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UvoD

Dandanes se pojavlja vednaiygodjetij, ki Zelijo uspeti na mednarodnem trgugj@unaj nasih
meja. Zaradi vse vgega Stevila le-teh, je na&sinost na trgu velika in potrebna je boljSa
optimizacija poslovnih funkcij, ki jo je neko podi sposobno vzpostaviti. Na tadirasi bo le

to lazje zagotovilo obstoj na trgu, ali pa odprtd, ki bo prinesla boljSe poslovne rezultate in s
tem tudi enostavnejSe poslovanje. Globalizacijajekivsako leto bolj prisotna, odpira nove
nabavne in prodajne trge, predvsem v Aziji in Arkiers tem izginjajo konkureme prednosti,
kot je bila nizka cena delovne sile in materiatikslednja se je prestavila na obfjeazijskih

in vzhodno evropskih drzav.

Dve zelo pomembni poslovni funkciji, na kateri mdui#éi podjetje pozorno, sta funkciji nabave
in prodaje. V preteklosti sta bili ti dve funkcolj operativno in ozko naravnani, danes pa sta v
samem procesu med sabo in tudi z ostalimi funkcdigato prepleteni. V zadnjih letih se pomen
nabave v podjetjih spreminja, kajti ob pogledu mearkna sredstva povezana s pripravo in
uresnéevanjem nabave ni ©inenavadnega, da lahko gospodarnainkeovita nabavna funkcija
ogromno pripomore k uspesnosti podjetja (RBoilg 2000, str. 5). Podjetja ne smejo¢vie
izvajati nabavnega poslovanja, ampak ga je potrebdion&rtovati (Scheuing, 1989, str. 130).
Zaradi tega razloga je postala raziskava nabavteega izredno pomembna, ker zagotavlja
pregled nad trzno strukturo, ceno in Kolb materiala, daje orientacijo za najugodnejScanab
poleg tega pa omoga lazje dogovarjanje z dobavitelji (Pdtik, 2000, str. 11)Ce se ozremo
Se na funkcijo prodaje, lahko ugotovimo, da je tibi éna dejavnost podjetja, kée niesar ne
prodamo oziroma s prodajno ceno ne pokrijemo lastiioSkov in ptiakovanega dobka, bo
podjetje propadlo (Potmik, 2000, str. 131).

V podijetju Bimex d.o.0. (v nadaljevanju Bimex) zaggajo vizijo, da postanejo prva izbira pri
tistih kupcih, ki potrebujejo za proizvodnjo svoj¥isokokakovostnih proizvodov oziroma
polproizvodov na podkgu plastike in elektronike najboljSe surovine. Mjilo poslovanje temelji
na pravdasni in kakovostni nabavi ter na dobri prodaji. afhrtega razloga sem se atllpda
kot predmet diplomske naloge analiziram funkcijpaae in prodaje v podjetju Bimex, da le to
ugotovi ali posluje uspesno in kako lahko svojecpse oziroma poslovanje Se izboljSa.

Namen diplomske naloge je na podlagi analize zgoeajedenih dveh poslovnih funkcij v
omenjenem podjetju ugotoviti rezerve na pa@franabave in prodaje ter nakazati smernice za
bolj ucinkovito poslovanje. Tako bom pridobil ustrezneomhacije o uspeSnosti poslovanja
podjetja, ki jim bodo v pomoza bodde poslovne odkitve. V podjetju Bimex ta problematika
Se ni bila obravnavana, prav tako pa se zavedajge ¢potrebno poslovne funkcije vseskozi
spremljati, analizirati in kontrolirati.

Cilj diplomske naloge je pripraviti analizo nabavime prodajne funkcije, slednjo predstauviti
podjetju in morebiti predlagati predloge za izbafje le-teh. S tem si bo lahko podjetje
pomagalo pri sprejemanju odltev v prihodnje in se tako priblizalo zastavljeniaijem.



Omenijeni poslovni funkciji sta bistvo obstoja tegadjetja, zato je njihova analiza Se kako
pomembna.

Diplomsko delo je razdeljeno na teotetn in prakten del. V posameznih poglavjih sem
dejansko situacijo podjetja primerjal na podlaggeriature, ki sem j@&rpal iz razlenih virov.
Opravil sem tudi intervju z glavnim komercialistom pridobljene informacije vkljal v
diplomsko nalogo.

Pri samem analithem delu diplomske naloge, sem naletel na velikejitve, saj nisem mogel
pridobiti vseh pomembnih podatkov, s katerimi batelize opravil na najboljSi mozencdimra
Na nekaterih mestih analiza zato temelji na optanja in uveljavljenega ®@aa poslovanija, ki
sem jo pripravil na podlagi razgovora z glavnim levanalistom namesto na konkretnih
Steviknih podatkih. Tak nan analize zmanjSuje objektivnhost ugotovitev, vanoeenjujem, da
vseeno ponuja dovolj temeljit vpogled v obe obraxama poslovni funkciji za ugotavljanje
problemskih stanj v podjetju.

Diplomsko delo je zasnovano tako, da tedretmu delu sledi prakina analiza in primerjava.
Po uvodu in predstavitvi podjetja, sem se najpg| &nalize nabavne funkcije. Skozi poglavja
sem predstavil pojem nabave, organiziranost nabeamskavo nabavnega trég nabavno
politiko in kontrolo nabave. Temu so sledile nabmwadicitve, ki so pretezno analke, vendar
zaradi omejenega dostopa do podatkov, niso vse€uizeme. Nato sem predstavil prodajno
funkcijo, ki zajema enaka poglavja kot nabavna tijak za tem pa Se nabavno-prodajni
postopek. Ker je v podjetju v teku pomembna inegsti ki bo zelo vplivala na nabavno in
prodajno funkcijo, sem slednjo vk{iliv poglavje moznosti rasti in razvoja. Kot zadsg sledili
analiza problemskih stanj, predlogi za njihovo @dprin sklep.

1 PREDSTAVITEV PODJETJA BIMEX D.O.O.

Podjetje Bimex se uv&a med mala druzinska podjetja. Je specializirasiriduter tehrinih
termoplastov z globalnimi distribucijskimi sposoltrai za dobavo ravno ob pravesmsu (ang.
just-in-time v nadaljevanju JIT) za male in §e kolicine. Prav tako se ukvarjajo s prodajo
visokokakovostnih dusSilk za pregevanje radijskih motenj in drugih elektronskih kampnt
znanemu kupcu (Predstavitev podjetja Bimex d.0.0.).

1.1 Nastanek in razvoj podjetja

Podjetje Bimex je bilo ustanovljeno kot druzinskadpetje 12. 02. 1990 s sedezem na naslovu
Trnovlje 194 v Celju. Ustanoviteljica podjetja jdlab Biserka KlanjSek. Njihova zatna
dejavnost je bila opredeljena kot montaza in trgaybsnovna dejavnost, ki so jo opravljali pa je
bila izdelava budilk in stenskih ur (Predstavit@djetja Bimex d.0.0.).

Konec leta 1994 je k podjetju kot solastnik pristopamjan KlanjSek, ki je podjetje
dokapitaliziral in prevzel vodstvo. V letu 1995 jseepodijetje preusmerilo in postalo avtorizirani
2



distributer tehninih termoplastov z namenom oskrbovanja in serngr&ooperantov podijetja
BSH Nazarje s termoplasti podjetja Bayer AG iz Likusna, ter prevzelo skrb za varnostne
zaloge v BSH. Konec leta 1996 se je podjetje pilesel lastne proizvodne, poslovne in
skladi€ne prostore, kjer posluje vse od tedaj. Leta 1998 mustili proizvodnjo ur in pEeli s
proizvajanjem dusilk za prepfevanje radijskin motenj. Slednjo so leta 2004 pilese
h¢erinsko podijetje Proel AD Pozarevac v Srbiji (Ptadi$ev podjetja Bimex d.0.0.).

Danes ima podjetje 8 redno zaposlenih delavcev enukvarja z distribucijo tehémih
termoplastov. V terinskem podjetju Proel AD Pozarevac iz Srbijegpaslenih 20 delavcev, ki
proizvajajo duSike za preprevanje radijskih motenj in ostale elektronske kongrte izklj&no
za Bimex, katere slednji izvaza znanemu kupcu NKinb® (Predstavitev podjetja Bimex
d.o.0.).

1.2 Temeljne zna&ilnosti preteklega poslovanja

Podjetije Bimex si v svoji 20 letni tradiciji prizada ustvariti maksimalno dobre finare
rezultate skozi prilagajanje na trzne razmere taaomaem, kot na globalnem nivoju. Ze od
same ustanovitve poslujejo s pozitivnimi fidaimi rezultati in pravéasno izpolnjujejo svoje
obveznosti (Bimex, 2009c).

Tako kot finagne rezultate, si v podjetju prizadevajo nenehnwljgbvati tudi zadovoljstvo
kupcev in zaposlenih. Zaposleni sledijo strateSkitjem, ki jih na podlagi podanih planov
vseskozi urestujejo (Bimex, 2009c¢).

Podjetje posluje v skladu s standardom ISO 900B20Meprestano izboljSuje svoje poslovanje
ter komunikacijo tako s kupci, kot z dobaviteljiupcem se Zelij@im bolj priblizati s svojimi
artikli in storitvami ter tako zadovoljiti njihoveotrebe oziroma Zelje (Bimex, 2009c).

Zaposleni se zavedajo druzbene odgovornosti in\amtgosti doc¢uvanja okolja ter poslujejo
skladno z néeli poslovne odlinosti. Nenehno izobrazevanje in usposabljanje zepibspoteka
predvsem na podéu nabave, trzenja, prodaje, znanja tujih jezikavkomunikacije. Tako
sledijo svetovnim trendom in novostim na omenjgoldrasjih (Bimex, 2009c).

1.3 Vizija in poslanstvo

Poslanstvo podjetja Bimex je zadovoljstvo njihoyphartnerjev na podegu kvalitete blaga,
strokovnosti pri reSevanju problemov, préasna dobava in konkuré&me cene (Predstavitev
podjetja Bimex d.o.0.).

Njihova vizija izvira iz odl@nosti, da zelijo biti prva izbira pri tistih kupgGiki potrebujejo za
proizvodnjo svojih visokokakovostnih proizvodov polproizvodov na podigu plastike in
elektronike, najboljSe surovine (Predstavitev pgdjBimex d.o.0.).



Z namenom ureséevanje svojega poslanstva in vizije podjetje zagptavisoko kvaliteto
blaga, strokovno teh&émo poma@ pri izdelavi zahtevnih izdelkov iz plastike, pré&asnost
dobave in primerljive cene. Zelo pomemben za pgjpa je tudi dober partnerski odnos s
strankami in medsebojno zaupanje, zato dajejo vedikdarek na to podéme (Predstavitev
podjetja Bimex d.o.0.).

1.4 Vrste proizvodov

Proizvode lahko razdelimo v 2 skupini:
> termoplasti;
» dusilke za preprevanije radijskih moten.

Termoplast je nezamrezZen polimerni material sgstavk dolgih linearnih ali delno razvejanih
polimernih verig, ki so prostorsko vezane s Sibkimolekulskimi vezmi. Termoplasti ob
poviSani temperaturi najprej postanejo pkastin primerni za oblikovanje, nato pa tekon
primerni za brizganje. Po ohladitvi talina otrdi abbdrzi dano obliko (Wikipedija). V podjetju
Bimex prodaja termoplastov predstavlja kar 95,9Vs¥#h prihodkov v letu 2009.

Dusilke so elektronske komponente, ki prépjejo radijske motnje. Podjetje Bimex te
komponente prodaja na podlagi dodelave, materialppakrbi kupec sam. Prodaja teh
komponent je v letu 2009 znaSala 4,03 % (Bimex92R0

1.4.1 Termoplasti

Med termoplaste sodijo proizvodi znanih proizvagalcin sicer Bayer MaterialScience, Lanxess
in Ineos ABS. Podatke sem pridobil na spletni straodjetja Bimex d.o.o0. pod zavihkom
termoplasti. Pri Bayer MaterialScience so na izdiskupine granulatov.

V 1. skupino sodi Makrolon, ki je najbolj primerea izdelavo svetil, CD pléspripomakov za
Sport in ekstrudirane plé8 za zastekljevanje, uporablja pa se tudi v mesktimziroma
laboratorijski tehniki, pisarniski tehniki in elektehniki.

Apec spada v 2. skupino in se uporablja predvseravetina telesa, industrijo gospodinjskih
aparatov in na podéph avtoelektrike, elektronike, elektroindustrije inedicinske tehnike.

Bayblend predstavlja 3. skupino in je uporaben aframje in zunanje dele v avtomobilski
industriji, prav tako pa ga lahko uporabimo v elektiki in elektrotehniki, v proizvodniji
gospodinjskih aparatov, pri ohiSju za pisarniSkeeam in pri artiklih za Sport.

Zadnjo skupino granulatov tega proizvajalca predigtaDesmopan, ki je nepogresljiv pri
proizvodniji folij, cevi, ovitkov za kable, vloZkoza tkane cevi, koles za rolarje, podplatov
Sportnih cevljev in delov smé&arskih ¢evljev. Zelo uporaben je tudi pri funkcijskin dehh
avtomobilski industriji.



Lanxess ponuja 2 skupini granulatov, Durethan icafo Durethan se uporablja predvsem za
pohiStveno in stavbno okolje, v avtomobilski indiistv proizvodnji gospodinjskih aparatov, v
embaliranju, v tekstilni industriji in v proizvodnjigra¢ ter profilov. Namenjen je tudi
komponentam za strojne dele in dele v elektropoe@dhi industriji. Skupina Pocan pa se
uporablja v medicinski tehniki, v proizvodnji gogpejskih aparatov, v proizvodnji svetlobnih
teles, v proizvodniji izdelkov za Sport in pri avtobiskem ter elekttinem inzeniringu.

Tudi Ineos ABS ponuja 2 skupini granulatov, ki sgenujeta Lustran in Novodur. Slednji sta
zelo uporabni pri izdelavi igta zagitnih celad, gospodinjskih in tehimih aparatov ter v
avtomobilski, foto in ré&unalniski industriji.

1.4.2 Dusilke za prepraevanje radijskih moten;

Dusilke za prepreevanje radijskih motenj predstavljajo 2. dejavnpstijetja. Znani kupec na
osnovi nardil in planov poslje lasten material na dodelavodjpge Bimex ga posreduje v
hé¢erinsko podjetje Proel AD Pozarevac, kjer na osnekintne dokumentacije in normativov
izdelajo dusilke. Ko so dusilke dokémo izdelane, jih uvozijo in poSljejo kupcu (BimeQ09c).

2 NACRTOVANJE IN OBVLADOVANJE NABAVE

2.1 Pojem in namen nabave

Da bi lahko analizo nabavne funkcije dobro oprauilijo korektno predstavili, je najprej
potrebna teoretha opredelitev le-te. Tako si bomo tudi najlazjenpgali pri sami analizi.

Poleg proizvodnje in prodaje predstavlja nabavgaragmbnejSo poslovno funkcijo tako v
proizvodnem, kot tudi v trgovskem podjetju. Njemaeljna naloga je zagotavljanje ustreznih
surovin, storitev, energije, materiala, itd. Praka mora nabavni oddelek paziti na kakovost in
primerne cene dobavljenega materiala ter na @esrmst dobave le-teh, saj morajo biti slednii
na razpolago v trenutku, ko jih potrebujemo. Tdabko poudarimo, da je odimkovite nabave
odvisen uspeh pri prodaji (Pétuk, 2000, str. 5).

Potainik (2000, str. 7) meni, da lahko nabavo pojmujemiage ali SirSe. Glede na to, da gre pri
ozjem pomenu le za nakup materiala oziroma proiavgoo dogovorjeni ceni na daenem
trgu, se pri SirSem pomenu Vvidjjo Se druge dejavnosti. Tako poleg nakupa semjsai
raziskovanje nabavnega trga, planiranje nabaveikaManje nabavne politike, sklepanje
nabavnih dogovorov, kdinski in kakovostni prevzem, skladénhje, analiziranje in
evidentiranje nabavnih poslov.

Pojmovanje nabave se je glede na preteklost zalensmilo. Zé&eli so jo obravnavati kot
pomembno poslovno funkcijo, ki je zelo zahtevnalisezna. Mnogo managerjev meni, da ima



nabava velik vpliv na dobek in da se tukaj lahko ustvarijo konkutae prednosti (Potmik,
2000, str. 8).

Mnogo podjetij ima dane&edalje manjSe moznosti za razvoj, kar pomeni, dialge prodaja
poveia le na réun konkurence in z veliko truda. Posledica tegarissk na prodajne cene. Ker
na prodajne cene zelo vplivajo nabavne cene, zptigjetja zadrzati slednje na najnizji mozni
ravni. To je tudi eden izmed razlogov za premikémmoed nabavno in prodajno stranjo (Weele,
1998, str. 40).

Skupni cilj vseh oseb v nabavi mora biti takSenisde, zagotavlja in razvija dobavitelje, ki bodo
v tem trenutku in tudi v bode omogdaali najviSjo mozno vrednost. Da bi bil ta cilj ddse, je
potrebno sklepati takSna pogodbena razmerja inn@ativa, ki bodo vodila v znizevanje
nabavnih cen in strosSkov (Heinritz, Farrell, Giunip & Kolchin, 1991, str. 172-173).

2.2 Organiziranost nabave

Organiziranje nabave temelji na specializacijitanslardizaciji posameznih nabavnih opravil, ki
so posledica tehéme delitve dela. Na samo organizacijsko oblikotiakguro vpliva zelo veliko
dejavnikov, med katerimi so zelo pomembni velikpstjetja, gospodarska panoga, prostorska
lokacija podjetja (geografska razprSenost proiziodaziroma poslovnih enot) in tia izdelave
(Potanik, 2000, str. 12).

Glede na to kako vodimo samo nabavno poslovarigolaabavo organiziramo centralizirano,
decentralizirano ali kombinirano. Pri centralizieam vodenju nabavne sluzbe imajo podjetja
predvsem vgo pogajalsko mdin lahko priskrbijo boljSe nabavne pogoje, prakotpa ta sistem
skriva nevarnosti, kot sta togost in¢asno odzivanje na hitre spremembe na trgu ozirarna p
poslovnih enotah. Decentralizirano nabavno poslgvgn ponavadi drazje, saj zaradi manjSe
pogajalske md& ne zagotavlja vseh trznih ugodnosti pri r@mgu vejih kolicin. Temu se lahko
tudi izognejo s sodobno informacijsko in komuniid® tehnologijo, ki omog&a povezavo
vseh enot. Velika prednost tegacima poslovanja pa je v tem, da je zelo trzno pathiyvo.
Kombinirano nabavno poslovanje pa zajema predruesiiraliziranega in decentraliziranega
nabavnega poslovanja. Zelo pogosto se podjetjacadlaza ta sistem vodenja takrat, ko so
proizvodni oziroma poslovni programi raziih enot podobni (Potmik, 2000, str. 13-16).

Polozaj nabave je lahko v organizacijski struktpodjetja opredeljen na 3 &me, in sicer

(Potainik, 2002, str. 48):

» Nabava kot del komercialnega oddelka je najpogésterganizacijska oblika nabave v
manjSih podjetjih, kjer je obseg nabave majhenpdozahteva tesno povezavo nabavne in
prodajne funkcije;

» Nabava kot samostojni oddelek se pojavlj@&ginvema v srednjih in velikih podjetjih, kjer
naragata obseg in Stevilo nabavnih poslov, zato nabaiui@a samostojno vzpostavlja stike
Z dobavitelji;



» Nabava, vkljgena v proizvodni oddelek, je primerna za nabavepo vrst materiala, pri
katerih o kol€ini in kakovosti odlgajo tehnéni strokovnjaki, saj bi komercialna &e&a
povzrcila velike probleme v proizvodnji.

Pota:nik (2002, str. 55) trdi, da je sodelovanje nabaenm prodajnega oddelka v proizvodnih
podjetjin vse pomembnejSe, v trgovskih podjetjih jpanujno. Ker v trgovini ne poteka
proizvodni proces, j&as med nabavo in prodajo zelo kratek, zato sta mj3imatrgovskih
podjetjih na debelo in drobno nabava in prodajeegani v skupno komercialno funkcijo.

Ker je Bimex manjSe podjetje in nima lastnih posibv enot, je organizacija nabavnega
poslovanja centralizirana. Na sedezu podijetja sgjapajo vse odlbtve v zvezi z nabavo. To
jim, predvsem pri nabavi velikih k@in, omog@a vejo pogajalsko moin boljSe dogovarjanje
glede nabavnih pogojev, kar se kaze v prihrankimadianizjih nabavnih cen, manjSih
transportnih stroskov in manjSih stroSkov zalogygdaje se produktivnost v nabavi, uporaba
financnih sredstev je racionalnejSa in zmanjSa se Steslail. Nabava se vrsi direktno preko
dobaviteljev. Zaradi majhnega Stevila dobavitelgw ti razvrgeni po abecednem vrstnem redu,
kar omog@a lazji pregled in nadzor nad njimi (Razgovor zvgian komercialistom, 30. marec
2010).

Zaradi tega, ker je podjetje majhno, je polozajavabv organizacijski strukturi podjetja zelo
odvisen od odnosa, ki ga imajo lastniki podjetjandbavne funkcije, katero tudi vodijo. Pri tako
majhnem obsegu nabavnega poslovanja, je nabavaenaekot del komercialnega oddelka, kar
je najbolj logéno. To pomeni, da samostojni komercialist opratao nabavne, kot tudi
prodajne posle, odgovoren pa je vodstvu podjetjazg@vor z glavnim komercialistom, 30.
marec 2010).

Notranja organiziranost nabavne funkcije oziroméitele dela med zaposlenimi v podjetju
Bimex, je po principu nabave po dobaviteljin ozimo predmetu nabave. To pomeni, da je
eden referent odgovoren za nabavo &a#hi materialov enega dobavitelja, nasledn;ji refeceh
drugega dobavitelja, itd. Prednost tovrstne orgeambsti je specializacija referentov za
posamezne dobavitelje, ki je rezultat njihoveg#stga sodelovanja in poznavanja dobavitelja,
kar omog@a doseganje ugodnejSih cen, dobavnih rokov inibgtalgojev (Bimex, 2009d).

Glavne delovne naloge v okviru nabavne funkcijeodjptju so oblikovanje nabavne politike,
raziskovanje nabavnih tr&S ugotavljanje potreb po materialu, planiranje nahanakup,
evidentiranje nabave in kontrola ter analiza depstin Vodstvo podjetja opravlja oblikovanje
nabavne politike, ostale delovne naloge pa so lgrde med referente v komerciali, ki jih
koordinira direktor (Bimex, 2009d).

2.3 Raziskava nabavnega trga

Dolgo c¢asa je bilo zanemarjeno spoznanje, da na uspe#mditvidnost podijetja vplivajo
dejavniki nabavnega trga, zato se sedaj podjetjovkolj osredotdajo na pridobitev nat&nih
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podatkov 0 nabavnem trgu, katere jim om&gtrajna in sistematna raziskava trga (Patoik,
2000, str. 26).

Potainik (2000, str. 26) meni, da lahko raziskavo nalegantrga razdelimo na 3 dele:
» analizo nabavnega trga;

» o0pazovanje nabavnega trga;

» napoved razvoja nabavnega trga.

Pri analizi nabavnega trga ugotovimo stanje nadwiem trgu v doleenem trenutku. Praviloma
ga uporabljamo pri prvem nabavljanju, pri spremeprizvodnega programa ali pa pri prvem
ugotavljanju stanja na dalenem nabavnem trgu. Podjetja s to analizo ugotokgo so
dobavitelji, kateri dobavitelji ustrezajo glede nghove preference, kaksSna je konkurenca na
strani ponudbe in povpraSevanja, katere nabavrielghtko izberejo, itd. (Potmik, 2000, str.
26-27).

Opazovanje nabavnega trga zajema ugotavljanje gpnénv doléenem obdobju kot so gibanje
kolicine in cen materiala, sprememba konkurence na isppanudbe in povpraSevanja,
spremembe na podfjo tehnologije in nadomestnih materialov (Rotid, 2000, str. 27).

Pri napovedi razvoja nabavnega trga se zanaSarapaliao in opazovanje nabavnega trga. Med
najpomembnejSe napovedi za nabavne d@e sodita napoved razvoja cen in spremembe
koli¢in, ki jih bodo ponujali dobavitelji. Najwgo zanesljivost napovedi razvoja nabavnega trga
lahko predvidimo takrat, ko je dolzina obdobja namh kratka, informacije in podatki so
natargni ter ko je intenzivnost sprememb na trgu majirat@nik, 2000, str. 27).

Weele (1998, str. 132) meni, da se raziskava nagavnrga uporablja predvsem za podporo
nabavni politiki in odldanju. Po njegovem mnenju je lahko nabavno razigkevasmerjeno
navzven (na primer Studije o dobaviteljih, analies in trzne Studije) ali navznoter (na primer
analiza nabavnega portfelja in analiza stroskov).

V podjetju Bimex izbirajo primerne dobavitelje nanovi spremljanja njihove kakovosti in
rednih dobav. Velikokrat se odigo obiskati razne sejme v tujini, kjer predstajdjdehnine
termoplaste in tam navezejo osebni kontakt z deblaviv zatetnih pogovorih skuSajo ugotoviti
kakSen tip materiala imajo na razpolago, kakSmgil@va kakovost, kaksni so dobavni pogoji in
cene. Po navadi pri dobaviteljih ne skuSajo pritiddmnitetnih pordil, medtem ko je pri kupcih
to pravzaprav skoraj obvezno, saj se lahko na gotga poroila podjetje preventivno pripravi
in ukrepa zoper kupca. Pri raziskavi trga poskudgjotoviti tudi kakSen trzni delez pripada
potencialnemu dobavitelju na trgu, vendar je t@ zetko izvedljivo, saj imajo ostala podjetja, ki
prodajajo podobne materiale drugih proizvajalcev,swojem prodajnem programu poleg
materialov tudi opremo in druge izdelke iz kemijako se potencialnih dobaviteljevéneoma
ne more primerjati na podlagi podatkov iz javnihrgéd konkurertnih podjetij, ker ta ne
vsebujejo le tehknih termoplastov. Iskanje novih dobaviteljev v pEflj Bimex ne spada med
zelo pomembne naloge, saj so skoraj vsi dobavpeljjetja Bimex stalni. S tem je onemdgn
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konkureréni pritisk na obstojge dobavitelje za dosego ugodnejSih nabavnih cepsialih
nabavnih pogojev (Razgovor z glavnim komercialist8t marec 2010; Bimex, 2009c).

Analiza nabavnega trga je v podjetju Bimex stalnasé nanasSa na ugotavljanje relevantnih
dobaviteljev za njihovo poslovanje, zaznavanje pazmvanje konkurence na trgu, moznosti
glede nabavnih poti in moznosti za nadaljnji raztesj Sirjenje na trgu. Vse spremembe glede
gibanja cen, konkurence in nabavnih pogojev, ndeitmologij in drugih pomembnih stvari
vseskozi spremljajo in jih skrbno evidentirajo. @Gdena opazovane spremembe na trgu in pri
konkurenci, skuSajo predvideti gibanje cen, versdare napovedi bolj kratkotne. Dolgor@nih
napovedi vseh sprememb in gibanja na nabavnem riggbelezijo (Razgovor z glavnim
komercialistom, 30. marec 2010).

2.4 Oblikovanje nabavne politike

Nabavna politika je del splosne poslovne politiladjptja. NanaSa se na dédmje nabavnih
ciliev, izbiro metod, sredstev in poti za dosegatgh ciljev ter na kontrolo uresswivanja
slednjih. Nabavna politika je tesno povezana szpaaino, prodajno, kadrovsko in finaro

politiko in se vsaka sprememba v eni funkcionalalitiki nujno odraza v ostalih politikah
(Potanik, 2000, str. 44).

Jedro same nabavne politike je a@oje o nabavi, ki zajema kakovost, Kolo in ceno
materiala, roke dobave, pogoje ircimaplcila, nabavne vire in poti, dostavo materiala, nalgav
strosSke, kompenzacijsko nabavo, nakup in proizvmdfijnajem (Poténik, 2000, str. 44).

Potanik (2000, str. 45) pravi, dde zZeli biti nabavna sluzba uspeSna, mora polegkprav

nastetih dejavnikov upostevati Se naslednje:

» zagotavljanje stalnosti dobav za préasno zadovoljitev potreb proizvodnje oziroma
nadaljnjih kupcev;

» nabaviti material po minimalnih stroSkih na podlaghtevanih standardov glede kakovosti
in dostave;

» pridobiti naklonjenost dobaviteljev in ustvaritinp@erski odnos s tmimi pladili, korektnim
poslovanjem, nudenjem pogipitd.

Odlacitve glede nabavne politike so zelo pomembne Sel@s/ podjetjih, kjer je vpliv nabave
na donosnost velik. To so podjetja, kjer je detedSkov materiala v lastni ceni visok. Tu obstaja
nevarnost, da se dobavitelji in cene materialaohitienjajo, kar negativno vpliva na poslovni
rezultat (Potonik, 2000, str. 46).

Potainik (2002, str. 31) navaja 5 temeljnih nabavnilegil ki morajo nedvomno biti povezani s
splosnimi cilji podjetja, da to lahko poslujeinkovito in dobtkonosno. Ti nabavni cilji so
naslednji:

» minimiziranje nabavnih stroSkov in s tem p&amsje dohika;

» varnost dobav, kar se odraza v zmanjSevanju zdlegs;
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» stalnost nabavnih virov na podlagi dolgamth poslovnih povezav ali partnerstva z
dobavitelji;

» sprejem standardov ISO 9000 in 14000 v nabavnmpasje;

» izbira materiala, ki zagotavlja okolju nesSkodljigmizvodnjo in porabo izdelkov.

Osnovna dejavnost podjetja Bimex je trgovina naetteb tehninimi termoplasti, saj predstavlja
kar 95,97 % skupnih prihodkov od prodaje v letu20@aradi segmenta trga, kjer poslujejo, je
opredelitev nabavne politike zelo pomembna. Glagitji nabavne politike v podjetju so
pravaiasnost dobav (JIT), minimiziranje nabavnih stroSkearnost dobav ob natitu, nabava
ekoloSko neopotmega blaga, primerljive cene, stalnost nabavnitowiz oblikovanjem
dolgoranih partnerskih odnosov in vrhunska kakovost bldgaga vedno spremlja ustrezen
certifikat. Ta dokazuje, da je blago svetovno paize blagovne znamke kot so Bayer, Lanxess,
Ineos, in drugi. Podjetje vodi posebno politiko &edsti, ki je za takSno podjetje prakio
obvezna, saj s tem zagotavljajo vrhunsko kakovdesgd) procesov in storitev, zadovoljstvo
kupcev, znizanje stroSkov kakovosti, péaeje konkuretnosti ter uspesnost poslovanja. Sistem
kakovosti vzdrzujejo na ravni zahtev mednarodnegamdarda za vodenje in zagotavljanje
kakovosti ISO 9001:2008. Dobri partnerski odnosikfjacnega pomena za podjetje, saj so
skoraj vsi glavni dobavitelji tudi strateski. Ti llvitelji izhajajo iz razlinih drzav, in sicer iz
Nentije, Spanije in podrja Azije ter sodelujejo s podjetiem Zedvkot 14 let (Razgovor z
glavnim komercialistom, 30. marec 2010; Bimex 20@mex, 2009d).

lzvoz dusilk za prepeevanje radijskih motenj znanemu kupcu predstavigkwpnih prihodkih
od prodaje v letu 2009 le 4,03 %. Vendar to ne pomda je ta dejavnost manj pomembna
oziroma, da je tukaj nabavna politika draiga. Zagotavljanje nabavnih ciljev je tukaj nekoliko
lazje, ker je proizvajalec teh duSilkdrinsko podjetje Proel AD Pozarevac iz Srbije, kupa je
Ze znan in stalen. Postopek poslovanja poteka td&oznani kupec odda n&éiho podjetju
Bimex, ki nato to nam®lo obdela in posreduje naprej ¥drinsko podjetje Proel (Razgovor z
glavnim komercialistom, 30. marec 2010; Bimex, 20@imex, 2009d).

Nabava poteka w@oma glede na prodajni plan oziroma ko kupec éeterial kupiti, odda
povprasevanje ali naknico in sprozi se nabava. Nekaj blaga se éarudi na zalogo, da se
omoga@a prav@asna dobava manjSih k&l kupcem. Po navadi je keéinski plan nabave
opredeljen fleksibilno glede na prejSnje prodajetolz dolédenim odstotnim pribitkom ali
odbitkom, odvisno od ptakovanj in razmer na trgu. Obstaja tudi neka vdnmsszaloga
materiala, ki pa je preozko opredeljena, tako d&dapo navadi zadosti le kupcem manjSih
kolicin. Podjetje Bimex nima vzpostavljenega sistema,bkiavtomatsko sprozil natanje
materiala, ko bi le ta padel na minimum. Prav takgostavljena konkretna dka varnostne
zaloge, ki bi bila dolgena na podlagi ustreznih analiz in planov ter bogmala inkovitejSo
JIT dobavo tudi v§im kupcem. Tako pa prihaja do izgut&sa in dodatnih stroSkov. (Razgovor
z glavnim komercialistom, 30. marec 2010).

Nacrtovanje nabave se pnie s sestavljanjem prodajneganma. Z njim ocenjujejo kodino, za
katero menijo, da jo je moge prodati v naslednjih mesecih. Vsak mesec prevetgn potreb
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in na osnovi izkuSenj iz preteklih obdobij, a vaskll z rezultati analiziranja in raziskovanja plan
potreb uskladijo (Razgovor z glavnim komercialisi@@. marec 2010).

2.5 Nabavne odlg@itve

Lipovec (1983, str. 190) meni, da je potrebno spjedimin ocenjevati prizadevnost nabavnega
osebja in vpliv sprememb v nabavi na uspesSnosbpasja, saj se problemi v nabavicuiema
pojavljajo z notranjega statid. Opazovati bi morali naslednje pojave na tem qgar

» obseg in struktura nabave;

tok in ritmi¢nost nabave;

nabavne poti;

dobavitelje in dobavne pogoje;

nabavne stroske in nabavne cene.

YV V V V

2.5.1 Spremljanje in ocenjevanje obsega in strukture nabae

Pri analizi obsega in strukture nabave sem prigesgbznanja, da bi bilo koristno predstauviti
klasifikacijo vrednosti nabavljenih materialov dehiealjev po ABC metodi. Ta metoda se
naslanja na spoznanje, da niso vsi dobaviteljiadjgtje enako pomembni. Nekateri dobavitelji
predstavljajo za podjetje veliko nabavno vrednogbsameznem obdobju. Ima pa lahko podjetje
tudi veije Stevilo dobaviteljev, ki pa vrednostno v nabagi pomenijo veliko. Na temelju teh
spoznanj strukturiramo dobavitelje v 3 razredeTéabele 1 (Priloga 1) je razvidno, da je v
zadnjem letu imelo podjetje Bimex 2&@ dobavitelja, ki sta pokrila kar 74,6 % skupn&anae
materiala od celotne nabave, drugi 4 dobaviteljispazajeli 21,7 %. Teh 6 dobaviteljev je
strateSkih in predstavljajo @0 vsega nabavljenega materiala. Preostala 2 debhawa sta
ob¢asna oziroma nova in zajemata le 3,7 % skupne eabd\celotne nabave. Ta struktura nam
pokaze, da je podjetje relativno ém® odvisno od dobaviteljev iz skupine A, kar biKah
pomenilo nevarnost, zato mora biti zelo pozorntandejavnik.

2.5.2 Spremljanje in ocenjevanje toka in ritmiénosti nabave

Tok in ritmi¢nost nabave sem preveril na podlagi izjav zapdslemabavi in planov nabave ter
prodaje. Sama ritdinost nabavljanja je dokaj enakomerna in ustaljghnaodjetju ne prihaja do
sunkovitih nabav, ki bi povztale dodatne stroSke, saj zaradi ustreznih nabaplahov
komercialisti ze vnaprej vedo, kakSna bo ocenjeabama. Nekoliko se zmanjSa nabava
materiala le Wasu poletnih dopustov in béhaih praznikov. Zaradi ustreznih planov nabave in
prodaje, je omoggena visoka &inkovitost nabavljanja in JIT dobave.

2.5.3 Spremljanje in ocenjevanje nabavnih poti

Zaradi omejenega dostopa do podatkov, ne moremtosanskov nabave po nabavnih poteh.
Omenim lahko, da podjetje nadzira svoje nabavne piat so le-tecim bolj uwinkovite in
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racionalne, vendar je to pri nekaterinh dolgont dobaviteljin ze stalnica, saj se venomer
uporabljajo nabavne poti, ki so Ze del pogodbeeijirsne da spreminjati.

2.5.4 Spremljanje in ocenjevanje dobaviteljev in dobavnihpogojev

V tem poglavju sem prikazal 2 kazalca ocenjevatginesti dobaviteljev, saj zaradi omejenega
dostopa do podatkov, ne morem sam pripraviti rditvesdobaviteljev v razrede in jih oceniti
glede na nabavne pogoje. Postopek r&anja dobaviteljev v razrede v podjetju Bimex sem
opisal v poglavju pod tdo 2.6, kjer se opiram na razvrstitev, ki jo updjgb v podjetju.

Sliko o kakovosti poslovnih odnosov z dobavitegins prikazal spodaj s porjo ocenjevanja
dobaviteljev po stalnosti, in sicer na podlagi 2&aev:

dobavitelji v prejinjem obdobju B
kolitnik stalnosti dobaviteljer | = —— — - —— 2 100 == = 100 = 0.75 = 100
vsi dobarvitelfi v tekotem obdobju 3

= 750 (1)

Prvi kazalec (1) nam pove, da je Stevilo dobawteharaslo za 25%, konkretno za 2 dobavitelja
oziroma, da je 75% dobaviteljev poslovalo s podjatjBimex ze v preteklosti. To je dobro za

samo podjetje, ker povata manjSo odvisnost od ostalih dobaviteljev.

) i vrednost nabave od stalnih dobaviteljer
kolienik stalnosti dobaviteljev II = - - - —— = 100
rrednost nebarve od vseh dobaviteljer

4.194.387.81

= = = g (2]
4.343.097.00 % 100 = 0,963 x 100 = 96,32 % (2)

Drugi kazalec (2) nam pove, da od vrednosti nabaseh dobaviteljev, 96,35 % predstavlja
vrednost nabave stalnih dobaviteljev. To pomenis@aovi dobavitelji vrednostno prinesli bol
malo in da je potrebno delati na tem, da se tanostpovéa.

2.5.5 Spremljanje in ocenjevanje nabavnih cen in stroskov

Lipovec (1983, str. 196) pravi, da lahko podjetj;naogimi ukrepi reagira na gibanje nabavnih
cen, da bi powal pozitivhe vplive na uspeSnost, ali pa vsaj dnmigativne vplive. Zaradi
omejenega dostopa do podatkov, ne morem ocenitivmatio cen in stroSkov, jih analizirati ter
ugotoviti, kako so se zviSale ali znizale.

2.6 Kontrola in analiza nabave

Da bi podjetje lahko prepto napake in pomanjkljivosti, mora sproti izvajanalizo in
kontrolo nabavnega poslovanja. Podjetjacajio preverjajo ali kakovost materiala ustreza
zahtevanim standardom, ali je bil material nabavppeav@asno, ali so bile cene konkutere,

ali je bil material kuplijen po obajnih plailnih pogojih, itd. Kadar ocenjujemo uspesSnost
nabavnega poslovanja, jo vedno izrazamo z dosezpgogtovnim rezultatom. Torej potrebna je
primerjava med natovanim in dosezenim poslovanjem, pri katerem gpe$nost pogojena z
doseganjem zatanih ciljev.Ce pa ugotavljamo razmerje med:rtavanimi in dejanskimi viozki
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oziroma stroski, na podlagi katerih naj bi doseglaprej zastavljen cilj, pa imamo opravka z
ucinkovitostjo nabavnega poslovanja. Za ugotavljashgganskega stanja in vzrokov za taksSno
stanje je potrebna analiza poslovanja podjetja.eBi3pst nabave ima 3 razseznosti: cenovno-
stroskovno, kakovostno in logi&io, medtem ko ima dinkovitost nabave le eno, in sicer
organizacijsko. Cenovno-stroskovno razseznostédalazmerje med standardnimi in dejanskimi
cenami, ki jih pléamo za material in storitve. Tukaglmo cenovno-stroSkovno kontrolo (ROI,
porcdila o odmikih itd.) in cenovno-stroSkovno znizar{jskanje novih dobaviteljev, iskanje
nadomestnih materialov, vrednostne analize itdgkd<¢ostna razseznost d&o odgovornost
nabave za kakovost nabavljenega materiala. Logsstirazseznost zajema odgovornost za
ucinkovit dotok materiala in storitev. Organizacijstezseznost pa obsega poglavitne vire, ki jih
uporabljamo za doseganje ciljev nabavne funkcggiosleni v nabavi, vodstvo nabave, nabavni
postopki in usmeritve, sistemska podpora nabawformacijska tehnologija (Weele, 1998, str.
286-291).

Ker vse bolj nara& vloga dobaviteljev, nastaja potreba po objektivreenjevanju le-teh. Vse
informacije in podatki, ki jih podjetja sistem&ip uspejo zbrati, pomagajo ugotoviti, ali je
dobavitel] sposoben zadovoljiti njihove potrebe. NMmejo pa gledati le sedanje stanje
dobaviteljev, ampak morajo oceniti, ali je dobayisgposoben zagotoviti stalno in kakovostno
dobavo tudi v prihodnje. Metode za analizo dobdeweso subjektivhe v primeru, ko jih
ocenjujemo na podlagi lastne presoje in izkuSenj.oBjektivnih metodah pa se opiramo na
razpredelnice, kjer posamezne dobavitelje primesjam ocenjujemo glede cen, kakovosti,
placiinih pogojev, itd. Ta metoda je zelo enostavnauparabo,ce je podprta z ustreznim
racunalniskim programom. Zelo pomembna je tudi analg@aememb, ki nastajajo v
dolgora@nem poslovanju z dobavitelji. Strokovnjaki v pogfedobavitelje rangirajo na podlagi
zn&ilnosti, ki so pomembne za ohranjanje ali spremepdgiovnega odnosa. Te Ziiaosti so
lahko cene, ki se razlikujejo, zanesljivost dobavaapiski o zamudah, kakovost materiala, ki je
drugana, itd. Prav to so razlogi, da je potrebno prewgg dobaviteljev. Slednje je mozno z
internimi podatki o dobaviteljih, ponekod pa je neten tudi obisk strokovnjaka, ki preveri
potek in kakovost dela pri dobavitelju. V primeda gre za novega dobavitelja, so poleg ostalih
podatkov koristna tudi bonitetna péila o finartnem stanju. Skrajni pristop za preverjanje, Ki
ga uporabljajo nekatera podjetja pa se imenuje Ismma kalkulacija. S to kalkulacijo
ugotovimo, kakSna je lahko dobaviteljeva lastnaacea posamezni material in kaksna je
dobaviteljeva dejanska cena. Ta razlika, ki nasteneato predmet razprave med kupci in
dobavitelji (Poténik, 2000, str. 77-82).

V sodobnem svetu se Se vedno ni oblikoval enotaktipen sistem merjenja uspesnosti nabavne
funkcije, ki bi zagotavljal, da bodo dobljeni retaii primerljivi med podjetji. Zaradi tega mora
vsako podjetje vzpostaviti svoj sistem merjenjaedssti nabavne funkcije, ki je prilagojen
posameznemu podjetju in njegovim Zih@ostim. (Leenders, Fearon & England, 1989, s)46

Kontrola in analiza nabave se v podjetju Bimex glpgana podlagi vzpostavljenega sistema
vodenja kakovosti, ki je evidentiran kot poslovhikkovosti, za katerega je najprej odgovoren
direktor. Svoj del odgovornosti nosijo tudi vsi pafeni glede na odgovornosti in pristojnosti pri
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delu. Poslovnik kakovosti preventivho zagotavljkdwost blaga, storitev in poslovnih procesov,
kar je pogoj za doseganje viSje in enakomernejgri fleakovosti blaga, storitev in procesov,
znizanje ravni stroSkov kakovosti, péamje konkureénosti in s tem stalnega izboljSevanja,
zadovoljstva kupcev ter uspeSnega poslovanja. Ustgsi in podrga sistema kakovosti so
izpostavljeni notranji presoji, da bi ugotoviléinkovitost sistema kakovosti glede na zahtevane
cilie. Notranja presoja sistema kakovosti je sigtBtno in neodvisno preverjanje le-tega ali
njegovih posameznih elementov. Z njo ugotavljajalajavnosti in rezultati v zvezi s kakovostjo
ustrezajo n&tovanim ukrepom in ali so ti ukrepémkovito izvedeni (Bimex, 2009d).

Cilji notranje presoje v podjetju Bimex so (Bim&Qg09d):

» ugotavljanje usklajenosti procesov sistema z dogemoni oziroma predpisanimi
zahtevami;

ugotavljanje dinkovitosti uporabljenega sistema kakovosti;

izboljSanje obstogega sistema kakovosti;

zmanjSanje stroskov kakovosti;

izpolnjevanje zakonskih predpisov, itd.

YV V V V

Notranja presoja sistema kakovosti poteka kontamar skozi vse leto in jo opravlja e
usposobljenih presojevalcev. Vsako pagirose presoja vsaj enkrat letno, kadar pa gre za
organizacijsko spremembo ali slutnjo, da gre zdaam#sje od predpisanih zahtev, pa se presoja
izvaja tudi izjemoma (Bimex, 2009d).

Podjetje Bimex ne izvaja kontrole in analize nabpeeazseznostih, kot jo opredeljuje Weele. V
nekaterih pogledih je to tudi nemago saj v tej panogi tme standardne cene ne obstajajo. Tako
torej ni mog@e opraviti korektne analize cenovno-stroSkovneaazgsti pri uspesnosti nabave.
Kakovostna razseznost je ze sama po sebi kontralzaustreznim certifikatom kakovosti, ki ga
morajo komercialisti le Se pregledati ob prevzentagd, ce se ujemajo specifikacija blaga,
kolicine, cene in drugi podatki. Kakovost blaga najita bagotovljena prav s tem certifikatom,
ker proizvajalec pred dostavo blaga opravi labaijato test na manjSem vzorcu in preveri, ali je
kakovost ustrezna. Tukaj naj Se omenim, da se djgram skrbno belezi Stevilo reklamacij
dobavitelju, saj je ta podatek zelo pomemben penoclobaviteljev. Pri logistni razseznosti
imajo zaradi standardnih dobav ¢vali manj enake postopke, ki se belezijo, vendar ne
potrebujejo posebne analize. Pri manjSih dobaihteljjer si logisténe poti podjetje organizira
samo, pa se ta analizira in spremlja, saj zelig,bd bila ¢im bolj winkovita z najnizjimi
moznimi stroSki. Medtem, ko do sedaj naStete raus¥ niso posebej obravnavane v podjetju,
pa bi lahko organizacijsko razseznost uvrstili 8et poslovnika kakovosti. Namtes njem se
obravnavajo raztni elementi, kot so zaposleni v nabavi in njihowwmlrazevanje, nabavni
postopki, informacijska tehnologija, sistemska pwdp in drugo (Razgovor z glavnim
komercialistom, 30. marec 2010; Bimex 2009e).

Ker podijetje posluje po ISO 9001:2008 standardujneeopravi oceno dobaviteljev. Pri
dobaviteljih ocenjujejo kakovost blaga, roke dobagremne dokumente, odzivnost in druge
elemente dobav. Nato jih glede na ustreznost rapvisrazrede od A do C. V A razred sodijo
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tisti najustreznejsi, v razred C pa najmanj ustre¥e¢cinoma so véji dolgoracni dobavitelji
razvr€eni v skupino A, manjSi dobavitelji v skupino B, skupino C pa pade redko kateri
dobavitelj. Dobavitelje v skupini B in C obvestipodosezeni oceni oziroma dosezenem razredu
in jim posredujejo svoje mnenje. Ob naslednjem s@mju nato primerjajo, ali so se kateri
dobavitelji izboljSali oziroma poslabsali (Razgowglavnim komercialistom, 30. marec 2010;
Bimex, 2009e).

V primeru, da dobavitelji zamudijo z nabavo, seaodjpetju ne posluzujejo posebnih sankcij.
Glede na vrsto, v Bimexu dgo reklamacije, ki so nastale zaradi odstopanjaasabv in kol€ine
dobav ter tiste, ki nastanejo zaradi odstopanjaokadti blaga od zahtevane. Uprgamost
reklamacij, ki se nanasajo na kakovost, presodgopndlagi Sarze blaga, ki je napisana na
embalirani vréi in na prilozenem certifikatu, ker je na tacimazagotovljena sledljivost blaga.
Taksnih reklamacij je zelo malo, le 1 v nekaj letPogosteje reklamacije nastanejo zaradi
odstopanja v kotini ali ceni s strani dobavitelja. Po uskladitvidnbaviteljem se reklamacija
najpogosteje resi s prejemom dobropisa za reklammaesek. S prejemom tega dobropisa se
smatra, da je reklamacijski postopek zatdjn (Razgovor z glavnim komercialistom, 30. marec
2010; Bimex, 2009e).

3 NACRTOVANJE IN OBVLADOVANJE PRODAJE

3.1 Pojem in pomen prodaje

Kot Ze Lipknik (1994, str. 38) poudarja, je prodajna funkagaa izmed temeljnih funkcij
proizvodnih organizacij, ki zagotavlja pretvorbalétkov ali storitev v denar in s tem zagotavlja
nepretrganost celotnega poslovnega procesa.

Prav tako kot nabavo lahko prodajo pojmujemo oZjesSaSe. Pri oZjem opredeljevanju
pojmujemo prodajo kot eno temeljnih funkcij poslega procesa, medtem ko pri SirSem pomenu
obravnavamo prodajo kot distribucijsko fazo celg@oslovnega procesa (Péitik, 2000, str.
131).

Potainik (2000, str. 132) meni, da je prodaja jedro rijgkih dejavnosti vsakega podijetja. V
sodobnem trznem gospodarstvu, kjer viadacmaokonkurenca med ponudniki, je prodajna
funkcija zelo razvita. To je razlog, da podjetjaorgbljajo razkkne prodajne metode,
diferenciacijo cen, trzne poti, trzno komuniciranie oglasevanje, da bi doseglac¢riavani
poslovni rezultat.

3.2 Organizacijske oblike prodaje

V Zzelji, da bi prodaja potekalacam nizjimi stroski, je potrebna dobra organizacgaclenjenih
prodajnih opravil. Na to, kakSna naj bi bila orgauijska oblika vplivajo Stevilni dejavniki, in
sicer velikost podjetja, vrsta izdelkov, prodajoitsnent, geografsko obmije, kortni porabniki,
zaposleni v prodaji in prodajni stroski (Pétdk, 2000, str. 135-136).
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Tako kot organizacijo nabave, lahko tudi organipagrodaje razdelimo na centralizirano,
decentralizirano in kombinirano. Centralizacija gaige pomeni, da skupna prodajna sluzba vodi
VSO0 prodajno dejavnost, ne glede na to kako jedena notranja delitev dela. Prednost slednjega
predstavlja enotna prodajna politika in nastop mgu,t medtem ko sta samostojnost in
odgovornost bistveno zmanjsSani. Ob prisotnosti g@dia vé razlicnih trgih, podjetja po
navadi izberejo decentralizirano prodajo. Tako stike bolj prilagodljiva na spremembe na
trgu, ampak imajo zaradi tega neusklajeno prodppitiko. Kombinirana organizacija prodaje
pa zajema prednost obeh zgoraj opisanih oblik inpeaksi najpogosteje uporabljena (Roii&,
2000, str. 136).

Polozaji prodaje v organizacijski strukturi so lahkelo razkni. Prodaja lahko deluje kot del
komercialne sluzbe, kar pomeni, da podjetje zdeiaujkomercialno sluzbo vse nabavne,
prodajne in sklad&e posle. To je zidno predvsem za manjSa podjetja z ozkim prodajnim
sortimentom. V v&ih podijetjih, kjer je nujna delitev dela na poshevfunkcije, je prodaja
organizirana kot samostojna sluzba in samadadonainu in oblikah prodaje. Prodaja kot del
proizvodno-tehnine sluzbe je zridna za podjetja, ki prodajajo specifio tehnéno opremo ali v
specializiranih proizvodnjah (npr. zdravila), kintavajo strokovnost. Uvaja pa se tudi prodaja v
proizvodnih enotah, kjer so poslovne enote med gabgrafsko zelo oddaljene in bi bila skupna
prodaja v tem primeru prepasna (Poténik, 2000, str. 137-138).

Zelo pomembna je tudi sama notranja vsebinska ariganost prodajne sluzbe, ki pa ne sme biti
statiéna, ampak se mora prilagajati spremembam na trgtini\ha katere jo lahko organiziramo
so Potanik (2000, str. 137-139):

organizacija prodaje po funkcijah;

organizacija prodaje po kupcih;

organizacija prodaje po izdelkih;

organizacija prodaje po prodajnih obb;

kombinirana organizacija prodaje.

YV V V VYV

V majhnem podjetju kot je Bimex, prodajno dejavnosidi skupna prodaja oziroma
komercialisti, kar pomeni, da je organiziranostdaje centralizirana. Vse odltve glede cen in
ostalih prodajnih pogojev se sprejemajo na sede#iefpa, od koder poteka celotno poslovanije.
Ce se ozremo na poloZaj prodaje v organizacijskiketri, jo lahko uvrstimo kot del
komercialne sluzbe, saj so v to sluzbo zdruzenpxstlajni, nabavni in skladifi posli. Podjetje
sledi tudi dol@eni notranji organiziranosti prodajne sluzbe, inesiorganizaciji prodaje po
kupcih. Vsa nardla, povprasevanja, fakture in reklamacije, ki globijo, se evidentirajo in
arhivirajo glede na kupca (Razgovor z glavnim karaistom, 30. marec 2010).
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3.3 Oblikovanje prodajne politike

V splosno politiko podjetja je prav tako kot nabayproizvodna, kadrovska ali finéma politika
vpeta tudi prodajna politika. Temelji na postavjjaprodajnih ciljev, izbiri sredstev, metod in
kontroli le-teh (Poténik, 2000, str. 148).

Mihel¢i¢ (2004, str. 319) navaja raghie prodajne strategije, odvisno od tega, v katerer<eli
podjetje.Ce se slednje odéa za rast, potem poznamo 4 temeljne strategijatesfijo razvijanja
novih poslovnih dinkov, strategijo prodiranja na trg, strategijo p&®vanja raznolikosti
(diverzifikacija proizvodov) in strategijo Sirjenjegov. Prav tako se lahko podjetje afllea eno
izmed strategij, ki se ne uwdo v kakSno posebno skupino. To so strategija Segianja,
strategija umikanja s trga, strategija uporabe mowetod prodaje kot na primer elektronsko
poslovanje, itd. Omenimo lahko tudi svojevrstnatgijo, ki se imenuje strategija prehitevanja
tekmecev bodisi s popusti, z oglaSevanjem, z \gtgtntvene podpore in drugo.

Osnovni cilj podjetja predstavlja zagotovitev shabi prodaje na daljSi rok in doseganje
nartovanega dolika. Prodajno politiko lahko razdelimo na kratkbro in dolgor@no.
Kratkoraine prodajne odlbtve se nanaSajo na oblikovanje prodajnih cen,nuiiabatov in
popustov, velikost zaloge komih izdelkov, raven kakovosti izdelkov, pogoje ktednja
kupcev, izvajanja servisne dejavnosti in garanf@awiSino tveganja pri prodaji, poslovne
odnose s kupci in razmerja do konkurentov. Pri dani prodajni politiki pa se podjetja
osredotdajo predvsem na tiste poslovne cilje, ki jih v keah roku ni mogee uresniiti. Torej

¢e podjetje spreminja obstég trzne poti in prodajne metode, razvija in uvagwenizdelke,
ustvarja pozitivno javno mnenje o svojem poslovaaljupa Zeli prodreti na nove trge, mora
vpeljati ustrezno prodajno politiko na dolgi roki m si lahko pomaga z oblikovanjem politike
cen, distribucije, trznega komuniciranja in z rgewo ter oblikovanjem izdelkov. To
predstavljajo dolgorine prodajne odtatve, ki so hkrati tudi zelo povezane s trzenjskokicijo

v podjetju (Potonik, 2000, str. 149-152).

Se ena pomembna oditev, ki jo morajo sprejeti podjetja, so prodajnetode. Prodajne metode
obsegajo razthe prodajne sisteme, prodajne oblike in prodajrte poi prodajnem sistemu se
morajo podjetja odisti ali bodo prodajala v svojem prodajnem oddelkuastnih prodajalnah,
preko lastnega zastopstva ali pa v podruznicahddpme oblike se razlikujejo med podjetji in
zajemajo odlditve, ali bodo podijetja poSiljala prodajne refeeektipcem, ali bodo sprejemali
narcila preko telefonov, nalnika, faksa, itd., ali bodo prodajali prekoovgkih potnikov ali
pa mogde preko samostojnih trgovskih zastopnikov. Prodapwti opredeljujejo mnogi
dejavniki, med katerimi je potrebno omeniti zahtéupcev, stroske, ki nastajajo na posamezni
prodajni poti, zn&lnosti izdelkov, itd. Podjetja skuSajo tukaj déiseakSno kombinacijo vseh
dejavnikov, da bodo skupni prodajni stroski na enatlelka najnizji. Bistvenega pomena pri
prodajnih metodah so tudi prodajne storitve, ki fibdjetja nudijo svojim kupcem. S temi
ugodnostmi Zelimo kupcu olajSati nakup in mu onmidtggravilno uporabo izdelkov. V to
kategorijo Stejemo garancijo, svetovanje, navodita uporabo, montaza, servisiranje, itd
(Potanik, 2000, str. 152-154).
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Oblikovanje prodajne politike se mi zdi v podjeBunex eno najpomembnejSih podijp saj je
uspesSna indinkovita prodaja kljdnega pomenae zeli podjetje poslovati dalkonosno. Zaradi
dobrega poznavanja sistema prodaje, sem secibdida opravim razgovor z glavnim
komercialistom. Njegov pogled na prodajno politijo zelo prilagojen kupcem, kar se tudi
kasneje odraza v zadovoljstvu le-teh. Prodajnatipaliv podjetju Bimex sledi oskrbovanju
kupcev z najkakovostnejSim materialom z JIT dobawako da se lahko kupci brez skrbi
osredotdijo le na svoje lastno poslovanje. K temu sodi @alber partnerski odnos, ki temelji na
zaupanju in uspesSnem medsebojnem poslovanju (Razgaylavnim komercialistom, 30. marec
2010).

Med intervjujem sem izvedel, da oblikovanje strgeegri prodajni politiki temelji na w&h
strategijah hkraticemur v sodobnem poslovanju sledcwva podjetij. Podjetje je v fazi rasti in
to ostaja njihov cilj tudi v bod®. V svojo strategijo prodajne politike imajo vpetse 4
temeljne strategije rasti, torej strategijo raavjganovih poslovnih ¢inkov, strategijo prodiranja
na trg, strategijo povevanja raznolikosti in strategijo Sirjenja trgovsegkozi se trudijo Siriti na
trgu, kjer so ze prisotni in prodreti na druge petaelne trge. Pozitivni kazalec, ki na to
nakazuje, je kar vrednost prodaje sama. Slednjg seletu 2009 v primerjavi letom 2008
poveala za 72,3 %, za leto 2010 pa je predvideno e prodaje za 15,7 %. Predviden
prodor na tuje trge je usmerjen predvsem na pgaitzalkanskih drzav, kjer si ze utirajo pot na
obmaju Hrvaske, Bosne in Srbije. Sledenje strategiygtevanja raznolikosti se kaze predvsem
v tem, da ima podjetje Bimex vedno SirSo paletdi ¢aih materialov, da bi zadovoljili potrebe
kupcev. Strategija razvijanja novih poslovnitiinkov je sicer Se v zetnih fazah, vendar
obstajajo ideje in zamisli, da bi se podjetje ukalartudi s prodajo recikliranih termoplastov. Od
svojih kupcev bi sprejeli izdelke z napako, jihikdicali, proizvedli nove termoplaste ter jih nato
prodajali kot reciklirane termoplaste (regranulaBosebnim strategijam kot so strategija
oglaSevanja, strategija uporabe novih metod prodagtrategija prehitevanja tekmecev bodisi s
popusti ter z vrsto storitvene podpore, ne slediel zadnje strategije se sicer izvaja, vendar
premalo intenzivno. OglaSevanje v podjetju Bimexdmka] skromno, saj se pojavijajo le v
casopisih in revijah, ki sodijo v njihovo panogo ii®ajo svojo spletno stran, kateri ni po&eeo
veliko ¢asa. Svoje podjetje predstavljajo tudi naagmih sejmih na domiam in tujem trgu.
Glede na to, da ima podijetje Bimex zelo speciarm proizvode in posluje z drugimi podjetj,
obstaja dvom, ali bi bilo oglaSevanje v mrimiin medijih, kot sta radio in televizijagimkovito.
(Razgovor z glavnim komercialistom, 30. marec 2@iéhex, 2009a; Bimex, 2009b).

Podjetje nudi tudi servisne in garancijske storitVe je karkoli narobe z materialom, se kupec
obrne na Bimex, ti pa naprej na podlagi certifikagaproizvajalca. Servisne storitve zajemajo
predvsem tehtino poma@ kupcem, ki imajo tezave. Strokovnjaki jih nato kasajo resiti ali pa
predlagajo morebitne izboljSave (Razgovor z glavkamercialistom, 30. marec 2010).

Pri popustih je situacija nekoliko drufye. Podjetje nudi popuste le v primeég, kupec pléa
po predréunu, drugde popusti dejansko ne obstajajo, ampak se prodajma le zniza pri \Wgh
kolicinah oziroma vrednostih nakupa. Torej tukaj greledacto popust, kar pomeni, da popust
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formalno ne obstaja, vendar se je v poslovni prakasljavil princip, ki pogojuje znizanje
prodajne cene glede na vrednost nakupa. Dolgolétnjmeem ponujajo tudi dodene bonuse in
ugodnosti pri plalnih pogojih zaradi njihove zvestobe. Kadar seapbdjnov kupec, vedno
pregledajo njegovo bonitetno pdéio, stare kupce pa spremljajo na podlagi pretekleg
poslovanja. Glede na to kako sposoben in zangdhiinik je kupec, se mu datovaluta pl&ila

in n&in pladila, torej po predraunu ali po prejetem &anu (Razgovor z glavnim
komercialistom, 30. marec 2010).

Prodajne metode ima Bimex ¢t dolaene. Tu obstajajo 3 podskupine, ki morajo biti
opredeljene: prodajni sistem, prodajne oblike indajne poti.Ce se najprej osredatino na
prodajni sistem, ga lahko zelo enostavno opredekotgprodaja s svojega lastnega prodajnega
oddelka, ki poteka na sedezu podjetja. V drugo kaaiso spadajo prodajne oblike. Zilaost
tega podjetja je pravzaprav poSiljanje prodajniferentov kupcem, saj tako navezejo osebni
kontakt in lazje predstavijo svoj posel ter matetka ga ponujajo. To je ri@n, ki ga ve&€inoma
uporabljajo pri novih kupcih. Poleg tega se sprgenmardgila tudi preko telefonov, elektronske
posSte in faksa. Pod zadnjo podskupino spadajo predaoti. Te so odvisne predvsem od
dogovora med komercialistom in kupcem. Vso organjadransporta prevzame Bimeseg je
tako dogovorjeno s kupcem. Stroski, ki nastanejaemn, so ze viaunani v prodajni ceni pri
oddani ponudbi. Lahko pa pride kupec iskati blagdi tsam, kar pa se po navadi zgodi ob
narcilu manjsih koltin, kjer ni potrebno natilo tovornjaka in je tako tudi ugodneje za kupca.
Med prodajne poti podjetja sodi tudi zagotavljaeggvisnih in garancijskih storitev oziroma
tehnicna pomaé kupcem (Razgovor z glavnim komercialistom, 30.en&2010).

3.4 Prodajne odicitve

Pri prodajnih odlsitvah je potrebno spremljati in ocenjevati predvseste faze prodaje, ki
imajo vpliv na dosezeno poslovno uspesnost. Tivpokger so te spremembe magoso Puko
(1998, str. 112):

» obseg in struktura prodaje;

tok prodaje;

prodajne poti;

kupci in prodajni pogoji;

prodajni stroski in prodajne cene.

YV V V V

3.4.1 Spremljanje in ocenjevanje obsega in strukture prodje

Pri analizi obsega in strukture prodaje sem slegngalstavil v Tabeli 2 (Priloga 2) po skupinah
glede na obseg prodaje posameznim kupcem. V podiatpex so v letu 2009 imeli 19 &
kupcev, ki so skupaj pomenili kar 96,4 % celotnedaje, ostali kupci pa le 3,6 %. Ko sem
analiziral prodajo po metodi ABC, sem ugotovil,sta4 najveji kupci skupaj pomenili kar 60,5
% vse prodaje podjetja, naslednjih 15 je poment® 3%, vsi drugi pa le 3.6 %. Ta ugotovitev
kaZe na to, da ima podijetje Bimex 4 velike, 15 spedelikih in 73 majhnih kupcev. To pomeni,
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da je 19 najvgih kupcev zelo pomembnih za podjetje Bimex in dataga je potrebno poslovne
odnose z njimi Se dodatno krepiti.

3.4.2 Spremljanje in ocenjevanje toka prodaje

Tok oziroma ritménost prodaje je weali manj prilagojena nabavnemu planu, zato tulaj n
nastajajo kaksni dodatni stroski ali tezave proelggnosebja, saj je tudi prodaja enakomerno
razporejena skozi leto. WYasu poletnih dopustov in b@énih praznikov se prodaja materiala
je plan nabave in prodaje dokagém in tako omog&a zelo veliko dinkovitost, enakomernost
ter tainost prodaje. Prav zaradi tega razloga se zalogemi&jo in tako ne povzréajo dodatnih
stroskov.

3.4.3 Spremljanje in ocenjevanje prodajnih poti

Prodajna pot podjetja Bimex potekacw®ma neposredno, torej prodani material pristamne p
koncnemu kupcu. Otasno pa je prodajna pot tudi posredna, saj magaigtane pri trgovcih na
debelo. Opazovatidinkovitost prodajnih poti je tezko, vendar ni nemjivo. Zaradi omejenega
dostopa do podatkov, ne morem oceniti dejanskeggmedoti v podjetju Bimex.

3.4.4 Spremljanje in ocenjevanje kupcev in prodajnih poggev

Ker v sodobnem poslovnem svetu ni zadosti, da popraupce in velikost njihovih na&d, sem

v Tabeli 2 (Priloga 2) prikazal stopnjo koncentf@@?2 kupcev podjetja po ABC metodi.

Iz prikazane tabele sem ugotovil, da je koncenjdaipcev prevelika. To je slabo za podjetje,
saj prevelika koncentracija kupcev pomeni prevelddvisnost od dokenih kupcev. Da je
podjetje v najboljSi poziciji, ne sme biti niti prelike koncentracije niti prevelike razprSenosti,
saj slednja povzka prevelike stroSke prodaje.

Dejavnik, ki se ga spta spremljati, je stalnost kupcev. Aktualna sta 2akza, in sicer:
obseg prodaje kupcem, ki so kupovali Ze v
predhodnem obdobju

delez prodaje stalnim kupcem = —— = 100
. : celoten obseg prodaje
4.698.552.07
_ 00777 — a7 770 2
+.BUS.BEE,UUXIUU 0,9777 =97.,77 % (F)

Prvi kazalec (3) nam pove, da znaSa delez prodajeira kupcem glede na celotno vrednost
prodaje 97,77 %. To pomeni, da so novi kupci dasiin2,23 % vrednosti od celotne prodaje.

gtevilo kupcew, ki so kupowvali 2e v
predhodnem obdobju
stevilo vseh kupcev

= 91,30 %4 4

a4
* 100 = g—7>< 100 = 0,9130 = 100

delez stalnih kupcer =

Drugi kazalec (4) nam pove, da znaSa delez st&imgcev glede na Stevilo vseh kupcev 91,30
%. Ce to pretvorimo v dejanske Stevilke pomeni, dad@®® kupcev, 84 stalnih in 6 novih.
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Pri spremljanju kupcev je dobrodoSel tudi &ra povpréne velikosti kupca, ki nam lahko

veliko pove o kakovosti dela prodajne sluzbe. Tzalecr je nasledn;i:
celotna prodaja +800.820

povpreina velikost kupca = =52.237.24 3

stevilo vseh kupcev a2
Kazalec (5) v podjetju Bimex znaSa 52.237,24 evfalede na to, da prodajne cene v tej panogi
niso visoke, sem mnenja, da je powma velikost kupca v podjetju Bimex ustrezna.

3.4.5 Spremljanje in ocenjevanje prodajnih stroskov in prodajnih cen

Pri analizi prodajnih stroskov in prodajnih cenipacun nekaterih kazalnikov zaZelen, saj
omoga@a vpogled v dejansko stanje prodajnih stroSkov en @ podijetju. Ti kazalniki so:
koli¢nik prodajnih stroSkov na prodajalca, delez proitlagtroskov, koknik prodajnih stroSkov
na povrsino, povprmi prodajni stroski in drugi. Zaradi omejenega dpst do podatkov, na tej
tocki ne morem oceniti prodajnih stroskov in cen

3.5 Kontrola prodaje

Pota:nik (2000, str. 171) je mnenja, da se kontrola p@canasa na primerjavo prodajnih
rezultatov z né&tovanimi rezultati, konkretneje na dejavnost plattev, dosezene prodajne
rezultate in na oblike ter time prodaje.

Dejavnost prodajalcev zajema predvsem ugotovita&pkorodajalci izpolnjujejo svoje delovne
naloge. Pri kontroli dosezenih prodajnih rezultagne za primerjavo dosezenih prodajnih
rezultatov z né&tovanimi prodajnimi rezultati. S kontrolo oblik im&inov prodaje pa
ugotavljamo dejansko stanje in morebitne vzroke i&dwm od n&rtovanih oblik in ndinov
prodaje, njene organiziranosti in vedenja prodajal®ot@nik, 2000, str. 171).

Ker je pri kontroli prodaje potrebno zagotoviitinkovito spremljanje prodajne dejavnosti, je
Potainik (2000, str. 172) dotal 4 glavne instrumente kontrole prodaje: prodap@ciila,
prodajne analize, prodajni oldtani in ocenjevanje prodajalcev.

Prodajna poréla predstavljajo informacijsko podlago, na podl&gitere se lahko spremljajo
nartovane prodajne naloge vsakega prodajnega reéeremroma komercialista. Prodajna
analiza je sestavljena na podlagi pdron prodajnih evidenc. Zelo pomemben instrument
kontrole so prodajni obéani, s katerimi podjetje ugotavlja donosnost predpp prodajnih
obmaijih. Ker v sodobnem poslovanju pogosto niso doveljdosezeni rezultati prodajnih
referentov, je postalo aktualno tudi ocenjevanjeeke (Potdnik, 2000, str. 172-175).

Podjetje Bimex izvaja kontrolo prodaje redno in gbravnava kot pomembno osnovo za

nadaljnje poslovanje. Osredétose predvsem na primerjanje dosezenih prodajaiitedov z

nacrtovanimi, pricemer si pomagajo s prodajnimi poito V okviru te analize se nato sestavijo

novi plani prodaje, ki so opredeljeni kar za 3 dizth vnaprej. S stalnimi kupci imajo sklenjen

dogovor, da jim enkrat na mesec poSljejo svoj platreb po blagu za 4 mesece vnaprej.
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Dolgoraini plan vrednostne prodaje od leta 2009 do leté82Gize povéanje le-te za 34,2 %.
Do sedaj je podjetje dosegalo svoje plane, takgedaelo uspeSno. Poleg dosezenih prodajnih
rezultatov, spremljajo tudi kdinske prodajne rezultate, pridobivanje novih kupcstevilo
reklamacij kupcev in stroske reklamacij. Pri spjamu kolicinske prodaje si zatajo plan, da
bodo v doléenem letu prodali dot@no koltino blaga in dejanske rezultate nato primerjajo s
planom. Podobno velja za spremljanje pridobivamamkupcev (Bimex, 2009a; Bimex, 2009b;
Bimex, 2009c).

Zelo pomembni za Bimex so tudi prodajni alumai, na podlagi katerih analizirajo in ugotavljajo
donosnost, prispevek za pokritje fiksnih stroSkovdobika, koeficient obréanja terjatev in
druge kazalnike. Zaradi omejenega dostopa do podatie morem napraviti konkretnih
izracunov teh kazalnikov in jih na podlagi dobljenih ué#atov podrobneje analizirati (Bimex,
2009a).

Posebno ocenjevanje prodajnih referentov ozironmaekoialistov se ne izvaja. UspesSnost teh se
kaze v uresievanju sploSnega prodajnega plana in v zadovolstrank, kar je za to podjetje
najpomembneje. Omenimo lahko, da gre tukaj bolpkeatni sistem, torej letno ocenjevanje
vodstva s strani zaposlenih. Zelo pomembna pa j@réda usposobljenosti komercialistov
oziroma vseh zaposlenih. Narara kontrola temelji na preprosti predpostavkinaarata vsako
delo znati opravljati vsaj 2 zaposlena, da ne Bi@do neljubih posledic ob odsotnosti katerega
izmed zaposlenih (Razgovor z glavnim komercialist8th marec 2010).

Zaradi poslovanja po ISO 9001:2008 standardu, pedmbvezno opravi vsaj enkrat na leto
oceno zadovoljstva kupcev. Ti socuema zadovoljni s kakovostjo blaga in storitvarni.
nekaterih primerih kakovost celo presegacgkovanja kupcev. Dobri dolgafoi odnosi,
pravaitasno zagotavljanje kakovostnega blaga in zadovoljgupcev so glavni dejavniki, ki
pripomorejo k nadaljnji uspesni prodaji in prav adirtega jih je potrebno skrbno preverijati,
nacrtovati ter negovati (Razgovor z glavnim komeratdm, 30. marec 2010; Bimex, 2009e).

4 1ZVAIJANJE NABAVNEGA IN PRODAJNEGA POSTOPKA

4.1 Postopki pri nabavi

Nabavni proces zajema mnogo postopkov, in siceiskahja ponudb,analize ponudb, izdelave
nabavnih kalkulacij, izbire dobavitelja, skleparp@godb, naréanja, dostave in prevzema
materiala do likvidacije nabavnega posla. Vsak mabpostopek se pfiie z najavo potretCe

pa podjetje vodi zalogo po metodicke nar@anja, se najava potreb avtontath sprozi, ko se
zaloga zmanjSa na varnostno zalogo (Bratg 2000, str. 83).

Najavi potreb sledi iskanje ponudb. To je prvi nabaostopek, kadar se kupec in dobavitelj ne
poznata, kadar natamo nove materiale ali velike kélne materiala. Na podlagi raziskave
nabavnega trga bodo prisli v poStev dobavitelji,ukirezajo vrsti in kakovosti materiala ter
dobavnim in plailnim pogojem (Poténik, 2000, str. 84).
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Vse ponudbe, ki jih zbere podjetje mora nabavnabsiwrediti in ugotoviti razlike. Razlike se
nanasajo na ceno in kakovost materiala, dobavre, mdnesljivost dobav, @itne pogoje, itd.
To storimo z analizo ponudb, s katero ugotovimalpesti in pomanjkljivosti ponujenih pogojev
dobave (Poténik, 2000, str. 85).

Na oblikovanje nabavne cene in ostalih prvin vplivai sposobnost pogajanja. Ta naj bi
omogaala ugoden posel za obe strani (Rotk, 2000, str. 87). Ne glede na to, ali se posigva
izvaja na podlagi razpisa ali ne, se mora podjetjgomer pogajati, da bi dosegion nizje cene

ob ustrezni kakovosti itim boljSe pl&ilne pogoje (Leenders, Fearon & England, 1989 22%6-
227). Med eno pomembnejSih prvin pogajanja spadaadmost presoje, kdaj so za pogajanje
najprimernejSe okol&@ne. Glavni cilj temelji na doseganju soglasja zojektranskim
popug&anjem, kar privede do zadovoljstva obeh strani.bifee nabavnega posla je natageje
opredeljena v prodajni pogodbi, ki vsebuje predmegjodbe, kotiino, ceno, kakovost, rok
dobave in kraj izpolnitve (Potaik, 2000, str. 87-91).

Prevzem materiala poteka v skladiglobavitelja ali v skladé& kupca. Ob prevzemu se hkrati
opravi kontrola vseh prodajnih oziroma nabavnih gieg Ce ugotovimo razlike v kakovosti
materiala, se sestavi komisijski zapisnik o komtnoateriala. Za ostale neizpolnjene pogoje pa
po navadi ugovarjamo kar pri dobavitelju. Po prem@emora podjetje péati ralun v
pogodbenem pldnem roku. Dobaviteljev r@n nabavna sluzba pred izvrSitvijo §la Se
preveri. Ker pa zaradi tega postopka nastajajdivetioski, se je v praksi razvila poenostavljena
kontrola r&unov. Dol@&ena podjetja preverjajo gane samo nad daieno vrednostjo, po
nakljutnem izboru ali dobavitelje, pri katerih so reklam@pogoste. Pogosto se otdgo tudi za
uporabo metode ABC. Ne preverjajo pa sainalnisSko izstavljeni ni in rauni dobaviteljev,
katerim zaupamo (Patoik, 2000, str. 91-95).

4.2 Postopki pri prodaji

V sodobnem svetu postopki pri prodaji in postopkinabavi sestavljajo celoto, saj gre za enoten
komercialni proces, ki je enkrat obravnavan s stnabave, drudipa s strani prodaje. Postopek
prodaje lahko ragenimo na izdelavo in razposSiljanje ponudb, sprejefa in obdelavo naéd,
prevzem in sklad&nje izdelkov, fakturiranje, izterjavo gita, itd.. Teh je Se veliko e pri
tem pa se nekateri pojavljajo stalno, drugi pabigasno (Znidar&Kranjc, 1995, str. 57).

Tako kot pri nabavi, se postopekdme s povpraSevanjem kupcev po d@eleem blagu oziroma
proizvodu. Prodajalec nato po pédui kupcevega povprasSevanja sestavi ponudbo, katera mora
vsebovati vrsto izdelka, kakovost in kafio, prodajno ceno in morebitne popuste, rok dopave
rok in na&in platila, ter morebiti tudi druge podatke, ki nataeje opredeljujejo ponudbo
(Potanik, 2000, str. 167).

Ko prodajna sluzba prejme néio, sledi obdelava le-tega. Prdti je potrebno kupevo
placilno sposobnost in poslovno solidnost. Nato moradpma sluzba prevzeti in usklatits
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izdelke v prodajnem skladi§, razen kadar gre za takojSnjo dobavo pat&anizdelavi. Pine
se lahko izvrSevanje natita, ki zajema dostavo blaga kupcte(je tako dogovorjeno) ali
priprava blaga v skladi&. Ob odpremi posilike mora prodajna sluzba kupstaviti ra&un. Ce
ga kupec v dolgenem roku ter po opominu ne {da je potrebna sodna izterjava. Ko je kdoo
izvrSeno, ga je potrebno evidentirati. Za to jebogga r&unalniSka obdelava nafig ki
omogaa winkovitejSi nadzor nad zalogami in izpolnjevanjeraradil. Poznamo zelo veliko
prodajnih evidenc, ki nam lahko pomagajo pri pradajodictitvah, to so: evidenca natig
evidenca reklamacij, evidenca prodaje po izdelkemdenca poslanih ponudb, itd (Pétd,
2000, 167-169).

4.3 Nabavno-prodajni postopek v podijetju Bimex d.o0.0

V nadaljevanju bom predstavil potek nabavno-proeiggnpostopka v omenjenem podjetju, ki ga
opravljajo komercialisti. Vsi procesi se odvijajppemaijo programa Panteon, ki ga uporablja
zelo veliko podjetij. Podatke za predstavitev nalmaprodajnega postopka sem pridobil z
razgovorom z glavnim komercialistom.

Vsak nabavno-prodajni postopek sepe z najavo potreb oziroma s Kepim povpraSevanjem
po dola@denem materialu. Komercialisti najprej preka@umalnika preverijo zalogo v lastnem
skladigu. Ce je blago na voljo, kupcu posredujejo svojo cdfarlar Zelenega blaga ni na zalogi,
je potrebno poslati povprasevanje dobavitelju. fooijp preko elektronske posStée pa se mudi,
dobavitelje pokkiejo kar po telefonu. Velikokrat se zgodi, da slegdtrebujejo zelo veliko
¢asa, da posredujejo svojo ponudbo. To predstaviplem, kadar je natdo nujno in je
potreben hiter odziv. Prav tako pa polégsa, ki ga podjetje izgubi s ¢gasnim odzivom
dobavitelja, nastanejo dodatni stroski zaradikvatnega obve&&nja in opozarjanja dobavitelja.
PovpraSevanje, ki ga posljejo dobavitelju vseb@slednje podatke: vrsta blaga, kKola blaga,
za kaksno aplikacijo gre in ostale pogoje nabave.

Poslanemu povpraSevanju sledi prejem nabavne penutlibavitelia. Prejeto ponudbo
komercialisti analizirajo in posredujejo direktoijukupcu. V primeru, da kupec ni zadovoljen s
ceno ali ostalimi pogoji, sledijo pogajanja in wgklanja z dobavitelji za ugodnejSo nabavo ali
pa poigejo mozne substitute ter jih predstavijo kupcu.j&&upec zadovoljen, se sprozi nabavni
postopek.

Postopki pri nabavi tehémih termoplastov za podijetja, ki so pogodbeni daoi kupci, so
uteteni, saj omenjena podjetja za proizvodnjo izdelkowlasténih mas uporabljajo tmo
dolocene tehnine termoplaste. O nabavnih cenah in morebitni pope novem materialu, se
dogovarjajo enkrat letno, ko s kupci definirajo gme pogoje in njihove okvirne letne potrebe.
V ta namen v podjetju vodijo plan potreb termoplastGlede na to da so dobavni roki
termoplastov pri dobaviteljin od 6 do 10 tednov odjetju Bimex skrbijo, da imajo planirane
termoplaste vedno na zalogi za njihove stalne kupagogoje nakupa teh termoplastov se tudi
z dobavitelji dogovarjajo enkrat letno, ko polegeeaol@ijo tudi okvirne letne potrebe. Kupci

24



enkrat mes&no po elektronski posti ali faksu ndego potrebne termoplaste v zelenih kimlah
in dolagijo zelene termine dobav.

Pri JIT dobavah so preko portala povezani s kupcdmevno spremljajo potrebe kigve
proizvodnje in jih tudi dnevno oskrbijo s potrebkalicino. Ti kupci enkrat tedensko posiljajo
okvirne meseéne potrebe v skladu z dogovorjenimi letnimi potraban njihovim proizvodnim
planom.

Sledi izpolnitev narélnice, ki se poSlje po faksu ali preko elektrongkaSte dobavitelju. V
primeru, da s strani dobavitelja na prejeto tgwmi nobenih ugovorov, Bimex prejme potrditev
narcila. Pred dobavo blaga dobavitelj posSlje obvesBimexu, da je blago pripravljeno za
odpremo in mozen datum nalaganja. Skupaj z obwestiosredujejo tudi certifikat o kakovosti
pripravljenega blaga. Temu sledi obvestilo o Sgeplitin nalog za dobavo blaga.

Ko blago prispe do skladid, ga je potrebno raztovoriti in postaviti v skidi Sledi kontrola
kolicine in kakovosti, ki jo izvrSi skladi®ik. Kontrola kolEine se opravlja tako, da se Steje, meri
ali tehta dejansko dobavljeno k#ho in se jo primerja s kalino na dobavnih dokumentih.
Kontrola kakovosti se izvaja s preverjanjem Sardeembalazi in certifikatom o kakovosti iz
laboratorija, ki so ga prejeli s sprejemnimi dokumneKontrolo roka dobave in ostalih nabavnih
pogojev opravijo komercialisti. Rok dobave je pbtre preveriti zaradi pra¢asnega prevzema
blaga in nemotene oskrbe kupcev. Riete rok dobave mora komercialist dobavitelju nujno
reklamirati. Pri kontroli ostalih nabavnih pogojese ta nanaSa na dia dostave, izbiro
prevoznega sredstva, zavarovanja, embalazo, i&kzPm blaga je zelo pomemben nabavni
postopek, saj se tukaj ugotavljajo razlike med pjod pogodbo, natdom in dejansko dobavo.
Te razlike so osnova za morebitne reklamacije.

Nato komercialisti v ré&unalnik vnesejo kotine blaga, ki je prispelo in tako opravijo delni
prevzem. Kotini prevzem blaga z vsemi cenami in skupnimi vretmoge opravljen Sele takrat,
ko prispe faktura dobavitelja.

Po prevzemu blaga mora podjetjedalaratun v dogovorjenem roku. Pred pillam se preveri in
obratuna fakturo. Zberejo se vsi dokumenti za dbrafakture in se primerja usklajenost le-teh,
zaradi ugotavljanja razlik med n&emim, prevzetim in fakturiranim materialom. Otua
fakture vsebuje formalni pratan vseh njenih sestavin. Po tem &mau se izdela nalog za
placilo.

5 MOZNOSTI RAZVOJA IN RASTI

Podjetije Bimex je uspesno podjetje, ki redno dosegaje zastavljene cilje in stremi k
izboljSavam na vseh podijth. Temu namenjajo velikdasa in sredstev, tako z usposabljanjem
in dodatnim izobrazevanjem zaposlenih, kot tudrjer§jem samega podjetja. Temeljni cilji rasti
so (Bimex, 2009c):
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» Vv ¢im vegji meri izrabiti dane trzne razmere in moznosti ter ta na&in utrditi polozaj na
trgu;

» poveati winkovitost izvajanja poslovnega procesa, predvsepovezavi nabava-zaloge-
prodaja;

» poveati socialno varnost zaposlenih ob¢asnem zagotavljanju potrebnih sredstev za
razvoj;

» poveati zmogljivost in velikost podjetja v skladu z ie@ugotovljenimi trznimi moznostmi.

Da bi bili ti cilji dosezeni, bo potrebno paadi skladigne in transportne zmogljivosti, prav tako
pa vlagati sredstva v poi@nje organizacijskedinkovitosti izvajanja poslovnih procesov in v
u¢inkovitejSo informacijsko podporo poslovanju. Tetno sledilo povéanje Stevila zaposlenih
(Bimex, 2009c).

Zaradi povéanega obsega poslovanja v letu 2009 in na oshawiopl njihovih odjemalcev za
leto 2010, so v podjetju ocenili, da potrebujejadatme skladige kapacitete, s tem pa tudi
dodatna finaéna sredstva za financiranje pdaaih zalog in varnostnih zalog materiala. S to
investicijo bodo odpravili eno ¥gh slabosti poslovanja (Bimex, 2009c).

Podjetje se je odidlo za izvedbo investicije, ki bo zagotovila dodatrt50 nf skladignih
prostorov na lokaciji sedeza podjetja. Skladi®o predvidoma povezano z obstojgosliovno
stavbo in bo montazno jeklene konstrukcije s prauo& zasnovo 30 m x 15 m, v viSino pa bo
merilo 6,61 m. Za potrebe izvajanja logistike, bodkojene tudi zunanje povrSine (Bimex,
2009c).

Cilji te investicije so (Bimex, 2009c):

» poveati skladig$ne kapacitete za zadovoljevanje potreb kupcev padbavah;

» izboljsati logistiko;

» zagotoviti boljSo preglednost usklatk$ie zaloge po vrstah materialov.

Investicija bo prinesla v podjetje Stevilne inovabsti oziroma izboljSave, ki bodo pomagale
dosegati zadane cilje. IzboljSala se bo organigle&ijpot pri izvajanju in zagotavljanju JIT
dobave. Prostorska razvrstitev blaga v skladdgiakovitim nainom vodenja zalog bo boljSa, s
tem pa bodo optimizirani tudi stroski nakladanjarazkladanja, brez dodatnega prelaganja
zaloZenega blaga. Investicija bo prav tako onddgdooljSe nakupne pogoje, glmo sposobnost

in likvidnost podijetja (Bimex, 2009c).

6 ANALIZA PROBLEMSKIH STANJ IN PREDLOGI ZA NJIHOVO
ODPRAVO

Skozi analizo nabavne in prodajne funkcije v pgdj&imex, sem priSel do ugotovitve, da
obstajajo nekatera problemska stanja, ki bi jib dibbro podrobneje analizirati.

Prvi problem predstavlja varnostna zaloga, za kateenim, da je preozko opredeljena.
Dolo¢ena ni nobena konkretnatka, ki bi pomenila takojSnje nafito novega materiala.
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Predlog za odpravo problema:podrobnejSa analiza dejavnikov nabave, kot scikaljcas in
sistem nabave. Na podlagi dobljenih informacij did®laila natatna taka varnostne zaloge.
Pri padcu zaloge na to raven, bi se tdwomateriala izvrSilo avtomatno in tako bi se sistem
JIT dobave v podjetju lahko Se izboljSal. Naj pauda da mora takSen sistem nabavljanja
spremljati najsodobnejSa informacijska tehnologijaadostne skladife kapacitete, ki pa bodo
z uspesno zaklfieno investicijo urejene.

Drugi problem predstavljajo predolgi odzivi dob&ygv na povprasSevanje. Glede na to, da je
podijetje osredoteno na JIT dobave, bi moratas, ki pretée med danim povpraSevanjem in
odgovorom na slednjeg&@m bolj zmanjSati.

Predlog za odpravo problema: postavitev ¢asovnih rokov dobavitellem za odgovor na
povprasevanje. Ti roki bi morali biti postavljera podlagi skupnih dogovorov med podijetjem
Bimex in dobavitelji.

Kot tretji problem bi izpostavil premalo iskanjakarer€nin dobaviteljev, preko katerih bi
lahko pritisnili na sedanje dobavitelje, da bi tiizali svoje cene oziroma postavili ugodnejSe
nabavne pogoje.

Predlog za odpravo problema:poglobitev komercialistov in vodstva v raziskavabavnega

trzia in iskanje novih potencialnih dobaviteljev. To pomenilo konkurenco sedanjim
dobaviteljem in s tem pogajalski inStrument za uggge nabavne cene ter pogoje.

Cetrti problem se nana3a na zastarelo spletno stiame ponuja dovolj obsirnih in azurnih
podatkov o samem poslovanju ter ponudbi podjetja.

Predlog za odpravo problema:nova postavitev spletne strani oziroma osvezigglasje. To se
nanasSa predvsem na dodajanje svezih informacijb$irmejSi opis poslovanja ter ponudbe
podjetja. Tukaj bi izpostavil predlog, ki ni nepedno povezan s to problemsko tematiko, in
sicer moznost elektronskega poslovanja. S tem lpgoséovanje zelo poenostavilo &asovno
skrajSalo. ZmanjSali bi se stroski prodaje in n&ydwkrati pa bi se zmanjSal obseg zalog. Ob
sodobni informacijski tehnologiji in dobro usposebih kadrih, bi to predstavljalo mozen vir
prihnranka. Na tem mestu bi zelel poudariti, danehpd na elektronsko poslovanje velik korak,
ki se ga je potrebno lotiti preudarno, poleg tegehteva tudi celo vrsto procesov in
reorganizacijo poslovanja.

Zadnji problem, ki sem ga zasledil, se kaze v olgievelike odvisnosti podjetja od déknih
dobaviteljev in kupcev, katerega je razkrila aralia podlagi ABC metode. TaksSno stanje je
lahko zelo nevarno, saj lahko ob izgubi kakSneggega dobavitelja ali kupca, podjetje zapade
v veliko krizo ali celo propade.
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Predlog za odpravo problema:iskanje novih kupcev in dobaviteljev, ki bi gleda ABC
metodo po vrednosti dosegli raven A ali B. Pri olih kupcih naj se z dobrimi prodajnimi
pristopi poskuSa povati prodajna vrednost posameznih kupcev. Tako lstaeje v strukturi
popravilo.

SKLEP

Analizo nabavne in prodajne funkcije v podjetju Binzakljitujem s sklepom. Leto 2009 je
bilo za podjetje Bimex uspesno, saj so dosegalrelodzultate tako na podia nabave, kot na

podraiju prodaje. Na kratko bom povzel stanja, kjer jeljpte dobro in problemska stanja, ki
lahko v bodée neugodno vplivajo na podjetje.

Pri nabavni in prodajni funkciji je organizacijskdlika ustrezna. Dobro opredeljena sta tudi
nabavna in prodajna politika. Zelo pomembni prianab politiki sta kakovost in cena. Prodajna
politika je uspeSna zaradi dobre zasnove in slederf temeljnim strategijam rasti. Ob
prebiranju poslovnika kakovosti in na podlagi infaja sem ugotovil, da je kontrola prodaje in
nabave stalna incinkovita. Material, ki je predmet poslovanja, meedno spremljati ustrezen
certifikat kakovosti. Sami postopki in procesi gpm&nja podjetja, pa so predmet notranje
presoje in analize.

Analiza nabavnih in prodajnih odiitev je podala dober vpogled v dejansko dogajarijaegbavi
in prodaji v podjetju Bimex. Ritndhost nabave in prodaje poteka skladno in enakomédno
manjSih odstopanj prihaja ledasu poletnih dopustov in b@nih praznikov. Da je poslovanje
tako konstantno, sta zasluzna dobra plana nabapmdaje, ki temeljita na dalenem sistemu
zbiranja podatkov. Tak sistem je omdégo zaradi posredovanija informacij o béidlonardilih
kupcev, ki kasneje bistveno ne odstopajo od podawlikin.

Pri spremljanju kupcev in dobaviteljev sem ugotodé so uspeli zadrzati vse stalne in uspeli
pridobiti nekaj novih. Konkretno se je pojavilo niow kupcev in 2 dobavitelja. Vrednostno sicer
niso prispevali veliko, vendar so vsekakor vplivah uspeSnost podjetja. Sama povpae
velikost kupca, ki znasSa 52.237,24 evrov, povekeeti uspesnosti prodajne funkcije.

Nabavno-prodajni postopki se odvijajo dokaj hitra © panogo in so podprti z dobrim
programom, ki se imenuje Panteon. Se pa pojavjbalem, ker se dobavitelji dostikrat pre&psi
odzivajo na povpraSevanje podjetja. Za to teZawo mgoraj Ze podal predlog za reSitev.

Skozi analizo sem ugotovil, da se problemi pojgoliadi na drugih podrgih. Potrebna bi bila
prenova spletne strani, obstaja pa tudi moznodiapibge elektronskega poslovanja. Dobro bi
bilo intenzivnejSe iskanje novih dobaviteljev, kigmmenili konkurenco sedanjim. Kljna se mi
zdi tatna opredelitev varnostne zaloge, na podlagi kaberge nabava materiala avtontat
vrSila in tako Se izboljSala sistem JIT dobave wdjptju. Precej neugodno stanje je pokazala
metoda ABC glede koncentracije nabave in prodagg,jes odvisnost podjetja od daékenih
dobaviteljev in kupcev prevelika. Temu bi moralalsije nameniti v§o pozornost.
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Celotno analizo lahko zakkim s sklepom, da podjetje uspesno obvladuje nabavipoodajno
funkcijo, saj je v letu 2009 dosegaloc¢dane cilje tako na nabavnem, kot na prodajnem
podraiju. Po uspesSno izvedeni investiciji, bo podjetjalgradilo svoje poslovanje z novimi
skladi€nimi kapacitetami in tako izvajalo svojo nabavnogajno politiko Se uspesSnejSe in bolj
ucinkovito. Skozi diplomsko nalogo sem naletel naateke manjSe probleme, za katere menim,
da bi se jih splk&alo podrobneje analizirati. Za te probleme sem paah mozne ukrepe.
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KAZALO PRILOG

Priloga 1: Spremljanje in ocenjevanje obsega wkstire nabave............ccccceeeeeeeeeiivvieceeeeennns
Priloga 2: Spremljanje in ocenjevanje strukturelisega prodaje ...............ouuvvvvenniiieeeeneennns



Priloga 1: Spremljanje in ocenjevanje obsega in stikture nabave

Tabela 1: Ocenjevanje strukture nabave podjetjaeBigiede na vrednost nabavljenega
materiala dobaviteljev po metodi ABC v letu 2009

Vrednost % vrednosti v
. Stevilo % dobaviteljev | nabavljenega skupni
Skupina L .. . .
dobaviteljev v skupini materiala (v vrednosti
evrih) nabave
Vsa nabava 8 100 4.343.097,00 100
A 2 25 3.239.811,65 74,6
B 4 50 944.576,16 21,7
C 2 25 158.709,19 3,7

Vir: Financ¢na priloga podjetja Bimex d.o.0. za leto 2009.




Priloga 2: Spremljanje in ocenjevanje strukture inobsega prodaje

Tabela 2: Ocenjevanje strukture prodaje podj&jaex po metodi ABC glede na obseg
prodaje posameznim kupcem v letu 2009

.. % vrednosti v
. Stevilo % kupcev | Vrednost prodanega ° . .
Skupina . . . skupni vrednosti
kupcev v skupini materiala (v evrih) )
prodaje
vsa 92 100 4.805.826,00 100
prodaja
A 4 4.4 2.908.184,69 60,5
B 15 16,3 1.726.153,15 35,9
C 73 79,3 171.488,16 3,6

Vir: Financ¢na priloga podjetja Bimex d.o.0. za leto 2009.



