in decentralizirane
oblike. Pri tem podjetje uposteva prednosti obeh poslovanj, da bi doseglo najugodnejso

organizacijo nabave
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3 OPREDELITEV NABAVNEGA PROCESA

3.1 Nabavni proces

Nabavni proces izraza medsebojno povezanost razlicnih nabavnih opravil, ki predstavljajo
temeljne znadilnosti nabavne funkcije. Ce k nabavi pristopamo z vidika procesa, pomeni, da
govorimo o razli¢nih stopnjah v modelu. Kakovost rezultata prej$nje stopnje dolo¢a kakovost
rezultata naslednje stopnje. Pomemben je tudi prehod med stopnjami, saj mora biti rezultat
vsake stopnje jasno dolocen, ¢e Zelimo povsem obvladati nabavna opravila. Nabavni proces ni
omejen le na nabavni oddelek, ampak je rezultat sodelovanja med oddelki. Zato je potrebno
dobro sodelovanje in sporazumevanje med njimi (Weele, 1998, 49).

Nabavni procesi v podjetjih so lahko zelo razli¢ni, zato imajo tudi avtorji glede stopenj
nabavnega procesa deljena mnenja. Weele (1998, 50) govori o modelu nabavnega procesa, ki
je sestavljen iz Sestih stopenj, in sicer:

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

jih je potrebno 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 naro€ila in

e kasnejSe spremljanje in ocenitev opravljene dobave.

3.2 Faze nabavnega procesa

Podjetja se med sabo zelo razlikujejo — po velikosti, dejavnosti, asortimanu, kadrih,
organiziranosti ipd. In zaradi tega za nabavo doloCenega materiala ne obstaja eden in edini
postopek nabavljanja, ki bi veljal za vsa podjetja. Zato se postopki nabavljanja oziroma

nabavni procesi med seboj razlikujejo.
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Kot so si med sabo lahko razli¢ni nabavni procesi v podjetjih so si med sabo razli¢na tudi
mnenja razliénih avtorjev glede stopenj nabavnega procesa. Weele (1998, 50) govori o
modelu nabavnega procesa, ki je sestavljen iz Sestih stopenj, in sicer:

e opredelitev specifikacije (zahtevane kolicine in kakovosti) za material in storitve, ki

jih je potrebno kupiti,

e izbira najprimernejSega dobavitelja,

e priprava na pogajanja z dobaviteljem za sklenitev posla in njihova izvedba,

e narocCanje pri izbranem dobavitelju,

e spremljanje in kontrola izpolnitve narocila in

e kasnejSe spremljanje in ocenitev opravljene dobave.

Poto¢nik (1996, 62) pa je mnenja, da izvajanje nabave zahteva 10 stopen;j:

iskanje ponudb,

analize ponudb,

¢ izdelava nabavnih kalkulacij,

¢ izbira dobaviteljev,

e pogajanja,

o sklepanje pogodb z dobavitelji,
e narocanje,

e dostava,

e prevzem materiala in

¢ likvidacije nabavnega posla.
Kljub vsem razlikam med posameznimi podjetji in posebnostim postopkov nabave v

podjetjih, pa imajo vsi ti nabavni procesi nekaj skupnih tock in so obicajno sestavljeni iz
stopenj, ki jih prikazuje Slika 3 (Zavrsnik, 2005, 30):
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Zaznavanje | Y Interno h\ illzgilsda N Izdelava
potreb - { narocilo L/ L 11?.11.'0(‘:illga L/ t specifikacije

I
7

Sklenitev b . k Izbira L Raziskava
pogodbe \.J{ Naaais J 'JL dobavitelja J \Jt dobaviteljev

. - Prevzem in P _ . .

Spremljanje | A regled | A Likvidacija | ' Evidencain

narocila -r) pPiegle - racuna =/ | athiviranje
materiala L ~

Slika 3: Proces nabave
Vir: Zavrs$nik, 1996, 57

3.2.1 Spoznanje potreb

Nabavni postopek se zacne, ko nekdo v podjetju prepozna problem ali potrebo, ki jo je mo¢
zadovoljiti z nakupom izdelka ali storitve. Prepoznavanje potrebe je posledica notranjih ali
zunanjih vzrokov. Med notranjimi vzroki so najpogoste;jsi naslednji (Kotler, 1998, 213):
e podjetje se odlo¢i za razvoj novega izdelka, za katerega izdelavo potrebuje novo
opremo in materiale;
e stroj se pokvari in ga je potrebno nadomestiti z novim ali zamenjati pokvarjene
sestavne dele;
e izkaZe se, da kupljeni material ne zadovoljuje zahtev, zato podjetje iSCe novega
dobavitelja;

e vodja nabave zasluti, da bi lahko dosegel nizjo ceno ali boljSo kakovost.
Od zunaj lahko dobi kupec zamisel na poslovnem sejmu, vidi oglas ali dobi ponudbo

prodajnega zastopnika, ki mu ponuja boljsi izdelek ali niZjo ceno. Medorganizacijski trzniki

lahko spodbudijo zaznavanje potreb s pomocjo oglasov, s predstavitvami itd.
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3.2.2 Interno narocilo

Interno narocilo je pisno sporocilo o potrebi po doloceni vrsta materiala, ki ga sestavi
naro¢nik v podjetju. Gre za interni dokument, ki se razlikuje od narocila nabave, ki je eksterni
dokument. Interno naroc¢ilo mora vsebovati naslednje podatke:

e datum (za primer spora),

e Stevilko narocila,

e naziv oddelka, ki naroca,

e konto (za obremenitev),

e natancen opis Zelenega materiala in koli¢ine,

e datum potrebe materiala,

e posebna navodila za prevoz in

e podpis pooblascene osebe oddelka, ki naroca.

Vsi navedeni podatki internega narocila so pomembni, vendar je natan¢en opis ali predelitev
Zelenega materiala najvaznejSa. Pri tem je potrebno zagotoviti enotno izrazanje oziroma
oznacevanje zelenih vrst materiala. Vsebovati mora:

e ustrezno nomenklaturo,

e spisek artiklov, ki jih nabavljamo ali katalog in

e spisek ali katalog materialov na zalogi.

Interno naro€ilo je potrebno izstaviti v dveh izvodih. Izvirnik je potrebno posredovati

nabavnemu oddelku, kopijo pa zadrzi naro¢nik (Zavr$nik, 2005, 30).

3.2.3 Pregled internega narocila

Osnovna naloga oddelka je, da narocilo natan¢no pregleda in izrazeno potrebo po materialu
poizkusi nadomestiti z alternativnim materialom za zadovoljitev te potrebe.
Ugotoviti mora naslednje:

e ali je podpisnik internega narocila pooblas¢en za narocilo,

e ali so finan¢na sredstva zagotovljena,

e ali je naroCeni material na zalogi v podjetju in
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e ali je uporabljena metoda opisa materiala takSna, da nabavnemu oddelku omogoca
doloceno Sirino oziroma svobodo v izbiri najboljSega dobavitelja.
S pregledom internega narocila nabavni oddelek Zze na zacetku nabavnega postopka ustvarja

podlago za optimalno doseganje nabavnih ciljev (Zavrsnik, 2005, 33).

3.2.4 Izdelava specifikacije

»Specifikacija je podroben opis materiala, polizdelkov in sestavnih delov, ki so potrebni za
proizvodnjo nekega izdelka. Je natanCen tehnicni opis sestavine (strukture), lastnosti in
izvedbenih znacilnosti za proizvodnjo potrebnega materiala. Opis po potrebi dopolnimo z
risbo ali na¢rtom« (Zavrsnik, 2005, 33).

Specifikacija je pomembno sredstvo poslovnega komuniciranja med proizvodnjo in nabavo na
eni strani ter nabavo in dobavitelji na drugi strani. Je informacija, ki dobavitelju natan¢no
pove kaj zeli podjetje nabaviti. Izdelava specifikacije je nujno potrebna za vse vrste

materialov in dele, ki niso standardizirani.

Sestavljanje specifikacije materialov vkljucuje vec stopenj (Weele, 1998, 73):
e sestavljanje funkcionalne specifikacije, v kateri so opisane funkcije, ki jih mora
material imeti za uporabnika,
e razvoj podrobne tehni¢ne specifikacije, v kateri so opisane tehni¢ne znacilnosti
materiala in
e opredelitev specifikacij za logistiko in vzdrzevanje, v katerih je opisan nacin dostave
materiala, okolis¢ine v katerih bo material predelan ali mora delovati oprema ter

zahteve glede vzdrZevanja in poprodajnih storitev.

Po mnenju Zavr$nika (2005, 33) mora dobra specifikacija vsebovati naslednje elemente:
e zahteve marketinga in razvojnega oddelka glede funkcionalnosti, kemicnih lastnosti,
dimenzij itd.;
e zahteve proizvodnje v zvezi z obdelavo materiala;
e zahteve kontrole kakovosti glede testiranja materiala v smislu primerjave s

specifikacijo;
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e potrebe skladis¢enja po ekonomi¢nem prevzemu, skladi$¢enju in izdajanju materiala;

e zahteve proizvodnje glede ekonomic¢nega ¢asovnega planiranja materialov;

e nalogo nabave, da priskrbi material brez nepotrebnih tezav, na podlagi konkuren¢nih
ponudb in iz zanesljivih dobavnih virov;

e moznost potrebe po substituciji materiala;

e interes podjetja, da uporablja standardizirane materiale, kjer koli je mozno, in da
uvede podjetniske standarde v vseh primerih, ko se nestandardizirani materiali

ponavljajo¢e uporabljajo.
3.2.5 Izbira in ocenjevanje dobaviteljev

Za podjetje so dobavitelji tiste organizacije, ki mu prodajajo ali dostavljajo material, ki jih
potrebuje za proizvajanje lastnih izdelkov. Dobavitelji so zanj njegove ciljne skupine na
nabavnem podro¢ju. Lo¢imo dva tipa dobaviteljev: prodajalce in dobavitelje v 0zjem pomenu
besede. Prodajalec je tista organizacija oziroma posameznik, ki preda v lastnistvo material z
menjavo, pri tem pa dobi v zameno obicajno denar. Dobavitelj v ozjem pomenu besede pa je
organizacija, ki materiala ne proda, temvec¢ opravlja samo funkcijo dostave tega materiala. V

ta tip dobaviteljev sodijo $pediterji in prevozniki (Mauri¢ et al., 1996, 215-216).

Vodje nabave se pogosto sprasujejo, kje dobiti prave informacije o dobaviteljih, kako izbrati
pravega dobavitelja in kdo je pravi dobavitelj. Dobri dobavitelji so za podjetje izredno
pomembni, saj neposredno vplivajo na uspeh podjetja. Ustreznega dobavitelja lahko podjetje
najde samo v primeru, da pridobi izbor ve¢ ponudb. Le-te medsebojno primerja in izbere
najustreznejSo, glede na svoje zahteve in merila za izbiro in ocenjevanje dobaviteljev
(Gali¢ et al., 2009, 61).

Zupanciceva (2008, 12-13) meni, da je dober dobavitelj poslovni partner, ki mu kot kupec
lahko zaupamo, ga spostujemo, smo do njega posteni in odkriti. V poslovanju podjetje ¢akajo
ovire in konfliktne situacije, ki se na partnerski ravni z dobaviteljem laZje, hitreje in

ucinkoviteje resujejo.
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3.2.6 Pomen ocenjevanja dobaviteljev

Ocenjevanje dobaviteljev pomeni nacrtno zbiranje informacij za izbor novih in kontrolo

obstojec¢ih dobaviteljev. Kar je pomembno zaradi (Zavrsnik, 2004, 113-114):

zvisanja preglednosti nabavnih odlocitev,

nacrtnega pridobivanja in opuscanja dobaviteljev,

sistemati¢nega povecevanja sposobnosti dobavitelja (ocena omogoca dobavitelju
oporne tocke za izboljSave pri naslednjih dobavah),

zmanj$anja tveganja oskrbe (tveganje se pojavi zaradi napacne presoje sposobnosti
dobavitelja),

povecanja konkurence (predpostavka je seznanitev dobaviteljev z ocenami),

izogibanja neracionalnim odlo¢itvam,

zagotavljanja »know —howa« (pri ocenjevanju so dokumentirana pomembna
spoznanja, za katera si podjetje ne more privosciti, da bi bila le v glavah zaposlenih v

nabavi).

3.2.7 Pomen izbiranja dobaviteljev

Zavrsnik (2004, 53-54) pravi, da je izbira dobrega dobavitelja klju¢nega pomena za uspesno

nabavno poslovanje podjetja, pomeni najpomembnejSo fazo nabavnega procesa in je hkrati

osnovna naloga nabavnega menedZmenta. Pogoj za pravilno izbiro sta dobra raziskava

potencialnih dobaviteljev in pravilen postopek izbire. Ustrezen dobavitelj je tisti, ki:

konstantno zagotavlja kakovost svojih izdelkov,
zagotavlja nabavo v dogovorjenih rokih,

se je sposoben prilagoditi Zelji kupcev,

ima dostopne in konkurenc¢ne cene,

ima izdelke in storitve, ki izpolnjujejo standarde,
ima dobro logisti¢no podporo,

je sposoben hitro odpravljati morebitne napake.
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3.2.8 Proces izbire dobavitelja

Proces izbire dobavitelja se razlikuje glede na to, ali gre za rutinsko nabavljanje ali za nabavo
novega materiala. Rutinsko nabavljanje pomeni, da naro¢imo material pri dobavitelju, ki je na
seznamu odobrenih dobaviteljev, ker se je Ze izkazal za zadovoljivega pri nabavah. Narocilo
izvedemo brez raziskave nabavnega trga in brez procesa izbire primernega dobavitelja. Kadar
pa podjetje kupuje material prvi¢, je tveganje vecje, zato potrebuje ve¢ informacij o
potencialnih dobaviteljih in uporabi merila, na podlagi katerih vrednoti in izbira dobavitelje
(Zavrsnik, 2004, 53).

Po Zavrsniku (2004, 56-68) je pravilna izbira dobavitelja odvisna od pravilnega postopka

izbire dobavitelja, ki vsebuje vec stopen;.

1. Vodja nabave mora najprej upostevati vse razpolozljive vire informacij o dobaviteljih.
Viri informacij o dobaviteljih so:
e adresarji in industrijski registri,
e sejmi in razstave (tu lahko narocnik proizvode vidi in vzpostavi osebni stik z
dobavitelji),
e dobaviteljevi katalogi in prospekti,
e baze podatkov (poslovna baza podatkov, internet),
e borzna in trZzna porocila,
e strokovni, dnevni in poslovni ¢asopisi,
e rumene strani (informacije iz telefonskih imenikov),
e statisticne publikacije,
e viri v podjetju (obstojece poznavanje in osebni stiki z znanimi dobavitelji),
e informacije od posrednikov,
e izmenjava izkuSenj s kolegi iz drugih podjetij,
e sporocila bank, zbornic in vladnih ustanov,

e inStituti za trzne raziskave.

2. Po proucitvi vseh virov informacij, vodja nabave v sodelovanju z drugimi oddelki v

podjetju oblikuje merila za izbiro dobaviteljev. Najpomembnejsi so:
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e kakovost materiala,

e cena materiala (ugodna nabavna cena, nizki stroski, posebni dogovori o popustih,
rabatih),

e izpolnjevanje dobavnih rokov,

e redne dobave dogovorjenih koli¢in,

e dobavni in placilni pogoji,

e proizvodne zmogljivosti,

e prilagodljivost glede sprememb narocil,

o zaloge dobavitelja,

e hitro reSevanje reklamacij,

e ugled dobavitelja,

¢ lokacija dobavitelja,

e finan¢na moc,

e izobrazenost in izkusenost zaposlenih,

e moznost recipro¢nih poslov,

e trajna poslovna povezava.

Sledi zbiranje informacij na neformalen nacin, da se Ze na zacetku postopka izlocijo

o¢itno neprimerni kandidati, ki ne morejo izpolniti zahtev podjetja.

Kandidate, ki so prisli v 0Zji izbor, je nato potrebno podrobno preuciti na podlagi posebe;j

pripravljenih vprasalnikov.

Odgovore pregleda vodja nabave s skupino sodelujocih.

Sledijo obiski pri tistih dobaviteljih, ki na osnovi informacij najbolje zadovoljujejo merila

in pogoje ter kazejo zanimanje za poslovno sodelovanje.

Skupina izbere najprimernejSega dobavitelja.
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Viri informacij o dobaviteljih

Objavljeni viri Notranji viri Osebni stiki Mednarodni viri

Seznam
kandidatov

Oblikovanje meril izbire

Informacije o Izlo¢anje
trznih Preliminarni izbor | . nekvalificiranih
raziskavah kandidatov

Dolocanje kvalificiranih

kandidatov
Vprasalniki
Financ¢ne Podrobna analiza ‘ Zavrnjeni
informacije ; dobavitelj
Obiski B
Izbrani dobavitelj Nepotrjeni
dobavitelj

Potrjen seznam
dobaviteljev

Slika 4: Izbiranje novega dobavitelja
Vir: Zavrs$nik, 2004, 57
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3.2.9 Narocilo

Izbiri najustreznejSega dobavitelja sledi narocilo. Narocanje je konkretna nabavna akcija, ki
pomeni neposreden poslovni kontakt z dobaviteljem in predstavlja tudi ustvarjanje dejanske
pravne obveznosti. S posebnimi pogodbami ali z vnaprej pripravljenimi narocilnicami ¢im
bolj natan¢no dolo¢imo vse pogoje za dobavo zahtevnih materialov. Pogoji nabave morajo
biti v pogodbi natan¢no doloceni — koli¢ine, kvaliteta, cena, nabavni roki, dobavni in plaéilni
pogoji, postopki pri odklonih od osnovnih pogojev, roki za reklamacije ipd. Na ta nacin se

najucinkoviteje izognemo morebitnim konfliktom (Kaltnekar, 1993, 206).

V izogib pravnih posledic velja pravilo, da mora biti naroéilo v pisni obliki. Ce je bilo dano
po telefonu, mora biti potrjeno Se v pisni obliki. Naroc€ilo je dokument oziroma sestavni del
pogodbe. Vecja podjetja imajo obrazec za narocilo z nabavnimi pogoji na hrbtni strani. So pa
tudi narocila, ki so pogojena z dobaviteljevo prodajno pogodbo. Kateri oziroma ¢igavi pogoji
bodo obveljali, je odvisno od moc¢i poslovnih partnerjev, od vrste predmeta nabave,

zapletenosti transakcije in od strategije plasiranja narocil.

Obrazci narocil se od podjetja do podjetja razlikujejo. Ni standardnega obrazca, vendar mora
vsako narocilo-obrazec vsebovati naslednje bistvene sestavne dele:

e tekoco Stevilko narocila,

e datum,

e ime in naslov dobavitelja,

e koli¢ino in opis naro¢enih postavk,

e datum dobave,

e navodila za prevoz,

e ceno in dobavne pogoje,

e placilne pogoje in

e posebne dolocbe.

Stevilo izvodov narogila je odvisno od organizacije in poslovanja posameznega podjetja. V
tipinih primerih potrebujemo 7 do 9 izvodov in sicer za razli¢ne oddelke v podjetju (nabavni,
prevzemni, skladiscni, oddelek za kontrolo kakovostni, internega naro¢nika in racunovodstvo)

ter seveda za dobavitelja (Zavrsnik, 2005, 46).
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3.2.10 Sklenitev pogodbe

Za materiale vec¢jih vrednosti, najveckrat ob nabavi ve¢jih koli¢in materiala, sklepata kupec in
dobavitelj posebno kupoprodajno pogodbo.: »Pogodba je pravni akt, s katerim poslovni
stranki potrjujeta, da sta se sporazumeli o vseh vprasanjih v zvezi z dolocenim poslom nakupa
ali prodaje. Dobavitelj se obvezuje, da bo dobavil, kupec pa prevzel in placal blago pod
dogovorjenimi pogoji« (Kaltnekar, 1993, 207).

Kupec izrazi svojo voljo v narocilu, prodajalec v sprejemu narocila. Pogodba je sklenjena, ko
dobavitelj poslje naro¢niku pisno potrditev narocCila, ki pa ne sme odstopati od samega
naroc¢ila (Zavr$nik, 2005, 46).

Prodajna pogodba vsebuje bistvene sestavine, ki nabavni posel natanéneje opredeljujejo. Med
bistvene sestavine sodijo: (Poto¢nik, 1996, 66)

e predmet pogodbe, ki mora biti dolocen ali vsaj dolo€ljiv na trzno obicajen nacin;

e koli¢ina, ki mora biti dolo¢ena ali dolo¢ljiva z merskimi enotami ali na drug
primeren nacin;

e cena, ki je lahko natan¢no dolocena (fiksna cena), ali pa je dolo¢ena na dan dobave;

e kakovost, ki je lahko opredeljena z vzorcem, s standardom, z blagovno znamko;

e rok dobave, ki doloca ¢as izpolnitve; lahko je takojSen (promptni) ali terminski, Ki
ga dolo¢imo na ve¢ nacinov, npr. to¢en dan dobave, dobava na zacetku meseca,
sredi meseca, konec meseca, v prvi dekadi, v prvem cetrtletju ipd.;

e kraj izpolnitve je dolocen s prevozno klavzulo, ki hkrati razmejuje, do kod placa
odvisne stroske (prevoz, zavarovanje in druge stroske) prodajalec in od kod dalje

kupec. S prevozno klavzulo je opredeljen tudi prehod rizika od prodajalca na kupca.

3.2.11 Spremljanje narocila

Izpolnitev narocila zahteva veliko pozornosti in pogosto poteka na podlagi seznama dobav v
zamudi, v katerem so zapisane vse zakasnele dobave. Weele (1998, 93) navaja razlicne

metode spremljanja izpolnitve narocila:

» Spremljanje izpolnitve narocila v izjemnih primerih
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Metoda temelji na »sistemu opozarjanja«, pri katerem nabavni referent ukrepa le, ko mu

dobavitelj sporoci, da bo zmanjkalo materiala. Ta metoda se v praksi pogosto uporablja.

» Rutinsko preverjanje stanja
Ta metoda je namenjena preprecevanju tezav v zvezi z dobavo in kakovostjo. Dolo¢eno
Stevilo dni pred obljubljenim dnevom dostave naveze nabavni referent stik z dobaviteljem in

se preprica o dostavi blaga na dogovorjeni dan.

» VnaprejSnje preverjanje stanja

To metodo uporabimo pri vnaprejSnjem dolocanju kritiénih nabavnih delov in dobaviteljev.

3.2.12 Prevzem in pregled materiala

Pravilen oziroma natancen prevzem materiala je izredno pomembna naloga materialne
preskrbe. Vecina podjetij ima prevzem centraliziran, izjema so ponavadi podjetja z vec
enotami v razli¢nih krajih. Prevzemni oddelek je v ve€ini primerov podrejen nabavnemu

sektorju.

Razlikujemo tri nacine ali postopke pri prevzemu, upoStevajo¢ dokumentacijo
(Poto¢nik, 2002, 179):

1. Prevzemni oddelek izpiSe poseben obrazec, ki se imenuje prevzemnica ali prejemnica. Ta
dokument vsebuje naslednje podatke: datum prevzema, ime dobavitelja, opis materialov, ime
prevoznika in internega naro¢nika, koli¢ino in vrsto embalaZe. Na dobavnico se zabeleZi

Stevilka prevzemnice ali eksplicitno izd kontrole koli¢ine in kakovosti.

2. Prevzemni oddelek potrdi prejem na izvodu (kopiji) narocila, ki ga je bil prejel od

nabavnega oddelka.
3. Za materiale majhne vrednosti opravijo prevzem neposredno interni narocniki.

Prevzem materiala lahko poteka v skladiS¢u dobavitelja ali naro¢nika. Ob prevzemu materiala

mora naro¢nik opraviti kontrolo:

24



e koli¢ine, katero v manjsih skladiscih opravi skladis¢nik, v vec¢jih podjetjih pa posebni
oddelek za prevzem in vhodno kontrolo materiala,

e kakovost, katero opravi posebni oddelek kontrole kakovosti, z hamenom zagotoviti
kakovost izdelavnega procesa in kon¢nega izdelka,

e dobavnega roka, zaradi pravocasnega prevzema materiala in zagotovitve nemotene
proizvodnje,

e ostalih nabavnih pogojev, ki se nanasajo na naCin dostave, izbire prevoznega sredstva,

zavarovanja, embalazo.

Pri pregledu posiljke lahko ugotovimo, da je bila med prevozom poskodovana, da se je del
izgubil ali da je koli¢ina premajhna itd. V takih primerih napravimo komisijski zapisnik, ki ga

dostavimo transportnemu ali nabavnemu oddelku.

Na osnovi zapisnika o ugotovljenih pomanjkljivostih pri dobavi se sprozimo reklamacijski
postopek. Reklamacija je ugovor na dobaviteljevo netocnost pri dobavi in instrument za
popravljanje napak, ki so nastale v poslovnem razmerju med dobaviteljem in kupcem. Kupec
z njo zahteva od dobavitelja, da naknadno izpolni zahteve narocila oziroma pogodbe ter

prevzame tudi odgovornost za Skodo, ki je nastala zaradi pomanjkljivosti pri dobavi.

3.2.13 Likvidacija racuna

Naloga likvidacije ali kontrole racuna je, da prejete raCune dobaviteljev za dobavljene
materiale pregleda v smislu racunske in predmetne to¢nosti. Podlaga za kontrolo je kupna
pogodba in izpolnitev narocila s strani dobavitelja. Kontrola je osredotoena na ugotavljanje
izpolnitve pogodbenih narocil. To opravimo tako, da primerjamo racun z dolocil v pogodbi, s

prevzemnico ter poro¢ilom o kakovosti prejetega materiala (Zavr$nik 2005, 48-49).

Racun pomeni ¢isto dolo¢eno terjatev dobavitelja do kupca, zato ga moramo obravnavati zelo
skrbno. Vedno mora biti v dveh izvodih. Likvidacijo oziroma kontrolo opravimo takoj po
njegovem prejemu. S tem omogoc¢imo racunovodstvu, da opravi hitro placilo in po moznosti

pridobi pravico do popusta (skonto) (Zavrsnik, 2005, 48—49).
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3.2.14 Evidenca in arhiviranje

Evidenca nabavnega oddelka obsega veliko Stevilo podatkov in informacij, ki so za operativo

nabave uporabni le, kadar so hitro dostopni in v urejeni obliki. Oblike evidence so dnevnik,

kartoteka, kopija narocila v registru.

Za ucinkovito poslovanje nabave so potrebne naslednje osnovne evidence (Zavrsnik,

2005, 49-50):

evidenca vseh narocil,

evidenca odprtih narocil,
evidenca koncanih narocil,
evidenca po vrstah materiala,
evidenca po dobaviteljih,
evidenca po okvirnih pogodbah,

evidenca nabave specificnih orodij v zvezi z nabavo materialov in sestavnih delov.

Potoc¢nik (2002, 185) navaja Se naslednje evidence:

evidenca koli¢in materiala,

evidenca cen materiala,

evidenca dobaviteljev (tehni¢ne in trzne znacilnosti),
evidenca nabavnih pogojev po dobaviteljih,

evidenca reklamacij.

Vsak nabavni oddelek mora voditi evidenco vseh naroc€il po tekoCih Stevilkah. Evidenca

obsega Stevilko narocila, ime dobavitelja, kratek opis materiala in vrednost celotnega narocila.
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4 PREDSTAVITEV PODJETJA X

Podjetje x je s svojimi izdelki vklju¢eno v vsakdanje Zivljenje slehernega prebivalca
Slovenije. NaSemu zivljenju dajejo okus, vonj in barvo. V paleti, ki zajema ve¢ kot 1500
proizvodov, ki se vkljucujejo v brezalkoholne pijace, konditorske izdelke, sadne jogurte,
sladolede, otrosko hrano, instant napitke, ekstrudate, mesne izdelke, hrano za domace

ljubljence, tobac¢ne izdelke ...

4.1 Zgodovinski razvoj

Podjetje x je del multinacionalke in se uvrs¢a med 10 najve¢jih podjetij na svetu. V
zgodovinskem razvoju podjetja obstajajo tri klju¢ne prelomnice:

e Joint venture s takrat najve¢jim podjetjem v panogi, Ki je oblikoval filozofijo delovanja
in dvignil nacin dela in razmisljanja podjetja x na svetovno raven.

e Druga prelomnica nastopi po izteku pogodbe o sodelovanju ter izplacilo tujega
partnerja. Podjetje x zaCenja samostojno pot, ki kaze izjemne rezultate tako na
prodajnem kot na finanénem podroc¢ju. Vezani so na podrocje bivse skupne drzave, kar
prinese velike probleme v trenutku vojne. Zacenjajo se odpirati trgi Vzhodne in
Zahodne Evrope, kar prinese dodatne spremembe v strukturi podjetja in prodajnem
programu. Kljub tezkim c¢asom je podjetje raslo in se uspelo pozicionirati na trgih
Vzhodne Evrope ter drzavah bivse Jugoslavije.

e Stabilna rast, odli¢ni poslovni rezultati, prepoznavnost blagovne znamke pripeljejo do
tretje velike prelomnice v zgodovini podjetja x. Podjetje x postane del mednarodne

grupacije in kot taksno del vodilnih podjetij v panogi.

4.2 Splosni podatki o podjetju

Podjetje x ima sedez v Sloveniji. Z letom 2012 je postalo del svetovne multinacionalke, ki
deluje na vseh kontinentih. Znotraj grupacije je 27 proizvodnih podjetij in 28 aplikativnih
laboratorijev in 50 prodajnih centrov. Podjetje x zaposluje 237 ljudi, razlicnih strokovnih
profilov.

Podjetje x ima svoja podjetja na Hrvaskem, v Srbiji, v Bosni in Hercegovini, in Makedoniji
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(prodajni in logisti¢ni centri, proizvodnja je locirana v Sloveniji). Podjetja, ki so se v

doloc¢enih drzavah podvajala ob prevzemu so se zdruzila oziroma s v fazi zdruzevanja.

4.3 Dejavnost druzbe

Osnovna dejavnost podjetja je proizvodnja izdelkov za prehrambno industrijo. Proizvodnja je

organizirana v Stirih razli¢nih obratih, kar je prikazano v Tabeli 1.

OBRAT PROIZVODI

SIRUPARNA Izdelki siruparne, ki zajemajo razne sadne pripravke, baze,
sirupe, emulzije, tekoCe arome za aromatizacijo pijac,
casinge za tobacne izdelke in ekstrakte suhega sadja.

AROME Arome, ki zajemajo arome AZG, eteri¢na olja, sinteticna
barvila, zaGimbne koncentrate, razne ekstrakte, arome v
prahu in tobacne arome.

UPRASEVANJE Upraseni izdelki, ki zajemajo upraSeno sadje, sokove,
arome, zaCimbe in naravne barve.

SADNA KONCENTRACIJA | Sadni koncentrati, destilati in destilacija polizdelkov
IN DESTILARNA (brinjevo olje, citrusna olja).

Tabela 1: Proizvodnja
Vir: Interno gradivo podjetja x, 2012

4.4 Proizvodni program

Arome za brezalkoholne pijace Arome za alkoholne pijace
o Emulgirane arome za motne o Tipizatorji, bonifikatorji
pijace e Arome za likerje in Zgane pijace
e Arome za bistre pijace o Ekstrakti za grencice
o PraSkaste arome za instantne
napitke

o Sadne baze
o Koncentrirani sadni sokovi in
sadni koncentrati

Arome za konditorske proizvode Sadni pripravki za mle¢no-konditorske
proizvode
e Arome za trde in polnjene e Sadne paste za jogurte, sladolede,
bombone skuto, bonbonska polnila in zeleje
e Arome za Zvecilne gume, zeleje o Praskasto sadje in sokovi za
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in gumi bombone

otrosko hrano, kreme in dieteticne

e Arome za fondante izdelke
e Arome za mastna in sadna polnila
in prelive
e Arome za ¢okoladne izdelke
e Arome za kekse
o Praskaste arome za sladolede in
pudinge
Arome za zobne paste Zacimbe

e Arome za fosfatne, karbonatne in
gelaste paste

e Zacimbni koncentrati

e ZaCimbni extrakti

e Specifeksi

o Praskaste meSanice zac¢imb za
mesne izdelke, pripravljena jedila,
sirne namaze, ekstrudirane
izdelke in Cipse

Arome za zivinsko krmo

Pripravki in arome za tobacne izdelke

e Za starterje za teleta, praSice

e Zamoc¢na krmila za govedo,
prasice, perutnino

e Zaribjo hrano

e Za mlecne nadomestke za teleta,
prasice

e Zamale zivali (psi, macke)

e Sadne kompozicije

« Sadni koncentrati

e Tobacni casingi

e Tobacne arome

e Aditivi za tobacne Zile in boljSe
izgorevanje tobaka

Zivilska barvila

UpraSene arome in sadje

o Naravna barvila
e Sinteti¢na barvila
o Pigmentna barvila

e Arome in sadje za instant pijace,
pudinge, sladolede, kreme,
otrosko hrano

¢ Gotove meSanice za instant
napitke

¢ Gotove meSanice za sladoled

Tabela 2: Skupine izdelkov podjetja

Vir: Interno gradivo podjetja x, 2012
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4.5 Zaposleni

V podjetju x je bilo ob koncu leta 2012 zaposlenih skupaj 237 delavcev.

Izobrazba St. zaposlenih 31. 11. 2011 St. zaposlenih 31. 11. 2012
Visoka 104 115
Visja 26 23
Srednja 53 50
Kvalificirani 34 30
Polkvalificirani 13 11
Nekvalificirani 21 8
Skupaj 251 237

Tabela 3: Zaposleni
Vir: Interno gradivo podjetja x, 2012

Kot je razvidno iz tabele, so v letu 2012 izboljsali izobrazbeno strukturo zaposlenih, saj ima
visoko ali visjo izobrazbo kar 138 delavcev, kar predstavlja 58 % vseh zaposlenih. Z
ustreznim kadrovanjem, usposabljanjem, izobrazevanjem in motiviranjem skus$ajo spodbuditi

zaposlene h kreativnosti in inovativnosti.

5 PROCES NABAVE V PODJETJU X

V tem poglavju bom teoreti¢na spoznanja prenesla v prakso in na ta nacin predstavila proces
nabave v podjetju x.

Vse potrebne informacije, ki jih bom v nadaljevanju navedla, sem pridobila z osebnim
razgovorom z managerjem nabave in referentko nabavnega oddelka v podjetju x.

Na oddelku nabave v podjetju x je zaposlenih 7 ljudi, ki obvladujejo 500 dobaviteljev in
preko 1200 surovin in embalaznih enot. Nabavljajo storitve in pomozni material, notranji

kupci pa so proizvodnja, vzdrZzevanje, administracija in ostale funkcijske enote.
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5.1 Organiziranost nabavnega oddelka

V podjetju x je nabava organizirana kot samostojni oddelek. Naloga nabavnega oddelka je, da
uresnicuje plan nabave surovin, ki jih pripravlja na osnovi prodajnih planov (kvartalnih in

letnih) v sodelovanju s prodajnim oddelkom.

Naslednja slika prikazuje organizacijo nabavnega oddelka, ki ima poleg managerja nabave $e¢

sedem referentov.

Manager
nabave

Referent Referent Referent Referent Referent Referent Referent

Slika 5: Organizacijska shema nabavnega oddelka v podjetju x

Vir: Interno gradivo podjetja x, 2012

Oddelek nabave je organiziran centralizirano. Prednost le tega je, da na trgu deluje enotno in
ima vecjo pogajalsko moc¢. Blago lahko narocajo le referenti nabavnega oddelka, vendar je
mocno zaZeleno sodelovanje prodaje in razvoja, predvsem pri svetovanju, katere surovine so

primerne za vkljuéitev v nove ali obstojece prodajne izdelke.

5.2 Proces nabave po fazah

Celotni nabavni proces v podjetju x poteka preko informacijskega sistema SAP.

Faze nabavnega procesa skozi konkreten primer: nabava materiala y

Nabavni proces se pricne s potrebo po materialu, v nasem primeru potreba po nabavi

materiala y. Potrebo po dolocenem materialu zazna oddelek imenovan priprava dela, na

osnovi narocila kupca v oddelku operativne prodaje. Ta razpiSe nalog za proizvodnjo. V
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primeru, da materiala ni na zalogi, razpise interno narocilo in ga poslje v nabavni oddelek,

tocno dolo¢enemu referentu, ki je odgovoren za dolo¢eno skupino surovin.

V nabavnem oddelku so referenti razdeljeni glede na trge, s katerimi poslujejo. Vsak referent
ima svojo identifikacijsko Stevilko. Pod to Stevilko so v SAP-u opredeljena narocila, ki jih
mora izvesti referent, ki ima to oznako.

Slika 6 nam prikazuje osnovno strn aplikacije internega narocila, ki ga je v nasem primeru

odprla referentka pod svojo Sifro.

[Z Intemonarodlo Obdelava Prehod Okofe  Sistem  Pomoé w
[ FdEICQ@@ CHE 90O HE @®m

|5® .| Prikaz Interno narocilo

Pregled dokumenta vkjuceno 0 “’ﬂ ﬁ @Osebne nastavitve

5
‘E‘ Glava
B @R ELED) [ @ ) 6] E)EE ) @emte vedos]
B}/ St Pos. K P | M Kratki tekst E Zahtevana koli¢ina EM | T Dat. dobave NbS Blagovna skupina 4
: 3 10 1 JABOLCNI KONCENTRAT 25.000,000 KG D 27.05.2009 067 SAD.PRED.-KONC. 4
25.000,000 KG
L <
\E\ Postavka [10] , JABOLCNI KONCENTRAT + \z\

Podatki materiala - Kolicine in termini -~ Vrednotenje Vir nabave Status Kontaktna oseba Teksti Naslov dostave

Koli¢ina 25.000,000 K& Datum dobave D|/27.05.2009
Narocena kolicina 25.000,000 KG  ZatDatum 07.05.2009
Odprta kolicina 0,000 K& Datum fansir. 19.05.2009

O Pin.¢as dobave 10

Cas obdelave PB |5

Slika 6: Interno narod¢ilo
Vir: Podjetje x, 2012

Naslednja faza nabavnega procesa je poizvedba po materialu. V tej fazi nabavni referent s

pomocjo SAP-a raziskuje in izbira dobavitelje. Ko se referent poveze s poizvedbo po

32



materialu mu program prikaze mozne dobavitelje. Izbira jih glede na prej$nja narocila. V

primeru, da program navede ve¢ dobaviteljev, se vsakemu od njih poslje povpraSevanje.

Tukaj naj omenim, da je podjetje x v letu 2012 poslovalo z 630 dobavitelji surovin in ostalih
materialov. Podjetje si prizadeva zmanjSati Stevilo dobaviteljev, saj je z manjSim Stevilom
dobaviteljev lazje izvajati procese stalnih izboljSav, ki prinasajo visjo kakovost, vecjo

odzivnost in hitrost ter nizje stroske.

[E poizvedba Obdelava Glava Postavka Okofe  Sistem  Pomoé w

[ B IC@@ CHE DL HEE @@

Kreir. Poizv. : pregled postavke
EEEDISIBGALEEZEDE &

Poizvedba Vrsta poizvedbe AN Datum ZzP
Dobavitefj SkrajRok 15.05.2009

Postav. poizvedbe

Pos. P Materil Kratki tekst Koli¢ina ZzP E... T Dat. dobave Blag.sk. Obr. |SLok|B | T... i
10 EABOLCNI kONCENTRAT: 25.000,000K5 D 27.05.2009 10147 SI01 3801 -
20 D SI01 3801 b
30 D SI01 3801
40 D SI01 3801
50 D SI01 3801
60 D SI01 3801
70 D SI01 3801
20 D SI01 3801
20 D SI01 3801
100 D SI01 3801
110 D SI01 3801
120 D SI01 3801
130 D SI01 3801
140 D SI01 3801
150 D SI01 3801
160 D SI101 3801
170 D SI101 3801
180 D SI101 3801
190 D SI01 3801
200 D SI101 3801
210 D SI101 3801
220 D SI01 3801
230 D SI101 3801
240 D SI01 3801
250 D SI01 3801
260 D SI01 3801
270 D SI01 3801
280 D SI01 3801
230 D SI01 3801
300 D SI01 3801 a
310 D SI01 3801 -
«» >
Postavka 10

| ME41 ¥ | aixdbh | INS

Slika 7: Poizvedba po materialu
Vir: Podjetje x, 2012

Trenutni cilj nabave je povecevanje deleza nabave pri dobaviteljih, ki so opredeljeni kot
strateski. Strateski dobavitelji so dobavitelji, ki imajo vsaj eno izmed naslednjih lastnosti:

e dosegajo visok delez v skupni vrednosti nabave,
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e imajo produkt, Ki je strateSka surovina in/ali
e edini na trgu dobavljajo dolocen produkt (nujni dobavitelji).

Izboru dobavitelja, sledi povprasevanje. Referentka poslje povpraSevanje po materialu y, ki
mora biti dostavljeno do dogovorjenega datuma. To je prvi dokument, ki se pojavi v

nabavnem oddelku (Priloga 1).

V nekaj dneh poslje dobavitelj svojo ponudbo. V podjetju se odlocijo, da bodo pod pogojem,
da bo poslani vzorec skladen z zahtevami in specifikacijo, narocilo potrdili. Referentka izdela

in poslje dobavitelju narocilo (Priloga 2).

Naroc¢ilo v SAP-u, kot vidimo iz naslednje slike, vsebuje podatke o dobavitelju, koli¢ino in

ceno nabavljenega materiala, datum dobave.

[& nNarodlo Obdelava Prehod Okoje Sistem  Pomo w
@ FdE @@ CHE Snod BE OB
® |.| Standardno narocilo
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7] Glava
5|8 s../Pos |k [P |Materal Kratki tekst K€ narodla  |E... |T Dat. dobave |Neto cena  |Valuta|Po  |K...|Blag...[S... P... |B... |Obr. Infozapis |St.potrebe |Narognik
E&s. = =
[Jao ’L jPLEJUZCECONCENTRATE 25.000,000KG D 27.05.2009 0,7SEUR 1 ¥G SAD... Ha. [[] [ Obr.. 4627 =
[l b
[
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(&) petal postavke

Slika 8: Narocilo
Vir: Podjetje x, 2012
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Dokument, ki ga podjetje x prejme od dobavitelja je analizni certifikat (Priloga 9), ki spremlja
vzorec dogovorjenega materiala y. Potrditev narocila na podlagi ustreznosti vzorca.

Naslednji dokument, ki ga podjetje prejme od dobavitelja je potrditev narocila (Priloga 4).

Ko blago prispe v skladisce, kjer skladisénik opravi koli¢inski prevzem s pomocjo
informacijskega sistema CMR. Skladis¢nik opravi tehtanje in izda t.i. tehtalni listi
(Priloga 8), iz katerega je razviden kalo na dobavljenem materialu y. Po tehtanju obvesti
nabavnega referenta o prispetju posiljke in kalu. Referent mu, ¢rpajoc¢ iz narocila, distribuira
dostavnico in na podlagi prejetih dokumentov (to sta CMR obrazec — Priloga 5 in sprejemnica

— Priloga 6) opravi potrditev prejemnice v SAP-u — to je koli¢inski prevzem.

(& prevzemblgs Nestavitva  Sstem  Bomoé sl
& FAdH @ VN GE O T O [E ) @
(% .| Prikaz Dokument materiala
[ [ i [CF
~ 2 Z00s| (o) (i
=) Splogno Dobavit. @0 info.dok. | Uvoz
vnesal FE = 0
Vnos dn. o
Kod: sakel Sprer viazn
Vrst. | Material Kratki ths. P.. Kolie. v EMV P...|Skllok. Profitni ce... |Sarza Vista vredn. |V...|S|Vrista zaloge ou(
C 1] APPLE U1 fyj24. 520, 00 5 Hindiinica surc 01|+ Kencrole ke ~lobt =
(=Y ] (0] 3]
L=} Materal | Kolicina Td Podatki naroila Partner Sarza Kontiranje Sporodila
Materia | APPLE JUICE CONCENTRATE [

=11} Vrstica 1[Ed)|

ME23N ~ | aixdbh | INS

Slika 9: Dostavnica
Vir: Podjetje x, 2012
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Saria

Obrat 1

Skiad&e. lok. se01 Hiadinica surov

-~ Osnovnipod. 1 |+ Osnovni pod. 2 Kiasifikaciia Pod.materiala Sprememi be
Minimalni rok trajanja Status Sarze
Datum proizv. 01.02.2009 Stanje Zarze
DatZap/RokTraj 01.02.2011 D
Razpolozh.od Zad.stan.sprem.
Drugo
Nasl.kontrola 2e.05.2011

Blokir.invent.

Trgovski podatki

Dobavitelj Drzava porekla
arza dobav. Regiia porekia
Zadn.prev.blaga 28.05.2009 Skupina izvoza

[ | MSC3N ¥ | aixdbh | INS

Slika 10: Koli¢inski prevzem
Vir: Podjetje x, 2012

Po potrditvi koli¢inskega prevzema blaga, referent fizi€no poslje sprejemnico in listino, ki je
blago spremljala na poti v OZK-oddelek za zagotovitev kakovosti, kjer se opravi kakovostni
o0z kvalitativni pregled.

Sprejemnico in listino, ki blago spremlja na poti, vrnejo v nabavni oddelek. Sprejemnici je

sedaj dodana ¢rka A, kar pomeni, da je kvaliteta sprejemljiva.

Nabavni referent likvidira oz. pregleda racun. Racun najprej fizi€no primerja s sprejemnico,
nato izvede Se avtomatski pregled. Poveze se s SAP-om, kjer lahko vidimo, da nas rdeca pika

opozarja na pomanjkljivosti.
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Slika 11: Pregled racuna, primerjava ra¢una s plac¢ilom

Vir: Podjetje x, 2012

V programu SAP mora referentka opraviti primerjavo racuna z naro¢ilom. Ko vpise Stevilko

narocila, ji program javi, da je vse narejeno pravilno.

Zadnja faza v oddelku nabave je arhiviranje. Originalni ra¢un in sprejemnico posljejo v
racunovodstvo, ostale dokumente pa arhivirajo v fasciklih. Na vrhu vseh dokumentov je

narocilo, ker imajo arhiviranje urejeno po sistemu Stevilke narocila.

Ko primerjamo teoreti¢ni in prakti¢ni del nabavnega procesa, lahko vidimo, da ne prihaja do
velikih razlik. Prakti¢ni del je v primerjavi s teoretiénim malo bolj poglobljen v doloc¢enih
fazah, nekatere faze pa so izpuSCene. Teoreticni del predstavlja tudi fazo izdelave

specifikacije, ki je v prakti¢cnem delu izpuS¢ena, zaradi tega ker so vsi materiali, dobavitelji in
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narocCila so Sifrirani. Podjetje ima trenutno veliko Stevilo dobaviteljev, tako da nikakor ne

pride v postev iskanje novih ob vsaki izkazani potrebi po novem materialu.

5.3 Predlogi izboljsav vodstvu podjetja

Glede na videno in opisano situacijo v podjetju x vidim samo dva nafina optimizacije

nabavne funkcije:

» Prvi nacin optimizacije je povezan z zdruzevanjem vseh strateskih nabavnih tokov s
centralno sluzbo nabave pri multinacionalki, Ki je prevzela podjetje x. Poleg
globalnega nastopa na nabavnih trgih strateskih surovin je pomembno tudi optimizirati
nabavne cene materialov pri nakupih med podjetji v skupini oz. jih priblizati trznim

cenam.

» Drugi primer optimizacije je povezan s sluzbo prodaje in njihovimi plani oz.
povecanjem natan¢nosti le-teh. Trenutna natanc¢nost prodajnih planov je 64 % ob
predpostavki, da ima sluzba prodaje potrjenih le 20 % plana s strani kupcev, je to
dokaj dober rezultat. Kljub temu predstavlja za nabavo velik problem, ker ne pozna
36 % potreb. Tu tako nabava kot prodaja in sluzba razvoja vlagajo velike napore, da bi

povecali natan¢nost plana in s tem optimizirali nabavne tokove.
Vsakodnevno usklajevanje s principalom, prodajo in sluZzbo razvoja je Ze prineslo pozitivne

premike. Nenehne izboljsave, ki so v podjetju x prisotne na dnevni bazi so vidne v vseh

segmentih podjetja.
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6 ZAKLJUCEK

V danasnjem poslovanju ima nabavna funkcija vse vecji pomen in funkcijo. Nabava je poleg
proizvodnje in prodaje najpomembnejSa poslovna funkcija podjetja. Gre za poslovno
dejavnost, ki je odgovorna za priskrbo vseh potrebnih surovin v podjetju in sicer v ustreznem

¢asu, primerni koli¢ini, po pri¢akovani kakovosti in primerni ceni.

S svojim delovanjem je v podjetju povezana z ostalimi klju¢nimi funkcijami, kot so: prodaja,
razvoj, finance, kontrola kvalitete in proizvodnja. Prav ta povezanost z razli¢nimi
pomembnimi funkcijami in na drugi strani tudi z dobavitelji omogoca, da obstajajo Stevilne
moznosti, kjer odgovorni in zaposleni v nabavi lahko veliko prispevajo k boljSemu poslovanju

in rezultatom podjetja.

Omenim naj, da nabavni proces ne poteka vedno skozi vse faze, katere sem predstavila v
teoreticnem delu diplomske naloge. Le redko gre nabavni proces skozi vse faze. To se zgodi
le takrat, kadar podjetje prvi¢ nabavlja dolocen material. Ko pa podjetje veckrat nabavlja isti

material, doloCene faze procesa nabave izpusti.

Na koncu bi zelela poudariti, da mora biti nabava v skladu s teoreticnimi izhodis¢i
organizirana, da sluzi svojemu namenu. To pomeni, da nabavimo blago pravocasno, v

ustrezni kvaliteti, pod ¢im boljS§imi nabavnimi pogoji, s ¢imer bomo zadovoljili (tudi) kupca.

Podjetje x je zelo uspesno podjetje, k cemur pripomore ustrezna nabavna politika. V podjetju
X si prizadevajo za kakovostno nabavno poslovanje, saj se zavedajo, da je uspe$nost prodaje
odvisna tudi od kakovosti nabavljenega blaga, obenem pa prispeva k razvoju celotnega

podjetja in zaposlenih, ki s predanostjo in znanjem soustvarjajo podjetje X.

39



7/ UPORABLJENI VIRI IN LITERATURA

7.1 Viri

1.

Interno gradivo podjetja x, 2012.

7.2 Literatura

1.

10.

11.

12.

Dezelak, B.: Politika in organiziranje marketinga, Maribor, Zalozba Obzorja, 1984.
Ferisak, V., Stihovi¢, L.: Nabava i materialno poslovanje, Zagreb, Informator, 19809.
Gali¢, M., Prodnik, M., Smolar, S.: Nabava, Ljubljana, Zavod IRC, 20009.

Kaltnekar, Z.: Logistika v proizvodnem podjetju, Kranj, Moderna organizacija, 1993.

Kotler, P.: Marketing management — TrZenjsko upravljanje, Ljubljana, Slovenska knjiga,
1998.

Lysons, K.: Purchasing, London, Pitman publishing, 1996.
Mauri¢, E., Krzi¢nik, E., Skof, B., Melavc, D., Strasek, S., Snoj, B., Ilesi¢, M., Repovz,

L.: Ekonomika podjetja za pravnike, Maribor, Pravna fakulteta, 1996.

Poto¢nik, V.. Komercialno poslovanje z osnovami trzenja, Ljubljana, Ekonomska
fakulteta, 1996.

Poto¢nik, V.: Nabavno poslovanje s primeri iz prakse, Ljubljana, Ekonomska fakulteta,
Institut za trZzenje pri Ekonomski fakulteti, 2002.

Weele, A. J.: Nabavni management, analiza, planiranje in praksa, Ljubljana, Gospodarski
vestnik, 1998.

Zavrs$nik, B.: Management nabave, Maribor, Ekonomsko—poslovna fakulteta, 1996.
Zavr$nik, B.: Pomen nabave v sodobnem podjetju. Uveljavljanje uspesnega managementa

in podjetniskega planiranja / XXII. posvetovanje o podjetniskem planiranju in
managementu, Maribor, Drustvo ekonomistov, 1997.

40



13. Zavrsnik, B.: Izbiranje in ocenjevanje dobaviteljev, Ljubljana, GV Izobrazevanje, 2004.

14. Zavrsnik, B.: Nabava — zapiski predavanj, Maribor, Ekonomsko poslovna fakulteta,
2005.

15. Zenz, G. J.: Purchasing and the management of materials, New York, John Wiley &
Sons, 1994.

16. Zupanci¢, P.: 1 : 0 za nabavnika: prvi nabavni prirocnik—za delovno mizo in nocno
omarico, Ljubljana, Planet GV, 2008.

17. Zibret, B.: Strateska nabava, Ljubljana, Planet GV, 2008.

7.3 Internetni viri

1. http://www.mik.si/Odlo%E8ilne%20informacije%20-
%20Nabavni%20man%202005.pdf, 3. 12. 2012.

41


http://www.mik.si/Odlo%E8ilne%20informacije%20-%20Nabavni%20man%202005.pdf
http://www.mik.si/Odlo%E8ilne%20informacije%20-%20Nabavni%20man%202005.pdf

8 PRILOGE
SEZNAM PRILOG:

Priloga 1: POVPRASEVANIJE
Priloga 2: PONUDBA

Priloga 3: NAROCILO

Priloga 4: POTRDITEV NAROCILA
Priloga 5: CMR OBRAZEC

Priloga 6: SPREJEMNICA

Priloga 7: RACUN

Priloga 8: TEHTALNI LIST

Priloga 9: ANALIZNI CERTIFIKAT



Priloga 1: POVPRASEVANJE

Request for Quotation Pace 1 of 1
Supplier Address Information
Company
THIS IS NOT AN ORDER
RFQ Number
Date
Supplier Number
Buyer
E-mail address
Telephone / FAX
Quote Due Date
Shipping Address Belivery Dute
Hem  Material/Description Quantity umM
10

KG

Wait vour reply and very best reaards,

Vir: Podjetje x, 2012




Priloga 2: PONUDBA

= e Etol0001 ()t - Adobe Reader ™ e — L_L@

Flle Edit View Document Tools Window Help

b @ @ 11 8@ ™ - B .

TELEFAX
Wien, am

To
Attn
cC

From
Pages 1

Ref.: Offer Apple Juice Concentrate
Dear
We offer you, subject to reconfirmation, as follows

Apple Juice Concentrate 70°Brix, Acidity around 3 % (as malic acid), ex Poland

Quantity approx. 100 mt net

Price Imt DAP taxes unpaid
Packing in bulk

Delivery October - December

Payment 30 days after date of delivery
Bestrégardg,

Vir: Podjetje x, 2012



Priloga 3: NAROCILO

Purchase Order raustott

Billing Address Information
Document Number
Date
Supplier No.
Currency
= Buyer
Supplier Address Telephone / FAX
E-mail address
VAT Reg. No.
Delivery Date 27.05.2008
Delivery Terms DDP
Delivered Duty Paid
Payment Terms Payment in 30 days from inveice date
Shipping Address
Iltem  Material/Description Quantity umMm Net Price Net Amount
10 25.000,00¢ KG 0,75 18.750,00
JABLKOWY KONCENTRAT
Quality as confirmed sample no.542.
Total Net Value 18.750,00
Excluding VAT in
EUR

Send us order confirmation with exact delivery date asap.

Let number has te be indicated on your cornmercial label with preduction date and expiry date.

The ordered product has to have at least 50% of the remained shelf life.

Pls indicate our order number and buyer on your form of delivery and invoice. Pls enclese certificate of
nalysis. Indicate ORIGIN OF THE GOODS also.

We prefere cne batch per order. In other case ask for confirmation.

uig swn=

Kind regards,

Vir: Podjetje x, 2012



Priloga 4: POTRDITEV NAROCILA

Order Confirmation
Order No. / Date
Customer No
Company
Qur Contract No. / Date
Your Crder Mo, / Date
Contact Person
Page 1/ 1
Currency EUR
Item Description
Qty Price / Price unit Value
000010 Apple Juilce Concentrate JuliceSweet Clear
25.000,00 EKG / 1.000 K&
Customer material no. SPEC |
Cuality according specification
Contract position aaoa1a
Packing Tanker Load
Loading date: um (/0000Q0}%
Terms of payment: within 30 days net cash
Terms of delilivery: B oA {Incoterms 2000)

Vir: Podjetje x, 2012




Priloga 5: CMR OBRAZEC

e

PAWTRANS Spétka z o

02-456 Warszawa, ul. Czeresniowa 98!334
REGON 431122426, NIP PL 7171671345
Oddziat w Ponlatowej

24-320 Ponlatowa, ul. Szkoina 19
+48 81 820 47 42, +48 B1 820 56 70
a20 13 80, Tel./fax; +48 81 820 34 58
E-mail: oﬁice@pawtrans,corn.pl
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Priloga 6: SPREJEMNICA

Datum: 28.05.2009
Stran: 1 od 1

S PREJEMNTITGCA

KOLICINSKI PREVZEM St.:

Datum dokumenta: 28.05.2009
Datum prevzema: 28.05.2009 Skladisle: 3801 Hladilnica surov
NaSe narodilo: St.dostavnice:

%t .dobav.dok. :
Dobavitel]j:
Referent:

P
4 .99

Poz Ident Naziv EM Zaht.kol. Krit.zaloge Dej.kol.

Yl
i
oool APPLE JUICE CONCENTR KG 25000,000 24.520,000,

L

Izdal ORIA Podpis A=
Prevzel : /Qﬁ_;:ff Podpis
Cas 09:31:09

DruZba je registrirana pri OkroZnam sodiggu v Celju. Matiéna t.: 5048869. Osnovni kapital: 6.375.037,56 EUR. ID za DDV: 5128420284, IBAN: SI56 060D 0000 1091 DE4. SWIFT {BIC) SBCESI2X pri Banki Celje d.d.
Company registration: District Gourt of Celje. Company registration number: 5048869, Registerad capital: 6,375.037,56 EUR. EUl VAT: 5128420284 IBAN: SI56 0600 0000 1091 064, SWIFT (BIC) SBCESI2X a1 Banka Celje d.d.

Vir: Podjetje x, 2012



Priloga 7: RACUN

B
_. f f PREJETO
R No. |
ORIGINAL
. ‘ 2009-05-25 H 2009-05-25 4
Shipper stamp invoice cay Ship date
Shipper: Sold to:
Address: . Address:
NIP: NIP:
Phone number:
E-maik et o
[Payments: przelew Due date: 2009-06-24 Bank: Account:

|Currency: EUR  Rate: 4.401600

TR

A
o =
Koncentrat jabtkowy 70 Bx Art.42 ust.1 24640 kg 18 480,00 0% 0,00/ 18 480,00
18 480,00| 0,00] 18 480,00
18 480,00 0% 0,00| 18 480,00
Total: 18 480,00 EUR Amount to pay: 18 480,00 EUR

‘'n words: eighteen thousand four hundred eighty EUR zero hundredths

L

Sales Person:

LKW NR: WGM 61 WX /LU 5821P
IKONTRAKT NR: 11/08

Druk: Sage Symfonia Handel Premium wer. 2008.c

Vir: Podjetje x, 2012

Strona 1 ostatnia



Priloga 8: TEHTALNI LIST

1

a0z
IDENT. ST.
REG. §T. VOZILA
KODA MATERIALA
TEHTNICA

27¥.05.09 10343
1. TEHTANJE DAN/URA 3
ZAP. ST. TEHTANJA

IJEs=20 k=

MASA
27.05.02 13:55
2. TEHTANJE DAN/URA
ZAP. ST. TEHTANJA
FRs20 ks
BRUTO
IiS120 ks
TARA
2SO s
NETO
LASTNIK BLAGA:
VRSTA BLAGA:
LS D]
TEHTAL:
€22

1. TEHTANJE

2. TEHTANJE

©rTIE 0160700042261

Vir: Podjetje x, 2012



Priloga 9: ANALIZNI CERTIFIKAT

ATEST JAKOSCIOWY / CERTYFICATE OF ANALYSIS

NriN~ 355/2009

F}:"_ODUFENT TProducer |

'I;ODBIORCAI Consignee

Ty e o

i FRODUKT / Product

Koncentrat Jabfkowy

"DATA PROD. Prod. Date

LUTY / FEBRUARY 2008

24840 KG

"-'§AJ We sight

PAKOWANIE / Packaging

| WGMB1WX /Lu5821P

RAMETRY ORGANOLEPTYCZNE / ORGANOLEPTIC PARAMETERS

rwa / Colour

Charakterystywna / ypnr:al

1%

Smak i zapach / Flavour and odour

Charakterystycz_nyy’cymg;l

Jlarownosé / Clarity

Klarowny clear

\RAMETRY FIZYCZNO-CHEMICZNE /| PHYSICO- CHEMICAL PAF f\METERS

.

| Ekstrakt / Brix [ % m/m] 70,0 -
| K wasowosé ogélnd / Titratable acndrty [Yerm/m} 3.0k j. -
< wasowosé lotna®/ Volatile acidit * [g/] Nie dotyczy / nono
\ikohol etylowy / Ethanol [ % viv] Max. 1,2
B [NTU 05 B
| Wiarowno&é! Turbidity ] % T 3

I :::k;:yny { Pedin N

Brak / none.

rwa / Colour [ 420A ]

wartosé trans 2-heksanal mgfl / conient of trans 2-
wexenal

nie dotyczv

Szacunkowa zawartosc substancji lotnych ogdlem
(hez efenols i metanolu ) mall I aproxime content of total
| volatiles ) without ethanol and methanol ) in mg 1

nie dotyczy

ARAMETRY MIKROBIOLOGICZNE / MICROBIOLOGICAL P RAIHETERS

1 'robnoustroje tienowe mezofile [jtk*/mil}
Total aercbic count [ciu i

<1000

| Drozdze Utk/ml] / Yeasts [cfu/ml]

1 <300

!__Dleénle [ jtk/ml] / Molds [cfu/ml]

<100

Zakterie z gr.Coli [jtk/mi] Coliforms [ cfu/mil]

| Nieobecne / none

2ODZAJ NORMY / SORT OF STANDARD

t ‘Norma / Standard ]

TEMP.I OKRES PRZECHOWYWARNIA / TEMP. AND PERIOD ()F ‘S‘ ORAGE
Temperatura / Temperature [0£4°C; 24 miesiace / 24months )
TERMIN WAZNO_sCI [ EXPIRY DATE
| Najlepiej spozy¢ przed / Best before LUTY / FEBRUARY 2011 —

T\ przeficzeniu na kwas jabikowy, przy pH=8,11 E=70% / Expressed as malic scio, i1 pri—o, by o

4\ przeliszeniu na kwas octowy 7 Expressed as acetic acid.
* Jednostka tworzgca kolenig / Colony forming unit.

Vir: Podjetje x, 2012



