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UvVOD

V nasprotju s Spekulacijami je pomen fizi¢nih trgovin Se vedno mocan, saj naj bi do konca
leta 2023 e-trgovina obsegala le 21 % celotne maloprodaje in 5 % prodaje Zivil. Uspesni
trgovci na drobno prilagajajo dobavne verige za ve¢ kanalne zahteve, naslednji korak k novi
revoluciji pa je uporaba naprednih tehnologij in zbiranje podrobnih podatkov o strankah.
Personalizacija je prav tako pomembna, saj 83 % strank i$¢e prilagojene izkusnje, ki lahko
spodbudijo rast prihodkov trgovcem za 20 do 30 % (Adhi, Magnus in Sanger, 2020).

Dobavne verige, tako proizvodne kot trgovske, se zaradi razli¢nih virov, tako notranjih kot
zunanjih, srecujejo z negotovostjo. Ta negotovost je veCplastna in zajema variabilnost,
pomanjkanje informacij in dvoumnost. Razumevanje in obravnavanje razli¢nih ravni
negotovosti dobavne verige je bistvenega pomena za u¢inkovito obvladovanje tako notranjih
kot zunanjih tveganj, ki se pojavljajo pri upravljanju dobavnih verig. Soo€anje s tak§nimi
zapletenimi izzivi, predvsem v maloprodajnih oskrbovalnih verigah, vodi k povezovanju in
ustrezni komunikaciji med vsemi sodelujo¢imi delezniki (Flynn, Koufteros in Lu, 2016).
Zato je ucinkovito upravljanje notranjih procesov, kamor uvr§¢amo tudi naro¢anje, klju¢no
za obvladovanje spremenljivega povprasevanja, medtem ko ustrezna razdelitev blaga vpliva
na razlicne stroSke prevoza, dostopnost izdelkov in na sploSno poslovanje sodelujoc¢ih
podjetij. To omogoca optimalno ravnotezje med ekonomskimi, okoljskimi in druzbenimi
vidiki znotraj maloprodajnih oskrbovalnih verig (Gupta, Mehlawat, Aggarwal in Khan,
2022). Vsaka uspeSna optimizacija zahteva izjemno to¢nost podatkov, ki kroZijo znotraj
maloprodajne mreze. V tem primeru je izjemnega pomena tocnost podatkov o tekocih
zalogah, torej izogibanje tako imenovanemu problemu netocnosti evidence zalog (angl.
Inventory record inaccuracy), ki ga definiramo kot nekonsistentnost med evidentiranimi
koli¢inami zalog in dejanskimi koli¢inami zalog, ki so fizi¢no na voljo na policah (Vizinger
in Zerovnik, 2018). Kljuénega pomena je odkriti tak$ne napake in tezave, ugotoviti glavni
vzrok ter nastale tezave odpraviti, da prepre¢imo kaskadni prenos iz ene faze
distribucijskega procesa v drugo (DeHoratius, 2012).

Poleg ostalih ovir in izzivov pri optimizaciji dobavnih verig ima danes pomembno vlogo
trajnost, ki je za stranke pri nakupu vedno bolj odlocilna in pomembna. Razlicne Studije
kazejo, da postaja izbira dobaviteljev ¢edalje bolj kljucna, ¢e se zeli katero koli podjetje
premakniti v zeleno prihodnost (Mirzaee, Samarghandi in Willoughby, 2023). Zato se ta
naloga osredoto¢a na raziskovanje strategij, taktik in modelov za izboljSanje sistema
naro¢anja v maloprodajni dobavni verigi, sestavljeni iz 35 specializiranih poslovnih enot in
enega centralnega skladiS¢a, preko katerega poslovne enote narocajo blago, hkrati pa si
naloga prizadeva urediti tudi distribucijo artiklov med razliénimi prodajnimi mesti znotraj
verige. V poglavjih, ki sledijo, preucujemo kljuéne komponente racionalizacije in
optimizacije procesa naroCanja in dostave artiklov ter zagotavljamo delujoce resitve, ki
omogocajo obvladovanje razli¢nih notranjih tezav.



Glavni namen magistrskega dela je izdelava modela, s pomocjo katerega se izboljsa
ucinkovitost in ustreznost sistema narocanja in glede na povprasevanje v posameznih
poslovnih enot ustrezno razporedi zaloge razli¢nih izdelkov razli¢nih blagovnih skupin.

Primarni cilj magistrskega dela je z analizo logisticnih podatkov 20 artiklov v 12 poslovnih
enotah zmanjsati Stevilo narocil do centralnega skladis¢a za 30 % v dveh letih. Sekundarni
cilj magistrskega dela je optimizirati zasedenost prostora v skladi§¢ih poslovnih enot za 50 %
v enem letu. Sekundarni cilj magistrskega dela je tudi povecati koli¢inska narocila za vsaj
30 %, povecati povprecno Stevilo dni med narocili na vsaj 14 dni in zmanjSati povpre¢no
tocko ponovnega narocila za 40 %.

Da bi dosegli vse te cilje, smo raziskavo razdelili na tri glavne dele in ve¢ manjSih
segmentov. Prvi del je sestavljen iz teoreti¢ne raziskave trenutnih trendov na ravni dobavnih
verig, predvsem maloprodaje, v drugem predstavljamo vhodne podatke, v osrednjem delu
pa predstavljamo optimizacijski model in izhodne parametre.

Prvi del teoreticno obravnava aktualne trende na podro¢ju dobavnih verig, zlasti v
maloprodaji. S tem smo se seznanili, kako ostali avtorji opisujejo trenutno dogajanje na
podrocju trgovskih verig. Raziskava v tem delu je razdeljena na Stiri manjSe dele, pri ¢emer
najprej opisemo, kako literatura opisuje koncepte maloprodajne dobavne verige in osnovne
procese, ki se pojavljajo pri delovanju te verige. V naslednjem podpoglavju opiSemo trende
na podro¢ju razli¢nih sistemov narocanja, ki se interno uporabljajo v trgovskih verigah. V
tretjem delu se osredoto¢amo na trajnost znotraj maloprodajnih verig, da ta prvi vecji
segment zaklju¢imo z moznostmi za razvoj maloprodajnih oskrbovalnih verig.

Drugi glavni segment je namenjen kratkemu opisu podjetja in predstavitvi logisti¢nih
podatkov za 20 artiklov v 12 maloprodajnih poslovnih enotah podjetja. Za vsak izdelek je
predstavljenih ve€ zgodovinskih kazalnikov, ki so bili nato uporabljeni kot vhodni parametri
pri izdelavi modela, preko katerega so ti parametri, s pomocjo razli¢nih izra¢unov,
spremenjeni v uporabne rezultate. Kazalniki, ki smo jih analizirali, so povprec¢na koli¢ina
narocila, skupno Stevilo narocil, povpre¢no Stevilo dni med naro€ili in povprecna zaloga ob
ponovnem naroCilu. V tem delu predstavimo tudi glavne ovire pri optimizaciji in
predstavimo resitev, ki nam omogoc¢a nadaljnjo optimizacijo.

Tretji, in predvsem osrednji, del analize je namenjen predstavitvi modela optimizacije
sistema naroc¢anja v maloprodajni dostavni mrezi podjetja. Z razli€nimi izracuni in s
pomocjo kode, namenjene lazjemu izracunu klju¢nih parametrov, smo prikazali kon¢ne
rezultate parametrov, ki jih Zelimo optimizirati. Za vsak parameter so predstavljeni rezultati,
ki so $li skozi proces optimizacije, kar nam je pokazalo, ali model ustreza potrebam in
resni¢no prikazuje Zelene rezultate. Poleg morebitnih izboljSanih rezultatov so na koncu
analize predstavljene tudi finan¢ne koristi podjetja, ¢e bi bila dejanska optimizacija sistema
narocil izvedena. Finan¢nim koristim smo v tem segmentu dodali tudi trajnostne koristi, ki
so lahko ogromne. Na koncu analize opiSemo omejitve celotne optimizacije in podamo nekaj
predlogov za nadaljnje raziskovanje in nadgradnjo celotnega procesa.



1 PREGLED LITERATURE

1.1 Maloprodajna oskrbovalna veriga

Maloprodajna dobavna veriga igra klju¢no vlogo pri zagotavljanju zadovoljstva potrosnikov.
Sestavljena je iz zaporedja ukrepov, postopkov in nalog, ki so namenjene zagotavljanju hitrega
pretoka izdelkov, vzdrZzevanju ustreznih zalog ter zagotavljanju ucinkovite distribucije in
razpolozljivosti kanalov. Njen glavni cilj je zagotoviti, da so izdelki na voljo strankam ob pravem
Casu in na pravem mestu, v skladu z njihovimi zahtevami in pri¢akovanji (Christopher, 2016).
Maloprodajna oskrbovalna veriga se nanaSa na celoten sistem povezav in aktivnosti med
razlinimi delezniki, vklju¢no s trgovci na drobno, dobavitelji, proizvajalci in koncnimi
potrosniki, ki omogocajo pretok izdelkov od proizvodnje do konc¢ne prodaje. Veriga
vklju€uje tako poslovne odnose med dobavitelji in trgovci na drobno (angl. Business—to—
Business — B2B) kot tudi interakcije med trgovci na drobno in kon¢nimi potrosniki (angl.
Busines—to—Consumer — B2C) (Neuhaus, Millemann in Nijssen, 2022). Taks$na oskrbovalna
veriga je kljuénega pomena pri zagotavljanju raznolikega izbora izdelkov, ucinkovitem
obvladovanju zalog, distribuciji ter za zagotavljanje dodatnih storitev, ki ustvarjajo vrednost
za stranke. Uspesni trgovci na drobno pocnejo vsaj tri stvari. Prvi¢, morajo dolociti niSo za
svoje ponudbe med razpolozljivimi trznimi segmenti in dolociti ciljni trg, z moznostjo rasti,
katerega bodo skrbno $irili in vzdrzevali preko razli¢nih aktivnostih. Drugi¢, trgovci morajo
oblikovati in razviti ustrezno in ucinkovito maloprodajno obliko oziroma postati
prepoznavni. Nazadnje — trgovci morajo ugotoviti, kako vzpostaviti trajno konkurenc¢no
prednost, saj je zelo redko nizja cena uspeSen dejavnik odlocitve, zato je potrebno ponuditi
tudi druge konkurenéne prednosti, ki vzbudijo pozornost stranke za nakup.

Poleg osnovnega pomena maloprodajne oskrbovalne verige, da bi bilo upravljanje
trajnostno, kar je v danaSnjem Casu bistvenega pomena, so obratne dobavne verige vse bolj
pomembne. Zaradi povecanega znanja potroSnikov o ravnanju podjetij je trajnost postala
kljuéna tocka pri odlocitvah potrosnikov, zato je odgovorno upravljanje obratne dobavne
verige bistvenega pomena za privabljanje eti¢nih strank in za ohranjanje dobrega poslovnega
ugleda (Beh, Ghobadian, He, Gallear in O'Regan, 2016). Pomen dobavnih verig se povecuje
z razli¢nimi stopnjami digitalizacije, medtem ko izzivi vkljucujejo izmenjavo podatkov in
skrbi glede zasebnosti. Nadaljnja razvijanja vseh vrst maloprodajnih dobavnih verig so tako
izklju¢no odvisna od pripravljenosti podjetij stopiti v digitalizacijo in se na ta na€in pribliZati
novim strankam (Gustafsson, Jonsson in Holmstrom, 2019). Maloprodajne oskrbovalne
verige vkljucujejo vec kot le trgovine, saj se narava oskrbovalne verige razlikuje glede na
vrsto izdelka, znacilnosti same ponudbe in preference strank ter kon¢nih uporabnikov. Slika
1 prikazuje, da lahko stranke oziroma konéni uporabniki kupujejo v maloprodajnih
trgovinah, neposredno od proizvajalcev (angl. Original Equipment Manufacturer — OEM) in
posrednikov, ki prav tako neposredno sodelujejo s proizvajalci. Trgovci na drobno in
distributerji se sklicujejo, oziroma do izdelkov pridejo prek proizvajalcev, ki predhodno
sodelujejo z razli€nimi dobavitelji in ki praviloma niso del maloprodajne oskrbovalne verige
(Ayers in Odegaard, 2018).



Slika 1: Maloprodajna oskrbovalna veriga

Posredniki
Domaci Dobavitelji o Distributerii T .
dobavitelji prve stopnje Proizvajalec |Distributerji Trgovci

Dobavitelji
druge stopnje

Tuji
dobavitelji

piuqerodn ruuoyy/dny

i

Pretok izdelka (naprej)
Informacije/vradila (nazaj) <«--------------
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Ce povzamemo, je maloprodajna dobavna veriga kljuénega pomena za poslovanje podjetij,
saj olajsa pretok blaga od proizvajalcev do kon¢nih kupcev. Prodaja zagotavlja prvi stik s
kupcem in ohranja zadovoljstvo strank, medtem ko njen odnos z logistiko zagotavlja
uc¢inkovite prenose izdelkov znotraj oskrbovalnih verig. Zato morajo podjetja, da bi dosegla
svoje cilje, razumeti in pravilno upravljati maloprodajno dobavno verigo vse od zacetnega
proizvajalca do kon¢nega kupca in obratno.

1.2 Osnovni koncepti in procesi

Avtorji Yang, Barnes, Yang, Onofrei in Nguyen (2023) v svoji analizi opisujejo ve¢ glavnih
procesov v delovanju maloprodajne oskrbovalne verige. Dva klju¢na in zacetna procesa v
maloprodajni verigi sta napovedovanje povpraSevanja in narocanje. Natan¢ne napovedi in
odlocitve o koli¢inskem naroCanju omogocajo sprejemanje takti¢nih odloCitev v realnem
Casu, preprecujejo presezke v omrezje ali, po drugi strani, pomanjkanja in neusklajena
povpraSevanja. To trgovcem omogoca, da vnaprej opazijo morebitne tezave s presezenimi
zalogami in posledi¢no odpadki, ki jih lahko predhodno proaktivno obvladujejo in iS¢ejo
zanje resitve. Z zagotavljanjem prostora za shranjevanje izdelkov ima skladiS¢enje naslednjo
klju¢no vlogo v maloprodajni dobavni verigi. Vklju€uje naloge, kot so obvladovanje zalog,
skrbno ravnanje z izdelki in njihovo shranjevanje ter zagotavljanje ucinkovite uporabe
prostora v skladiscih ali maloprodajnih enotah. U¢inkovite tehnike skladiS€enja poskrbijo,
da so izdelki na voljo, ko so potrebni, zmanjS$ajo nepotrebne zaloge in olaj$ajo pravocasno
izpolnjevanje narocil (Christopher, 2016; Rushton, Croucher in Baker, 2014). Sodelovanje
in usklajevanje znotraj maloprodajne dobavne verige sta odvisna od ucinkovite
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komunikacije med Stevilnimi akterji. Vkljucuje izmenjavo podatkov o povprasevanju, ravni
zalog, statusu narocila in drugih ustreznih informacijah. Proaktivni pristop k obvladovanju
prekinitev v dobavni verigi je omogocen z odprto in u¢inkovito komunikacijo, ki izboljSuje
tudi operativno ucinkovitost (Bendoly, Craig in DeHoratius, 2018). Znotraj maloprodajnih
verig, ki se morajo danes za prezivetje prilagajati trenutnim trendom in dosegati kupce po
ve¢ kanalih, je vsak od teh postopkov povezan z drugimi in odvisen od njih. Natan¢no
naroanje je na primer bistvenega pomena za vzdrzevanje idealnih ravni zalog, kar
posledi¢no spodbuja ucinkovito skladiSCenje in dostavo znotraj celotnega sistema.
Usklajevanje med razli¢nimi delezniki je olajSano z uc¢inkovito komunikacijo, ki zagotavlja
nemoten pretok izdelkov in sledljivost v dobavni verigi (Davis-Sramek, Ishfaq, Gibson in
Defee, 2020; Saghiri in Bourlakis, 2020).

V maloprodajno oskrbovalno verigo so torej vkljuceni razli¢ni temeljni procesi in postopki,
ki so klju¢ni za uspesno poslovanje podjetij. Da bi zagotovili razpolozljivost izdelkov, hitro
dostavo in zadovoljstvo strank, ima vsak proces, od naro¢anja do komunikacije, kljucno
vlogo. Za uspesno vodenje maloprodajne dobavne verige in doseganje konkuren¢ne
prednosti na trgu je kljunega pomena razumevanje pomembnosti teh operacij in njihove
soodvisnosti.

1.3 Sistem narocanja in razdelitev blaga znotraj maloprodajnih verig

Ko gre za sam sistem narocanja v maloprodajni dobavni verigi, je le-ta v literaturi izjemno
malo zastopan, saj se navezuje in je v skladu z optimizacijo celotne dobavne verige oziroma
natan¢neje upravljanja zalog opredeljen kot mehanizem, s pomocjo katerega se zaloge
dopolnjujejo. Ko govorimo o osnovnih konceptih naroCanja, avtorji opisujejo dva
tradicionalna koncepta, tj. centralna narocila iz glavnega skladiS¢a in naro€anja, pri katerih
sodelujejo zaposleni, zadolzeni za prodajo pri dobaviteljih (t. i. poslovni potniki). Avtorja
Pramatari in Miliotis (2008) pri centralnem narocanju opisujeta prednost pri upravljanju
zalog, pri njihovi boljsi preglednosti in nacrtovanju, po drugi strani pa se morajo zaposleni
v trgovinah ukvarjati z ogromnim $tevilom izdelkov, zaradi Cesar lahko pride do izgube
nadzora pri naro¢anju. Prednost naroCanja in dostave neposredno v trgovine preko
dobaviteljevih potnikov je v tem, da potnik zelo dobro pozna izdelke, ki jih predstavlja, ne
pozna pa sortiment trgovine in marketinskih naértov podjetja. Avtorja izpostavljata tudi
pomembnost sodelovanja med dobavitelji in trgovci pri izmenjavi podatkov o trenutni
zalogi. Na ta nacin se dobavitelji lazje vkljucijo v sam proces narocanja, olajSa pa se tudi
delo in preglednost zaposlenim v trgovinah. Vmesna praksa, ki se uporablja pri naro¢anju in
dostavi artiklov od dobavitelja do maloprodajnih enot trgovcev, je tudi t. i. metoda
navzkriznega pretovarjanja (angl. cross docking), kjer se tradicionalno skladisce trgovca iz
tocke skladiS¢enja (angl. storage point) preobrazi v tocko prenosa (angl. transfer point). V
okviru tega nacina narocanja trgovina direktno naroc¢i izdelke pri dobavitelju in v
dogovorjenem roku dobavitelj v centralno skladisce trgovca pripelje naroceno koli¢ino, ki
je, v primeru naro€il iz razli¢nih trgovin, s pripadajo¢imi dokumenti vsakega narocila,
ustrezno razdeljena. Naloga trgovca je, da v najkrajSem moZnem Casu pripravljena narocila



s strani dobavitelja dostaviti trgovinam (Buijs, Danhof in Wortmann, 2016). Avtor Benrqya
(2019) je v svoji analizi prisel do zakljucka, da navedena metoda navzkriznega pretovarjanja
zniza stroske trgovcu za 5,3 %, kombinacija obeh pristopov, torej pristopa tradicionalnega
skladiSc¢enja in pristopa navzkriznega pretovarjanja, pa zmanjsa logisti¢ne stroske za 6,4 %.
Sam sistem, torej koncept naroCanja, avtorja Saithong in Rukanna (2022) analizirata v luci
dejstva, da mora imeti vsak trgovec ob naro¢anju izdelkov na voljo vsaj dva razli¢na vira za
naro¢anje in tako zmanjSa tveganja, ki se lahko pojavijo v primeru pomanjkanja zalog pri
enem dobavitelju, s ¢imer se izogne stanju, da ne bi mogel zadovoljiti vseh potreb kupcev
(angl. stockout). Pri analizi in proucevanju pojma obvladovanje blaga znotraj maloprodajnih
oskrbovalnih verig se avtorji najpogosteje osredotocajo na analizo dobavnih verig, ki Ze
stremijo ali ciljajo k prodaji po ve¢ kanalih (angl. omni-channel sales) (Liu, Yan in Fan,
2023; Zhao, Li, Yao in Guan, 2023; Pichka, Alwan in Yue, 2022; Guo in Keskin, 2022). Ker
tudi podjetje, katerega dobavno verigo analiziramo, stremi in se uspesno prilagaja veckanalni
prodaji, v nadaljevanju predstavljamo, kako potekajo raziskave na tem podrocju.
Najpogosteje trgovci pri vzdrzevanju ve¢ prodajnih poti kupcem ponudijo vsaj tri moznosti,
in sicer lahko kupec kupuje neposredno v fizi¢nih trgovinah, neposredno v spletnih trgovinah
in tretja moznost, ki je na voljo strankam, je narocilo v spletni trgovini in prevzem v najblizji
fizi¢ni trgovini (angl. buy online pickup in store). Da bi ohranili ta model in strankam vedno
ponudili izdelke, ki jih zanimajo, se morajo trgovci odlo¢iti za ustrezno strategijo upravljanja
zalog. V teh situacijah morajo strateske odlocitve temeljiti na preferencah strank, to je, kako
obcutljive so stranke na spremembo prodajnih poti. Ko je stopnja zamenjave prodajnega
kanala pri strankah nizka, prodajalec vecji dobi¢ek doseze z uporabo centralizirane strategije
upravljanja zalog. Ko je stopnja zamenjave med kanali relativno visoka, prodajalec pridobi
ve¢ dobicka z uporabo decentralizirane strategije upravljanja zalog. Seveda je za optimalno
obvladovanje zalog potrebno, da se vsak trgovec, na podlagi izdelkov, ki jih ponuja, njihovih
lastnosti ter na podlagi preferenc svojih kupcev, odlo¢i za kombinacijo obeh strategij (Liu,
Yan in Fan, 2023). Kot del same strategije upravljanja zalog se morajo trgovci odlociti,
kateremu kanalu bodo dali prednost in kako bodo zdruzevali prodajne kanale. Ce fiziéne
trgovine prispevajo vec k prihodkom podjetja, spletni kanal pa je periodi¢en, mora podjetje,
ob stalnem razvoju spletnega prodajnega kanala, prednostno obvladovati zaloge v trgovinah
(Saha in Bhattacharya, 2020).

Poleg veckanalne prodaje in njene optimizacije avtorji poudarjajo pomen izenacevanja
sortimenta med prodajnimi kanali, predvsem med fizi€nimi in spletnimi trgovinami. Z
izenacitvijo sortimenta lahko trgovci veliko lazje in hitreje zadostijo potrebe kupcev, ki ne
morejo vedno kupovati v fizi€nih trgovinah, zato posezejo po spletnih trgovinah, ki v
primeru neusklajenega sortimenta s fizicnimi trgovinami ne morejo izpolniti povpraSevanja
(Hense in Hiibner, 2022) . Toda z vse vecjo priljubljenostjo spletnih prodajnih kanalov se
Stevilni trgovei odlocajo, da svoje fizi¢ne trgovine spremenijo v tako imenovane razstavne
prostore (angl. showroom store), kjer si kupci lahko, preden se odlocijo za spletni nakup,
ogledajo izdelke v zivo. Na ta nacin se bistveno spreminja podoba vodenja zalog v fizi¢nih



trgovinah, saj v teh trgovinah ni ve¢ potrebe po velikih zalogah, ampak je dovolj, da je artikel
viden, ko kupec pokaze zanimanje za nakup (Gao in Su, 2019).

Avtorja Rios in Vera (2023) v svoji analizi poudarjata pomen tako upravljanja zalog kot tudi
upravljanja cen in sledenja sezonskosti artiklov. V svoji analizi sta prisla do zakljucka, da je
vcasih potrebno znizati cene, kar povzroci nizje zaloge in morebitno manjsSe zadovoljstvo
povprasevanja, povzroc¢eno zaradi nezadostne zaloge (angl. stock out). Hkrati nizja oziroma
bolj privlacna cena izdelkov postane prilagojena placilni pripravljenosti trga in celo ustrezna
zaloga nadomestnih in komplementarnih izdelkov, ki so na voljo v vsakem obdobju, torej
strankam ponudi boljSo in raznovrstnejSo ponudbo. Dodaten vidik optimizacije zalog v
trgovskih verigah je razvr§Canje trgovin v razli¢ne grozde. Maloprodajne trgovine lahko
zdruzujemo na ve¢ nacinov, avtorji Griffin, Keskin in Allaway (2023) pa v svoji analizi
prihajajo do zakljucka, da je najboljSa moznost zdruzevanje trgovin po podobnosti
povprasevanja, torej glede na korelacije pri povprasevanju po dolocenih izdelkih. Na ta na¢in
je mogoce v najvecji meri zadovoljiti potrebe kupcev, ¢e trgovei stratesko optimizirajo
zaloge izdelkov iz istega grozda, po katerih je najvec povprasevanja. S prenosom izdelkov
med trgovinami iz istih grozdov je mogoce kadar koli vzdrzevati dolo¢eno raven zaloge v
celotni distribucijski mrezi. Naslednji vidik, ki ga opisujeta avtorja Hofstra in Spiliotopoulou
(2022), je tveganje, ki je znacilno za vsak prodajni kanal. Ko so razlike v dobi¢ku med kanali
srednje do velike, trgovci obicajno dodelijo bistveno manj zalog tveganemu, ¢eprav bolj
dobickonosnemu kanalu v primerjavi s pricakovanim zneskom za maksimiziranje dobicka.
Prav tako avtorja ugotavljata, da imajo v procesu razporeditve zalog po celotni dobavni
verigi pomembno vlogo vodstvene odlocitve, na katere v veliki meri vplivajo prodajni
podatki, ki lahko, ¢e niso pravilno predstavljeni, popacijo sliko trenutnega povprasevanja in
vodijo do napacnih vodstvenih odloCitev. Za obvladovanje zalog in njihovo optimalno
razporeditev po celotnem sistemu (maloprodaja ali veleprodaja) se uporabljajo razli¢ni
modeli in informacijske (angl. Information Technology — IT) reSitve, ki analizirajo ogromno
podatkov in s pomocjo razli¢nih enacb in algoritmov pridejo do najboljSe mozne reSitve.
Sledi nekaj primerov, kako so se avtorji odlocili analizirati problem razporeditve zalog po
dobavnih verigah.

Pri analizi sistema, ki vkljuCuje enega dobavitelja in vec¢ bolniSnic, ki pri dobavitelju
naro¢ajo medicinsko opremo, je bil za obvladovanje in distribucijo blaga v zaprti dobavni
verigi uporabljen vecperiodni, vecstopenjski stohastiéni model nadzora zalog, katerega
stohasti¢nost se izraza v negotovih narocilih iz bolni$nic, nivo pa se izraza z obvladovanjem
zalog tako v bolnisnicah kot tudi pri dobavitelju. Model je razdeljen na dva dela, in sicer na
model, kjer bolniSnice narocajo le artikle z najdaljSim moZnim rokom trajanja in ki so
posledi¢no drazji, in model, kjer bolniSnice narocajo artikle s krajSim rokom trajanja in ki
imajo posledi¢no niZjo ceno. Grobi rezultati so na koncu pokazali, da ima model, v katerem
bolnisnice kupujejo izdelke z daljSim rokom uporabe po visji ceni, ve€jo verjetnost tako
imenovane stockout situacije in manjSo verjetnost preteCenega roka uporabnosti izdelkov.
Poenostavljeno, model je pokazal, da bolniSnice raje narocajo artikle z daljSim rokom



trajanja, kljub temu da lahko, po nizZjih cenah, narocajo artikle s krajSim rokom trajanja
(Ahmadi, Masel, Hostetler, Maihami in Ghalehkhondabi, 2020).

V podobni situaciji, tj. podobni dobavni verigi, kjer trgovci na drobno narocajo sezonske
artikle pri ve¢ dobaviteljih, je uporabljen meSani binarno-celostevilski model, ki uporablja
modificiran algoritem optimizacije vinske muSice (angl. Modified Fruit Fly Optimization
Algorithm, v nadaljevanju MFOA). Model vinske musSice je optimizacijski algoritem, ki
temelji na obnasanju vinskih music, ki i§¢ejo najboljSe vire hrane (v tem primeru izdelke, ki
bi jih trgovci narocili pri dobaviteljih). MFOA zdruzuje iskanje hrane in iskanje partnerja (v
tem primeru je to dobavitelj) za izboljSanje uc¢inkovitosti optimizacije. Algoritem uporablja
populacijo resitev, ki se obnasajo kot muhe in se premikajo naokoli v iskanju optimalne
resitve. Stevilo naroéil trgoveev in lokacije dobaviteljev se enako generirajo. Resitev je
sestavljena iz Stevila paketov za vsak izdelek, ki jih vsak trgovec na drobno naroci pri
vsakem dobavitelju v vsakem obdobju, skupaj s koordinato lokacije dobaviteljev (Mousavi,
Alikar, Niaki in Bahreininejad, 2015). Pri iskanju optimalne koli¢ine narocil trgovcev v
dobavni verigi, v kateri sodeluje ve¢ trgovcev in dobaviteljev, sta bila v vsakem obdobju,
skupaj z optimalno razporeditvijo dobaviteljev med kupci, tako da se skupni stroski dobavne
verige zmanj$ajo na minimum, uporabljen modificiran genetski algoritem (angl. Modified
Genetic Algorithm — MGA) in algoritem, ki temelji na optimizacijo roja delcev (angl.
Particle Swarm Optimization, v nadaljevanju PSO). Modificirani genetski algoritem je
uporabljen za iskanje optimalnih koli¢in izdelkov, ki jih vsak kupec kupi od vsakega
dobavitelja. Parametri, ki so vkljuceni v algoritem, so nabavna cena, maloprodajna cena in
celotni stroski. Resitev, ki omogoca najnizje stroske, je izbrana kot najboljSa resitev. Za
potrditev tega algoritma je uporabljen tudi algoritem PSO, ki temelji na simulaciji gibanja
delcev v iskanju najboljSe resitve v prostoru iskanja. Vsak delcek ohranja informacijo o svoji
najboljsi dosezeni resitvi (osebna najboljsa resitev) in najboljSi dosezeni resitvi v celotnem
roju (globalna najboljsa reSitev). Delcki vplivajo drug na drugega in sledijo najboljSim
reSitvam v roju, kar omogoca iskanje boljse resitve (Mousavi, Pardalos, Niaki, Fiigenschuh
in Fathi, 2019).

Za ¢im boljSo napoved povprasevanja avtorja Pereira in Frazzon (2021) uporabljata strojno
ucenje in algoritme, ki bi pomagali k segmentiranju povpraSevanja in k priblizku najboljsi
resSitvi za potrebe na razli¢nih tockah dobavne verige. V svoji analizi uporabljajo metodo
grucenja, ki podatke razdeli v skupine, pri ¢emer so si podatki znotraj iste skupine ¢im bolj
podobni med seboj, medtem ko so podatki med razli¢nimi skupinami ¢im bolj razli¢ni.
Posluzujejo se algoritma k-srednje vrednosti (angl. k-means), v okviru katerega najpre;j
dolo¢imo Stevilo grug, ki jih Zelimo dobiti, in v vsaki gruci se nakljucno dolo¢i sredisce,
okrog katerega se podatki segmentirajo. Segmentirani podatki iz vsake gruce se potem
zdruzujejo s pomocjo pristopa nevronske mreze, ki s premikanjem po mreZi zdruZuje
podobne podatke, razlicne podatke pa oddaljuje. Na podlagi teh segmentacij lahko
izratunamo priblizno povpraSevanje in na ta na¢in prilagodimo oziroma pravilno razdelimo
celotno zalogo znotraj maloprodajne oskrbovalne verige. Pri napovedovanju povprasevanja
se uporablja tudi tako imenovan Bayesov inferen¢ni model, ki s pomo¢jo opazovanj izboljsa
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Ze znano povprasevanje iz prejSnjega proucevanega obdobja. Baysovega inferencnega
modela, ki se v tem primeru uporablja za napovedovanje povprasevanja, praviloma
sestavljajo (Agrawal in Smith, 2013):

e Predhodna verjetnost (a priori): Pred uposStevanjem kakrsnih koli opazovanih podatkov
je to zacetna verjetnost povprasevanja. Izraz "apriorna verjetnost" se nanaSa na
predhodno zbrane podatke ali predpostavke o verjetnosti dolo¢enega povprasevanja.

e Verjetnost opazovanj: To je verjetnost, da se opazovani podatki pojavijo, Ce je
povprasevanje pravilno in se ujema s povprasevanjem iz preteklega obdobja.

e Posteriorna verjetnost: To je posodobljena verjetnost povpraSevanja iz preteklega
obdobja, ki se uposteva po analizi opazovanih podatkov. Za izratun se uporablja
Bayesov izrek, ki zdruzuje apriorno verjetnost z verjetnostjo opazovanj.

S pomocjo teh algoritmov je ugotovljeno, da ve¢je razlike med povpre¢nimi povpraSevanji
po trgovinah vodijo do vi§jega priCakovanega dobicka pri danih zalogah in skupnem
povprecnem povprasevanju (Agrawal in Smith, 2013).

1.4 Trajnostni vidik maloprodajnih oskrbovalnih verig

Trajnost postaja ena najpomembnejSih skrbi trgovcev v danasnjih Casih, saj se vedno vec
potro$nikov zaveda Skodljivih uc¢inkov, ki jih imajo razli¢ni izdelki na okolje in ljudi vzdolz
proizvodne verige. Glede na porocila kar 93 % strank Zeli, da podjetja spodbujajo socialna
in okoljska vpraSanja in zanj i§¢ejo reSitve. Skoraj 60 % vpraSanih je pripravljenih spremeniti
svoje nakupovalne navade, da bi zmanjSali svoj vpliv na okolje, 80 % pa jih trdi, da je trajnost
za njih bistvena (Vadakkepatt in drugi, 2021).

Vecja proznost dobavne verige, boljSa izraba virov, izboljSane storitve za stranke in
mocnejSa u€inkovitost dobavne verige so odvisni od ucinkovitega upravljanja tveganj v
celotni dobavni verigi. NaloZbe v socialno in ekoloSko varno upravljanje so del trajnostno
usmerjenega poslovanja, ki poteka v sodelovanju z dobavitelji. Da bi preprecili Skodljive
ucinke neeti¢nega in druzbeno neodgovornega ravnanja dobaviteljev, morajo podjetja
oceniti trajnostno delovanje svojih dobaviteljev. Izogibanje tveganju, sprejemanje tveganja,
zmanjSevanje ze nastalega tveganja in nadzorovanje ukrepov za zmanjSevanje tveganja so
Stiri temeljne taktike, ki jih podjetja uporabljajo za obvladovanje pomislekov glede
vzdrznosti dobaviteljev (Silva in Rathnayaka, 2023).

Kot ze omenjeno, je potrebno za ucinkovito upravljanje dobavne verige (angl. Supply Chain
Management — SCM) skrbno izbrati dobavitelje. Dobavitelji podjetja pomembno vplivajo
na njegovo konkurencnost, zato je njihova strateska izbira pomembna. V skladu s pristopom
trojnega dna (angl. triple bottom line) k trajnosti raziskave spodbujajo upoStevanje
gospodarskih, okoljskih in druzbenih vpraSanj pri izbiri dobaviteljev. Primeri vkljucujejo
vpliv na skupnost, delavske pravice, ravnanje z odpadki, prepreCevanje onesnazevanja,
stroSke, uporabo sodobnih tehnologij, pravocasno dostavo, zanesljivost, kakovost in
dostopnost izdelkov (Okwu in Tartibu, 2020). Pri analizi trajnostnih vidikov se najpogosteje
govori o transportnih optimizacijah znotraj oskrbovalnih verig. Avtorji Peng, Chen in Zhang
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(2022) uporabljajo tehnologijo velikih podatkov (angl. big data) za raziskovanje problemov
optimizacije integriranega nacrtovanja transporta in maloprodaje izdelkov v trajnostnem
omrezju dobavne verige. V svoji raziskavi razvijajo meglene optimizacijske modele, ki
govorijo o posledicah razli¢énih shem za uravnavanje ogljika in preucujejo njegove ucinke
na ucinkovitost dobavne verige. Rezultati kazejo, da program omejevanja in trgovanja
prinasa najve¢ dobicka in najve&je zmanj$anje emisij ogljika. Studija ponuja nova znanja in
razumevanja o odlo¢anju v omrezjih dobavne verige, uporabi velikih podatkov in
upravljanju predpisov o ogljiku.

Za uspesno izvajanje programov zmanjSevanja stroskov in okolju prijaznih prizadevanj je
bistvenega pomena strategija dobavne verige, ki u¢inkovito upravlja z viri (angl. Resource
Efficient Supply Chain, v nadaljevanju RESC). Zavedanje o virih, ohranjanje virov,
obcutljivost za vire in odzivnost na vire so §tiri medsebojno povezane, okolju prijazne in
vedenjske komponente metode RESC. Cilj izvajanja strategije RESC je izboljSanje
medorganizacijske ozavescenosti, sodelovanja in strateSkega usklajevanja partnerjev v
dobavni verigi. Posebne ovire pri izvajanju strategije RESC so najsodobnejse metode in
orodja, kot so modeliranje inovacij za resitve brez odpadkov, sledljivost in upravljanje
podatkov o blagu ter procesih za u¢inkovito rabo virov, omejitve regulativnih okvirov za
RESC, uspesnost izvajanja strategije, razvoj energetskih sistemov in raznolikost ekolosko
neoporeCnih virov energije ter omejitev koli¢ine virov, ki jih je mogocCe uporabiti
(Fornasiero, Sardesai, Barros in Matopoulos, 2021). Na podlagi raziskav o trajnostnem
upravljanju dobavne verige in organizacijskega ucenja ter Studije primera podjetja, ki
poskusa postati svetovno vodilno podjetje na podroc¢ju trajnostne razsvetljave avtorji Bratt,
Sroufe in Broman (2021) ugotavljajo, da je uspeSna implementacija trajnostnega upravljanja
dobavne verige odvisna od vklju€evanja trajnosti v vizijo podjetja in njene integracije v vse
funkcije. Popolnoma trajnostno dobavno verigo je mogocCe doseCi le z organizacijskim
ucenjem, zlasti z u¢enjem od zunanjih deleznikov, kot so dobavitelji, operativna opredelitev
trajnosti med delezniki in postopkovna pomo¢ pri skupnem razvoju strateSkih nacrtov za
spremembe. Poznavanje procesa implementacije trajnosti v oskrbovalnih verigah, poudarek
na vkljuCevanju trajnosti v vse vidike upravljanja dobavne verige in usmeritev k
sistemskemu pristopu trajnosti so nekateri izmed klju¢nih prispevkov njihove raziskave.

Nedavne $tudije so poudarile klju¢en pomen vecjega oskrbovalnega omreZzja, vkljucno z
dobavitelji na nizji ravni, pri spodbujanju trajnosti, v nasprotju s prej$njimi Studijami, ki so
se ve€inoma osredotocCale na neposredne vezi med podjetji in med njihovimi prvovrstnimi
dobavitelji. Avtorja Alinaghian in Qiu (2021) poudarjata, kako zapleteni in v¢asih subtilni
vzorci povezav oskrbovalnih omrezij vplivajo na doseganje trajnostnih ciljev. Govorita o
tem, kako strukturne znacilnosti omrezja, kot so centralizacija, gostota in notranje povezave,
vplivajo na trajnost dobavne verige.

Rastoce zavedanje javnosti o negativnih vplivih industrije na okolje je privedlo do sprememb
v poslovnih praksah. Mednarodna skupnost, nevladne organizacije, pritiski druzbenih
medijev ter zahteve zainteresiranih strani in potroSnikov po trajnosti je le nekaj glavnih
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dejavnikov, ki od podjetij zahtevajo da sprejmejo procese trajnostne dobavne verige.
Podjetja, ki sprejemajo trajnostne prakse, prekasajo podjetja, ki jih ne uporabljajo, tako glede
gospodarske uspesnosti kot konkurenc¢nosti. Podjetja postopoma razumejo vrednost trajnosti
in kako jo vkljuciti v strategijo dobavne verige (Shekarian, [jadi, Zare in Majava, 2022).

Ugotovitve $tudij kazejo na mo¢no povezavo med agilnimi in trajnostnimi strategijami
dobavne verige. Podjetja, ki izvajajo trajnostne prakse, so verjetno tudi agilna, oziroma
agilne metode, ki jih uporabljajo, pozitivho vplivajo na operativno in trajnostno uspesnost.
Prakse trajnostne dobavne verige imajo vecji ucinek na uspesnost, ¢e so povezane z agilnimi
praksami. Za maksimiranje rezultatov trajnostnih kampanj se priporoca soCasna integracija
trajnostnih in agilnih praks. Fleksibilne ves¢ine so kljucnega pomena za optimizacijo
trajnostnih praks, zato so za doseganje operativnih in trajnostnih ciljev pomembne izboljSave
zmogljivosti agilnih dobavnih verig (Geyi, Yusuf, Menhat, Abubakar in Ogbuke, 2019).

1.5 MozZnosti za razvoj in digitalizacijo maloprodajnih oskrbovalnih verig

Hitre spremembe v potroS$niSkem vedenju, ki jih sprozajo dejavniki, kot so ve¢je znanje
potro$nikov, vzpon individualizma in zahteva po personalizaciji, so povzrocile potrebo po
strategijah dobavne verige, kjer je stranka v osrednjem poloZaju (Consumer Driven Supply
Chain). Do leta 2030 se pricakuje, da bo srednji razred, ki trenutno predstavlja pomemben
delez potros$nje (priblizno 43 milijard dolarjev), dosegel porabo okoli 29 milijard dolarjev
vec kot leta 2015 (skupno 35 milijard dolarjev) in 21 milijard dolarjev ve¢ kot leta 2020
(skupno 42 milijard dolarjev), kar pomeni priblizno 64 milijard dolarjev letno (Kharas,
2017).

Napredek v maloprodajnih dobavnih verigah spodbuja vedno ve¢ja uporaba mobilnih naprav
in pametne tehnologije, ki spodbujata inovacije v maloprodaji. Prehod iz notranjih in med
funkcionalnih programov k pristopom, ki se osredotocajo na zahteve strank, ki so prek
druzbenih medijev in sodobnih trzenjskih praks seznanjeni z vsemi inovacijami, je privedel
do faze, v kateri morajo podjetja povecati zadovoljstvo strank in kakovost svojih storitev.
Klasi¢ne prodajalne se v Casu razmaha spletnih trgovin spopadajo z izzivi, da ohranijo
tekoco spletno prodajo, se borijo proti spletnim trgovcem na drobno in obenem izboljSujejo
nakupno izku$njo ter nagrajujejo obisk fizicnih prodajaln. Digitalizacija v maloprodaji je
rezultat razliénih dejavnikov, vklju¢no z napredkom tehnologije, digitalizacijo dobavne
verige, uporabo umetne inteligence, spremembami v potros$niSkih preferencah ter
konkuren¢nimi strategijami. S to preobrazbo so podjetja bolje pripravljena na razvoj ciljno
usmerjenih trznih strategij, optimizacijo poslovnih procesov in izboljSanje uporabniskih
izkusenj (Hiremath, Prashantha, Panda in Hiremath, 2023). Vsi Ze omenjeni dejavniki
digitalizacije vplivajo na delovanje dobavne verige, saj se pojavljajo novi trendi in izzivi, ki
zahtevajo proznost, prilagodljivost in varnost. Klju¢na zahteva je vzpostavitev sodelovanja
in usklajevanja med vsemi akterji v verigi, da bi u¢inkovito zadovoljili potrebe strank ter
ustvarili agilne in odzivne dobavne verige. Prilagajanje je Se posebej pomembno zaradi
trenda personalizirane dostave, ki prinasa vecje stroske in kompleksnost pri zagotavljanju
pravocasne dostave po meri strank. Dobavne verige se morajo prilagoditi zahtevam po bolj
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vitkih in prilagodljivih procesih, ki vkljuCujejo proaktivno nabavo, to¢no dostavo in
napovedovanje glede na povpraSevanje. Hkrati se pojavljajo kljucni izzivi pri obdelavi
velikega obsega podatkov strank in zagotavljanju varnosti teh podatkov. Pomembno je tudi
raziskati in razviti nove poslovne modele, ki omogocajo hitro odzivanje na potrebe strank v
globalnem okolju oskrbovalnih verig. Zaupanje strank je treba ohraniti z zagotavljanjem
sledljivosti in prepreCevanjem prisotnosti ponarejenih izdelkov na trgu. Ucinkovito
upravljanje z vprasanji intelektualne lastnine (angl. Intellectual property rights — IPR) je prav
tako klju¢no, saj se takSna vpraSanja in izzivi pojavljajo zaradi vkljucevanja strank in
dobaviteljev v prakse prilagajanja in personalizacije (Fornasiero, Sardesai, Barros in
Matopoulos, 2021).

Avtorji pogosto prepoznavajo in razlagajo vlogo ter pomen razli¢nih tehnologij industrije
4.0 v trajnostnem upravljanju dobavne verige. Med najpogosteje omenjenimi so internet
stvari (angl. Internet of Things, v nadaljevanju IoT), racunalnistvo v oblaku, veliki podatki,
umetna inteligenca (angl. Artificial Inteligence — Al) ter tehnologija verizenja blokov (angl.
blockchain). Vsako od teh tehnologij avtorji opisujejo iz razlicnih perspektiv in poudarjajo
prednosti, ki prispevajo k izboljsanju in digitalizaciji procesov v dobavnih verigah (Chauhan
in drugi, 2023; Shashi, 2023; Gong, 2023; Harju, Hallikas, Immonen in Lintukangas, 2023;
Saxena in Sarkar, 2023; Bigliardi, Filippelli, Petroni in Tagliente, 2022; Mostaghel, Oghazi,
Parida in Sohrabpour, 2022; Ishfaq, Davis-Sramek in Gibson, 2021):

e Internet stvari: IoT omogoca sledenje in zbiranje informacij o dobavni verigi, kar
povecuje transparentnost, zmanjSuje tveganja in prinasa gospodarske Kkoristi.
Uporabljajo se senzorji, radio-frekvencne (angl. Radio Frequency Identification, v
nadaljevanju RFID) oznake, ¢rtne kode in drugi komunikacijski protokoli.

e RacunalniS$tvo v oblaku (angl. Cloud computing): Sodobna programska oprema, ki
omogoca racunalniStvo v oblaku, omogoca enostaven dostop do storitev in virov ter
izboljSuje konkurencnost in ucinkovitost oskrbne verige. Posebej je uporaba te
tehnologije koristna za manjSa in srednje velika podjetja. Podjetja, ki se ukvarjajo z
veckanalno prodajo, lahko s pomocjo racunalniStva v oblaku upravljajo nivoje zalog,
posiljke in izpolnjevanje narocil v realnem Casu, kar jim zagotavlja vecjo prilagodljivost
in agilnost pri odzivanju na spreminjajoce se potrebe strank.

e Veliki podatki (angl. Big Data): Koncept velikih podatkov omogofa povecano
transparentnost, zmanjSanje tveganj in boljSe spremljanje v oskrbni verigi. Analitika
velikih podatkov igra kljucno vlogo, vklju¢no z deskriptivno, napovedno in predpisujoco
analitiko. NaraS¢ajoCa razSirjenost velikih podatkov spreminja pristop k analizi
oskrbovalnih verig. Analitika, ki zdruzuje podatke in analiticna orodja za izboljSanje
usklajevanja ponudbe in povpraSevanja, je glavno poslanstvo analiziranja oskrbovalnih
verig. V tej lu¢i so deskriptivna, napovedna in predpisujoca analitika klju¢ne
komponente analiticnega pristopa velikim podatkom, ki se aplicira v oskrbovalnih
verigah.

e Umetna inteligenca (angl. Artificial Intelligence): Uporablja se za avtomatizacijo in
optimizacijo oskrbne verige ter pomaga pri spremljanju tveganj. Pomembna je za
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napovedovanje povprasevanja in prilagajanje izdelkov. Strokovnjaki za oskrbovalne
verige izpostavljajo pomembno vlogo umetne inteligence in algoritmov strojnega ucenja
pri obdelavi obseznih podatkov za trgovce na drobno. Te tehnologije omogocajo
natan¢no napovedovanje povprasevanja in stratesko postavitev izdelkov, kar je klju¢no
za hitro prilagajanje spreminjajo¢im se potrebam strank.

e Tehnologija verizenja blokov (angl. Blockchain): Tehnologija verizenja blokov
izboljSuje varnost, sledljivost in transparentnost v oskrbnih verigah, zmanjSuje stroske
ter vzpostavlja zaupanje med delezniki. Uporaba RFID izboljSuje vidnost izdelkov in
obvladovanje zalog, kombinacija tehnologij blockchain in RFID pa prinasa vecjo
varnost, sledljivost in zmanjSanje napak ter v oskrbni verigi za trajnostno upravljanje
izboljSuje komunikacijo med partnerji.

Raziskovalci Bejlegaard, Sarivan in Waehrens (2021) so v svoji $tudiji poudarili osrednje
nacelo upravljanja dobavnih verig — sposobnost uéinkovitega nadzora celotne verizne
vrednosti kot medsebojno povezanega sistema operacij. Klju¢no je pridobiti celosten pogled
na vse operacije znotraj verige, da se prepreCi zanemarjanje povezav ali pretirano
osredotoCanje na eno posamezno operacijo. Raziskovalci so izpostavili tudi pomembnost
razumevanja, kako industrijske dejavnosti delujejo kot zaprta informacijska okolja, kjer
odlocitve na enem nivoju vplivajo na okolis¢ine, ki vodijo do odlocitev na drugem nivoju.
Novi pristopi bi morali omogocati obvladovanje variabilnosti kot klju¢nega pogoja
delovanja, kar bi omogocilo hkratno doseganje u¢inkovitosti in prilagodljivosti. Kljub temu
pa opozarjajo, da ta nova teoreti¢na spoznanja Se niso v celoti implementirana v praksi ali
uporabna teorija. To je povezano z izzivi, ki se nanasajo na razumevanje upravljanja podjetij
v luci sedanje strateSke preobrazbe, kot je na primer industrija 4.0 in trajnostno poslovanje,
kar prinasa spremembe v zasnovo dobavnih verig in/ali ponudbo izdelkov.

Razli¢ni ¢lanki se dotikajo tudi uvedbe avtonomnih robotov v industriji dobavne verige in
logistike. Klju¢ni dejavniki, ki vplivajo na sprejetje teh robotov, so razdeljeni v tri kategorije:
tehnoloski kontekst (percepcija prednosti, kompleksnost in stroski), organizacijski kontekst
(podpora vodstva, finanéna podpora, usposobljenost zaposlenih) ter okoljski kontekst
(konkuren¢ni pritisk, pritisk strank, podpora dobaviteljev). Napovedi nakazujejo, da visja
zaznana cena in kompleksnost negativno vplivata na sprejetje robotov, medtem ko pozitivno
vplivajo managerska podpora, finan¢na podpora, konkuren¢ni pritisk, pritisk strank in
podpora dobaviteljev na sprejetje ter uvedbo avtonomnih robotov v dobavni verigi (Shamout
in drugi, 2022). Druge Studije pa se osredotocajo na koncept samooskrbe in avtonomnega
delovanja prihodnjih dobavnih verig, ki bodo temeljile na razli¢nih digitalnih tehnologijah,
kot so internet stvari, umetna inteligenca, robotika in avtonomna vozila. Ti raziskovalci
poudarjajo, da je klju¢ni del Cetrte industrijske revolucije ideja, ki zamegli meje med
fizi¢nim, digitalnim in bioloskim svetom. Ta novi koncept omogoca zbiranje in analiziranje
obseZnih koli¢in podatkov ter avtomatizirane odloCitve v realnem cCasu, kar posledi¢no
prinasa izboljSano delovanje, zmanjSanje tveganj ter sposobnost prilagajanja nestanovitnim
trznim zahtevam (Calatayud, Mangan in Christopher, 2019).
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Avtorji Sarkar in drugi (2023) poudarjajo, da je izjemnega pomena deljenje informacij med
razlicnimi udelezenci v oskrbovalni verigi ter ustrezna uporaba prodajnih strategij za
obvladovanje uc¢inka bica (angl. bullwhip effect). To je klju¢no za povecanje dobicka in
zadovoljstva strank v sektorju maloprodaje. Kot uéinkovito orodje za doseganje viSjega
dobicka in vi§je stopnje zadovoljstva strank se je izkazala strategija spletno-fizi¢ne prodaje.
Pomembno vlogo igra tudi napredna strategija transporta, ki ne le zmanjSuje izpuste
ogljikovega dioksida, ampak tudi zmanjsuje okoljski vpliv celotne oskrbovalne verige. To
privede do boljSe optimizacije stroskov, povecanega dobicka ter celostno izboljSane
ucinkovitosti oskrbovalne verige. Skladno z ugotovitvami raziskave imajo upravljavci v
maloprodajnem sektorju zdaj na voljo kljuéne smernice za sprejemanje pomembnih
odlocitev, povezanih s prodajnimi cenami, naro¢anjem in Stevilom dostav. S tem se lahko
dosezejo najboljsi rezultati v celotni oskrbovalni verigi.

2  OPIS PODJETJA IN NOTRANJE MALOPRODAJNE VERIGE
2.1 Organizacija podjetja

DruZba Sanolabor, ustanovljena leta 1950, je danes najvecje podjetje v Sloveniji za trZzenje
in veleprodajo medicinskih pripomockov, bolniske opreme, potroSnega materiala,
laboratorijske opreme, zdravil, osebne zascite in izdelkov za zobozdravstvo. Sanolabor
preko héerinske druzbe v Zagrebu uspeSno povecuje svoj trzni delez tudi v tujini, omejeno
Stevilo programov pa nudi tudi partnerjem na trgih Hrvaske, Srbije, Makedonije, Kosova ter
Bosne in Hercegovine. Kon¢nim uporabnikom ze od leta 1989 omogoca tudi dostop do
lastnih specializiranih prodajaln. Sanolabor danes upravlja 34 trgovin po vsej Sloveniji.
Preko njih ponuja razliéne dobrine za zdrav in energi¢ni slog Zivljenja. Kot poslovni
pogodbeni dobavitelj Zavoda za zdravstveno zavarovanje Slovenije (v nadaljevanju ZZZS)
podjetje strankam dostavi na dom, ali omogoca prevzem v vseh prodajalnah, razli¢ne
medicinske pripomocke, kot so negovalne postelje, in dodatke, izdelke za inkontinenco,
invalidske vozicke, hodulje, bergle, sanitarne pripomocke, pripomocke za fizioterapijo in
rehabilitacijo ter ortoze (Sanolabor, 2023).

Sanolaborjeva maloprodajna paleta obsega Stevilne kategorije zdravstvenega varstva, od
prehranskih dopolnil preko zdravil brez recepta do negovalne kozmetike. Podjetje stremi k
promociji in prodaji visokokakovostnega blaga, saj Zeli strankam ponuditi najboljSe reSitve
za njihove morebitne tezave in zdrav Zivljenjski slog. Podjetje poleg ze omenjenih fizi¢nih
prodajnih mest po vsej Sloveniji vecino svojega sortimenta ponuja tudi preko sodobne
spletne trgovine, ki omogoca udoben in prijeten nakup 24/7. Strankam je na voljo tudi
usposobljeno osebje farmacevtov in svetovalcev, ki pri izbiri kakovostnih izdelkov za zdravo
Zivljenje ponujajo napotke in prenasajo znanje (Sanolabor, 2023). Slika 2 prikazuje
razprsenost trgovin Sanolabor po celotni Sloveniji.
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Slika 2: Maloprodajna mreza druzbe Sanolabor

Sanolabor Ljubljana:
- Center Vit
- Cigaletova
- Citypark
- Dravlje
- Koseze
- Pogatarjev trg
- Rudnik
- Salon Izposojevalnica

Vir: Sanolabor, 2023.

Poleg maloprodaje podjetje ponuja veleprodajne storitve in veCinoma sodeluje z
bolni$nicami, drugimi zdravstvenimi ustanovami in domovi za starejSe. Podjetje del
sortimenta, ki ga ponuja v svoji maloprodajni mrezi, nabavlja preko veleprodajne enote in
distribuira v maloprodajne enote z neposrednimi narocili ali preko posebnih razdelilnikov,
ki se izdelujejo po potrebi in kot prva polnjenja novih izdelkov. Dve enoti podjetja,
maloprodaja in veleprodaja, sta povezani v dva integrirana sistema, ki med seboj
komunicirata preko kriznega Sifranta, s pomocjo katerega se narocila iz maloprodajnih enot
samodejno prenasajo v veleprodajni sistem, kar krajsa celotni postopek prenosa narocil.
Trgovine znotraj maloprodajne mreze del artiklov, ki jih podjetje ponuja strankam, narocajo
neposredno pri zunanjih dobaviteljih. Ti partnerji neposredno dostavijo naro¢eno koli¢ino
trgovini ali, po prehodnem dogovoru s podjetjem, uporabijo koncept navzkriznega
pretovarjanja za hitrejSi pretok izdelkov. Maloprodajna mreza pri narofanju pri zunanjih
oziroma direktnih dobaviteljih prejme naroceno blago hitreje in ucinkoviteje. Poleg tega
podjetje uporablja zunanjo dostavno sluzbo za distribucijo blaga, ki ga trgovina dobi iz
centralnega skladisc¢a. Da bi dosegli skupni cilj in izpolnili vse maloprodajno povpraSevanje,
je nujno upravljanje teh tesnih povezav z zunanjimi partnerji, v tem primeru zunanjimi
dobavitelji in ponudniki transportnih storitev.

2.2 Maloprodajna logisticna mreza podjetja

Maloprodajna mreza oziroma tisti del, ki zajema sodelovanje in komunikacijo med
skladiS¢em (veleprodajo) in prodajalnami, ki narocajo iz skladis¢a, je znotraj podjetja
koordinirana v integriran sistem, ki je sestavljen iz dveh lo¢enih sistemov, povezanih drug z
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drugim. V sedanjem sistemu naro¢anja ima vsaka trgovina, torej vodje posamezne trgovine,
dovoljenje za narofanje po svojem rezimu in proste roke pri upravljanju zalog celotnega
sortimenta. Po oddaji narocila s strani trgovine v informacijski sistem maloprodaje se
naroCilo samodejno prenasa v informacijski sistem veleprodaje preko ze omenjenega
kriznega Sifranta izdelkov. Narocila se preverijo v oddelku prodaje, in sicer se preveri
vsebina narocila in razpolozljiva koli¢ina artiklov narocila. Po pregledu vseh postavk
narocila se naredi interna dobavnica blaga, ki se potem znotraj veleprodajnega sistema poslje
v skladisce, kjer vsak komisionar pripravi blago iz svojega obmocja v skladiscu. Blago se
ustrezno spakira in pripravi za prevzem z vsemi pripadajo¢imi dokumenti. Po predhodnem
urniku dostav pripravljeno blago prevzame zunanji dostavni partner, ki trgovini dostavi
pripravljeno blago iz poslanega narocila. V trgovini se dobavljena koli¢ina ponovno preveri.
V primeru popolnih koli¢in in pravilne dokumentacije, skladno s predhodnim narocilom, se
izvede sistemski prevzem dobavljenega blaga. Po prejemu blaga in postavitvi na police se
zacne nov cikel spremljanja zaloge in po potrebi novo narocilo za dolo¢eno obdobje, glede
na hitrost praznjenja narocene zaloge in glede na stopnjo povprasevanja po dolo¢enem tipu
artikla. Vsaka odgovorna oseba za narocanje v poslovnih enotah ima svoj nacin in urnik
narocanja. Celotni proces je prikazan s sliko 3.

Slika 3: Sistem narocanja in pretok blaga v maloprodajni oskrbovalni verigi podjetja

Poslovne enote Maloprodajni Veleprodajni

OO informacijski sistem  informacijski sistem Prodaja

Zunanji transportni

DJID0IDU SOUIA]

partner Skladisce
Dostava blaga P Izdaja blaga -
Sistemski pretok blaga -------------- >
Fizic¢en pretok blaga >

Vir: lastno delo.

Ob dostavi izdelkov v trgovino se ob¢asno zgodi, da so ti nepravilni ali poSkodovani. V takih
okolis¢inah se izdelki pogosto vrnejo v centralno skladiS¢e podjetja. Pri vracilu
poskodovanih artiklov se izvaja mehanizem reklamacij za ohranjanje sledljivosti in
reSevanje teh tezav. Pred vracilom poskodovanih artiklov iz trgovine v centralno skladisce
se sestavi reklamacijski zapisnik. Ta zapisnik pojasnjuje Skodo ter opisuje stanje blaga ob
prejemu. Izpolnjen reklamacijski zapisnik se potem posreduje zunanjemu partnerju,
zadolZzenemu za dostavo blaga.
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Pri analizi sistema narocanja ter celotne oskrbovalne verige je zelo pomemben tudi urnik
dostav iz skladis¢a v trgovinah oziroma dobavni rok (angl. lead time) vsake trgovine, ki je
dolocen glede na regijo, kjer se poslovna enota nahaja, oziroma glede na promet, ki ga
posamezna poslovna enota opravi. V nasem primeru so trgovine razdeljene po regijah, tako
da ima vsaka regija dostavo od dvakrat do petkrat na teden. To obcutno spremeni videz
analize in pove¢a moznosti pri razdelitvi blaga znotraj maloprodajne verige. Ce ima trgovina
dostavo vsak dan v tednu, je lazje optimizirati in posledi¢no tudi zmanjsati Stevilo narocil,
ob upostevanju dejstva, da lahko naslednji dan trgovina takoj dobi potrebno blago za uspesno
izpolnjevanje povprasevanja. V primeru poslovnih enot, ki imajo dostavo dvakrat ali trikrat
na teden, je potrebna vecja zavzetost in premisljenost pri naro¢anju, saj blaga ni mogoce
dostaviti od danes na jutri, razen ko je v nujnih primerih organizirana izredna dostava.
Podjetje lahko pridobi vpoglede in informacije za izboljSanje narocanja in komunikacijskih
procesov z zbiranjem podatkov, analizo in s porocanjem o klju¢nih metrikah uspesnosti.

3 PROCES NAROCANJA V MALOPRODANIJI VERIGI

Preden za¢nemo z opisovanjem obravnavanega problema in analizo nabora 20 artiklov, ki
so vkljuceni v analizo, najprej predstavljamo trgovine, ki so vklju€ene v analizo. V tabeli 1
so prikazane izbrane trgovine in oddaljenost od centralnega skladis¢a do posamezne
trgovine. Prav tako je za vsako trgovino navedena regija, v kateri se nahaja, kar nam
prikazuje, da so izbrane trgovine razporejene po celotni drzavi. Iz teh podatkov lahko
sklepamo, kak$no je povpraSevanje po dolocenih artiklih v doloceni regiji in kaksne so
navade pri naroc¢anju zaposlenih iz posamezne regije oziroma iz posamezne poslovne enote.

Tabela 1: Poslovne enote vkljucene v analizo

Poslovna enota Razdalja od skladi§c¢a (v km) Regija
Poslovna enota 1 106 Posavska
Poslovna enota 2 71,3 Savinjska
Poslovna enota 3 18,7 Osrednjeslovenska
Poslovna enota 4 113 Obalno-kraska
Poslovna enota 5 34,7 Gorenjska
Poslovna enota 6 140 Podravska
Poslovna enota 7 5,7 Osrednjeslovenska
Poslovna enota 8 0,95 Osrednjeslovenska
Poslovna enota 9 114 Goriska
Poslovna enota 10 9,3 Osrednjeslovenska
Poslovna enota 11 123 Podravska
Poslovna enota 12 66,6 Jugovzhodna

Vir: lastno delo.

Merilo za izbiro trgovin je sortiment, ki ga trgovine ponujajo, oziroma podobnost opreme in
postavitev izdelkov v sami trgovini, enako obdobje analiziranja (vse trgovine so bile v
proucevanem obdobju odprte s polnim delovnim ¢asom) in razprSenost po vseh delih drzave
za boljSo optimizacijo in razdelitev zalog.
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3.1 Proces sistema narocanja v maloprodajni oskrbovalni verigi

Sistem naro¢anja v maloprodajni verigi je bistven za zagotavljanje ustreznih zalog izdelkov,
hkrati pa mora podjetje upravljati razli¢ne stroSke in omejitve. V tem poglavju analiziramo
kljuéne dejavnike in omejitve, ki vplivajo na ucinkovitost tega sistema, vkljucno s
stroSkovnimi dejavniki ter prostorskimi in cCasovnimi omejitvami. Na podlagi vseh
omejitvah so opredeljene moznosti optimizacije celotnega sistema naroc¢anja v maloprodajni
verigi podjetja. Kot glavne stroskovne dejavnike lahko opredelimo:

e Administrativni stroski izvedbe narocil

Administrativni stroski vkljucujejo vse postopke, povezane z narocanjem izdelkov, kot so
obdelava naro¢il, komunikacija z dobavitelji, izdajanje naro€ilnih listov, spremljanje dobave
in fakturiranje. Povecanje teh stroskov lahko zmanjsa donosnost sistema naroc¢anja.

e Stroski transporta

Stroski transporta, v primeru obravnavanega podjetja, obsegajo stroske prevoza izdelkov od
centralnega skladi§¢a do maloprodajnih poslovnih enot. To vkljucuje transportne storitve,
gorivo, vzdrzevanje vozil in druge povezane stroske. Optimizacija transporta lahko prispeva
k zmanjSanju tovrstnih stroSkov. V obravnavanem primeru se pri¢akuje zmanjSanje
transportnih stroskov, predvsem zaradi zmanjSanja Stevila narocila oziroma povecanja
koli¢inskih naro€il, kar bo pripomoglo k nevsakdanjemu narocanju s strani poslovnih enot.
Zaradi poslovnih dogovorov, ki so sklenjene z razli¢nimi partnerji dnevni urnik dostav ostaja
enak in ne bo del alanize.

e StroSki drzanja zaloge

DrZanje zaloge pomeni stroske, povezane z vzdrZzevanjem zaloge izdelkov, kot so
skladiS¢enje, zavarovanje, izguba zaradi pretecenih rokov itd. V primeru obravnavanega
podjetja je mozno visoke zaloge zagotavljati preko veleprodajnega kanala, vendar je treba
najti neko razmerje med povpraSevanjem, skladis¢nim prostorom in §tevilom narocil na letni
ravni, tako da celoten stroSek drzanja zalog ustreza ostalim pripadajo¢im stroSkom.

Poleg stroskovnih dejavnikov lahko opredelimo tudi glavne omejitve tovrstnih procesov, ki
zahtevajo doloCene prilagoditve in iskanje optimalnih reSitev za njihovo omejitev. Nekatere
izmed glavnih omejitev so:

e Prostorske omejitve skladiScenja

Omejitve pri skladiS€enju oziroma prostor v skladi§¢ih poslovnih enot je klju¢na omejitev
celotnega procesa optimizacije sistema naroc¢anja, ki se pojavlja znotraj sistema podjetja.
Prostor pri skladiscu lahko omeji koli¢ine zaloge, ki jih je mogoce hraniti, kar lahko vodi do
dolocenih primanjkljajev in posledi¢no v neizpolnjenega povprasevanja.

e Minimalne koli¢ine pakiranja/narocila
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Doloceni dobavitelji zahtevajo, da se izdelki naro¢ajo v minimalnih koli¢inah ali pakiranjih.
Glede na to, da podjetje preko veleprodaje naroca tudi artikle za maloprodaje, tovrstna
narocanja lahko vodijo do presezkov zaloge na veleprodajni strani, ¢e se zahteva ne ujema s
potrebami maloprodajne verige.

e Maksimalna frekvenca transporta

Maksimalna frekvenca transporta se nanasa na omejitve, koliko krat na teden ali mesec je
mogode izvesti dobavo izdelkov. Ce je frekvenca transporta omejena, se lahko poveca
tveganje za pomanjkanje zaloge. V analiziranem podjetju, ki ima s svojimi poslovnimi
partnerji sklenjene zavezujoce pogodbe, da bo razlicne medicinske pripomocke po narocilu
strank dobavilo v 24 do 48 urah, ne moremo pri¢akovati spremembe veljavnega terminskega
nacrta dostav do maloprodajnih enot, saj se lahko na ta nain zaradi neizpolnjevanja
pogodbenih obveznosti ogrozi celotni maloprodajni proces. Ob upostevanju vseh navedenih
dejavnikov povecanje ucinkovitosti in ustreznosti sistema naroCanja v standardnih
maloprodajnih verigah, in posledicno v verigi obravnavanega podjetja, vkljucuje niz
kljuénih ukrepov, ki prispevajo k izboljSanju uc¢inkovitosti in k zmanjSanju stroskov. Ena od
teh pomembnih strategij je avtomatizacija naroCanja, kjer se z uporabo informacijskih
sistemov proces narocanja izvede avtomaticno, kar poleg zmanjSanja administrativnih
stroskov tudi zmanjSa napake pri naro€anju in pripomore k hitrejsi odzivnosti na spremembe
povprasevanja. Glede na to, da se v analizi osredoto¢amo na iskanje morebitnih resitev glede
na trenutno situacijo in ne na standardno avtomatizacijo sistema narocanja, in glede na
odlocitev podjetja, da se naroCilni interval za artikle, kjer poslovni proces to omogoca,
poveca na vsaj 14 dni, je celotna analiza zasnovana na 14-dnevnem intervalu spremljanja
vseh parametrov. IzboljSanje vhodnih parametrov nas napoti k dolo¢enim spremembam v
trenutnem sistemu narocanja in omogoca izboljSanje vseh internih procesov maloprodajne
verige v podjetju. Intervale narocanja lahko poveamo le z boljSim upravljanjem
skladiS¢nega prostora, kar bi omogocilo pove€anje prostora za skladiSCenje in naroCanje
vecjih koli¢in. Z zmanjSanjem koli¢ine obutve in plenic v skladiS¢nih prostorih bi naredili
velik korak k povecanju prostora za shranjevanje. V kombinaciji s temi strategijami
optimizacija sistema narocanja ne le omogoca boljSo odzivnost na potrebe strank, ampak
tudi izboljSuje donosnost podjetja ter se omogoca, da se bolje izkoristijo viri v celotni
maloprodajni verigi. Ce sklepamo, bo celoten proces potekal in analiziran v dvotedenskem
intervalu, zaradi razli¢nih pogodb, ki jih ima podjetje s svojimi partnerji, in strategije
podjetja, da vsaka dva tedna preverja in dopolnjuje zaloge v maloprodajnih enotah.

3.2 Analiza prostora v skladiS¢ih poslovnih enot

Preden se lotimo kakr$ne koli analize in optimizacije sistema narocil, je treba najprej zaznati
realno stanje v poslovnih enotah in ugotoviti, katere so ovire pri optimizaciji narocil. V
pogovoru z vodstvom podjetja in vodji vseh poslovnih enot smo prisli do zakljucka, da je
najvecja teZava oziroma ovira pri kakr$ni koli optimizaciji sistema naroc¢anja in optimizaciji
zalog v trgovinah prostor v lokalnih skladis¢ih vsake poslovne enote. Sanolabor je najvecje
podjetje na trgu, ki ima podpisano pogodbo z ZZZS in kjer lahko, s pripadajoco narocilnico,

19



stranke prevzamejo medicinske pripomocke, ki jih je zavod uvrstil na seznam. V okviru teh
medicinskih pripomockov sodijo tudi plenice oziroma ostali pripomocki za inkontinenco, ki
jih stranke jemljejo za obdobje treh mesecev. To je ogromno Stevilo paketov, ki jih morajo
imeti trgovine ves €as na voljo v svojih skladiscih.

Poleg inkontinentnih pripomockov veliko prostora v skladis¢ih zavzema tudi segment
obutve, ki jih podjetje ponuja kupcem v ve¢ razlicnih Stevilkah in modelih. Poleg
ortopedskih obutev lahko stranke dobijo tudi Stevilne druge sezonske modele obutve in
cevljev. Za lazjo predstavo o prostoru, ki ga zasedajo segmenta pripomocki pri inkontinenci
in obutve v skladis¢ih lokalnih poslovnih enot, je v tabeli 2 prikazan odstotek prostora ki je

zaseden.
Tabela 2: Zasedenost skladisca s plenicami in obutvijo
Poslovna enota Zasedenost skladi$¢a s plenicami in obutvijo
Poslovna enota 1 70 %
Poslovna enota 2 90 %
Poslovna enota 3 50 %
Poslovna enota 4 60 %
Poslovna enota 5 70 %
Poslovna enota 6 60 %
Poslovna enota 7 55 %
Poslovna enota 8 60 %
Poslovna enota 9 50 %
Poslovna enota 10 40 %
Poslovna enota 11 55 %
Poslovna enota 12 60 %

Vir: lastno delo.

Zato je bila v dogovoru z vodstvom druzbe izdelana ABC analiza segmenta obutve, ki poleg
plenic predstavlja veliko oviro pri optimizaciji sistema naro€anja. Obutve so segment blaga,
ki zahteva veliko prostora v trgovini in v njenem skladiS¢u, saj moramo shraniti ve¢
modelov, ¢e Zelimo kupcem ponuditi ugodno izbiro. Ker ima vsak model, ne glede na to, ali
gre za moski ali zenski model, priblizno 6 razli¢nih velikosti, je potrebno, da je vsaka Stevilka
shranjena v lo¢eni Skatli. Ker je strategija podjetja, da na prodajnih policah prikazuje le en
razstavni model, ostale velikosti pa so shranjene v skladi$cu, zlahka pridemo do zakljucka,
da so skladiS¢a poslovnih enot polna razli¢nih Skatel razlicnih modelov obutev, ¢evljev in
natikacev. Zato je ABC analiza, posebej za ta segment, narejena za modele, ki so aktivni v
sistemu in imajo vsaj nekaj zaloge. Na ta nacin lahko enostavno dobimo vpogled v to, koliko
zasluzka posamezni modeli prinasajo podjetju in koliko modelov se slabo prodaja in le po
nepotrebnem zasedajo prostor v skladiscih trgovin. V tabeli 3 so prikazani rezultati ABC
analize, torej lahko sklepamo, da 10 % modelov, ki jih podjetje ponuja strankam, prinaSa
40 % zasluzka, 34 % vseh modelov pa prispeva 80 % celotnega zasluzka i1z tega segmenta
izdelkov. Kot je Ze omenjeno, je obutev eden od segmentov v ponudbi podjetja, ki je v fazi
izloCanja predvsem zaradi rezultatov, ki jih prikazujemo v spodnji tabeli. Postopoma bodo
najprej izloCeni artikli iz skupine C, nato z razli¢nimi tehnikami artikli iz skupine B in
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nekateri artikli iz skupine A. S tem bo v ponudbi ostalo le nekaj modelov iz skupine A, ki
bodo na voljo strankam. Na ta nacin se bo bistveno izboljSala prostorska stiska v skladis¢ih
poslovnih enot. Zato v analizo ni zajet niti en artikel iz tega segmenta.

Tabela 3: ABC analiza segmenta Obutev

Skupina | % RVC | Stevilo modelov | % modelov
A 40 % 20 10 %
B 80 % 51 24 %
C >80 % 138 66 %

Vir: lastno delo.

Za lazjo predstavo in razumevanje situacije, tj. dobickonosnosti modelov obutve, ki jih
stranke najdejo v poslovnih enotah podjetja, je s sliko 4 graficno prikazana izdelana ABC
analiza in razmerje med skupinami A, B in C, ki so, kot lahko opazimo, precej razli¢ni po
velikosti.

Slika 4: ABC analiza segmenta Obutev
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Vir: lastno delo.

Poleg segmenta obutev, kot smo ze omenili, tudi plenice predstavljajo izjemno pomemben
segment v maloprodajni oskrbovalni verigi podjetja, ki zaseda veliko prostora v trgovinskih
skladis¢ih in je zato klju¢no, da se tudi ta segment optimizira, da bi pridobili ve¢ prostora za
druge izdelke. Ena od moZnosti za sprostitev prostora v trgovinskih skladiscih je uvedba
strategije, pri kateri bo strankam pri nakupu oziroma prevzemu predvidenih koli¢in izro¢en
le 1 ali 2 paketa plenic v fizi€ni trgovini, medtem ko jim bo preostali del naro€ila dostavljen
na dom. Pri uvedbi taks$ne strategije je treba opraviti stroskovno analizo in preveriti, kaksni
bodo stroski posiljanja plenic na dom in kako se ti stroski primerjajo s stroski skladiS¢enja v
trgovinskem skladiS$cu. Pri tem je potrebno upostevati tudi logisti¢ne vidike, kot so cas
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dostave in logisti¢ni stroski. V primeru, da se izkaze, da so stroski poSiljanja na dom niZzji
od stroskov skladis¢enja, bi bila ta strategija lahko zelo u¢inkovita. Poleg tega bi uvedba
dostave na dom prinesla dodatno prednost, saj bi stranke dobile narocene plenice na udoben
nacin, brez potrebe po iskanju dodatnega prevoza pri prvotnem obisku trgovine. To bi lahko
povecalo zadovoljstvo strank in izboljSalo njihovo lojalnost do podjetja. Optimizacija
segmentov obutve in pripomockov pri inkontinenci v maloprodajni oskrbovalni verigi
podjetja je kljucna za pridobitev dodatnega prostora v skladiscih, saj se pricakuje sprostitev
od 30 do 50 % prostora v trgovinskih skladiscih.

3.3 Predpriprava podatkov za bodoci model

Visokokakovosten model je zgrajen na dobro pripravljenih zgodovinskih podatkih, ki
zagotavljajo njegovo toc¢nost in zanesljivost pri napovedovanju kljuénih statistik, kot so
idealno narocilo, tocka ponovnega narocanja in Stevilo dni med narocili. Podatke smo skrbno
precistili in standardizirali v posebnem koraku priprave podatkov pri vseh 20 artiklih, da bi
bili primerni za uporabo v nasem modelu, ki je zasnovan na izracunu varnostne zaloge in
opredelitvi optimalnega naroc¢ila na podlagi preteklega dvotedenskega povprasevanja.
Naslednja slika 5 prikazuje naért priprave parametrov za bodo¢i model, ki temelji na
stohasticnem napovedovanju povprasevanja vseh 20 artiklov, ki se analizirajo. Kriteriji za
izbor artiklov so stopnja povprasevanja v vseh poslovnih enotah, kar pomeni, da so v analizo
vkljuceni artikli z najvecjo stopnjo povprasevanja, potem obdobje razpolozljivosti artikla v
maloprodajni ponudbi podjetja in konstantne zaloZenosti artikla. Za te artikle v 12 poslovnih
enotah podobnega obsega in velikosti zberemo podatke o povprasevanju, zalogah in
naroCilih za obdobje enega leta. Preko teh podatkov podatke segmentiramo v okviru 4
parametrov, ki nam so nam najbolj v pomo¢ pri analizi, katere vsebina se nanaSa na skupno
Stevilo narocil, povpre¢no zalogo v trenutku narocanja, povprecno koli¢ino narocila ter
povprecno Stevilo dni naroCanja. Z dodajanjem podatkov o povprecnem povprasevanju za
vsak artikel v vsaki poslovni enoti in standardnega odklona povprasevanja za vsak artikel je
koncana enotna analiza logisti¢nih podatkov izbranih 20 artiklov.

Slika 5: Nacrt predpriprave podatkov za modeliranje
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Vir: lastno delo.
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3.4 Nabor artiklov za analiziranje

Za ¢im boljSo analizo je bilo iz celotne ponudbe podjetja, ki je na voljo strankam prek
maloprodajnih kanalov, skrbno izbranih 20 artiklov iz razli¢nih blagovnih skupin. Artikli so
bili izbrani iz 9 blagovnih skupin, ki najvec¢ prispevajo k dnevni prodaji in so posledi¢no to
artikli, ki jih trgovine najvec narocajo. Kot je prikazano v tabeli 4, je najve¢ artiklov izbranih
iz blagovnih skupin Inkontinenca in Prehranska dopolnila. Ostale blagovne skupine, iz
katerih so ostali izbrani artikli, so: Pripomocki pri sladkorni bolezni, Obvezilni materiali,
Nega obraza in telesa, Zdravila brez recepta, Siroka potrosnja, Laboratorijski izdelki in
Prehrana. Vsi artikli, vkljuceni v analizo, so med vodilnimi v svojih kategorijah/skupinah in
so zato artikli, ki jih trgovine najve¢ narocajo, oziroma je obracanje zalog pri teh artiklih
najhitreje.

Tabela 4: Nabor artiklov za analiziranje

Artikel Blagovna skupina

Art. 1A INKONTINENCA

Art. 1B INKONTINENCA

Art. 1C INKONTINENCA

Art. 1D INKONTINENCA

Art. 2A PREHRANSKA DOPOLNILA
Art. 2B PREHRANSKA DOPOLNILA
Art. 2C PREHRANSKA DOPOLNILA
Art. 2D PREHRANSKA DOPOLNILA
Art. 3A NEGA OBRAZA IN TELESA
Art. 3B NEGA OBRAZA IN TELESA
Art. 3C NEGA OBRAZA IN TELESA
Art. 4A PRIPOMOCKI PRI SLADKORNI BOLEZNI
Art. 4B PRIPOMOCKI PRI SLADKORNI BOLEZNI
Art. 5A OBVEZILNI MATERIALLI
Art. 5B OBVEZILNI MATERIALI
Art. 6A ZDRAVILA BREZ RECEPTA
Art. 7A SIROKA POTROSNJA
Art. 8A LABORATORIJSKI IZDELKI
Art. 9A PREHRANA

Art. 9B PREHRANA

Vir: lastno delo.

Pri analizi logisti¢nih podatkov za 20 Ze omenjenih izdelkov iz palete podjetja, ki smo jih
prejeli iz omenjenih 12 trgovin, smo analizirali naslednje parametre: Stevilo narocil,
povprecno narocilo, povprecna zaloga ob narocilu ter povprecno Stevilo dni med narocili.
Stevilo naroéil in povpreéno stevilo dni med naroéili sta nam dala vpogled v dinamiko
narocanja, kar nam je pomagalo prilagoditi razmak med narocili, ki pa se dolo¢i glede na
povpraSevanje in doloCeno letno prodajo pri obravnavanih artiklih. Koli¢ine pri naro¢ilu, in
s tem tudi pogostost naro¢anja, se lahko spreminjajo glede na podatke o povprecni zalogi v
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trenutku narocila, kar zniza logisti¢ne stroske in poveca ucinkovitost celotnega logisticnega
procesa. S pomocjo povprecnega narocila, ki je seveda povezano s parametrom povprecnega
Stevila dni med narocili, se lahko identificira morebitne trende ali odstopanja v obnasanju
strank oziroma oceni nacin procesa obvladovanja zalog. Za delovanje modela je treba vnesti
ve¢ pomembnih podatkov, na podlagi katerih model izracuna ve¢ izhodnih parametrov, ki
so pokazatelj, kako se bo celoten proces spremenil in podjetju prinesel predvsem nizje
stroske logistike. Prvi in morda najpomembnejsi parameter je povprecno dvotedensko
povprasevanje, katere vrednosti so predstavljene v tabeli 5. PovpraSevanje analiziramo v
dvotedenskem obdobju, saj bo celoten model za artikle, kjer ostali parametri to dopuscajo,
usmerjen v optimizacijo intervala naroc¢il na minimalno 14 dni, torej 2 tedna.

Tabela 5: Povprecno dvotedensko povprasevanje analiziranih artiklov

PE 1
PE 2
PE 3
PE 4
PES5
PE 6
PE 7
PE 8
PE 9
PE 10
PE 11
PE 12

Art. 1A | 20,7 | 28,5 | 64 | 203 | 62 [148] 22 | 7.9 | 7.8 | 27.8 | 14,0 | 11,1
Art. 1B | 354 | 38,0 | 294 | 36,0 | 7.9 | 54 | 19,6 | 194 | 14,1 | 46,7 | 25,7 | 12,6
Art.1C | 459 | 48,5 1352 | 51,9 | 59 | 59 | 12,7 [ 222 | 11,9 | 39,5 | 23,9 | 29.4
Art. 1D | 40,7 | 30,1 | 42,5 32,1 | 7,0 | 56 | 21,8 | 23,6 | 6,5 | 323 | 27,6 | 13,6
Art.2A | 56 | 75 | 51 | 94 | 50 [ 20 | 128 | 114] 49 | 67 | 85 | 88
Art.2B | 44 | 70 | 59 | 68 | 63 | 28 | 121 | 133 | 51 | 105 | 128 | 67
Art.2C | 71 | 67 | 143 79 | 35 31137175 1(35 ]93] 51|91
Art.2D | 58 | 41 | 65 | 80 | 34 |14 102 ]114] 20 | 85 | 65 | 72
Art.3A | 30 | 53 | 89 | 81 | 351334197 |44 ] 96 | 80 | 52
Art.3B | 30 | 70 | 70 | 50 | 28 [ 23] 57 | 7.8 | 33| 95| 69 | 7.7
Art.3C | 41 | 50 | 53 | 29 | 29 [ 29| 28 | 47 | 1,9 | 59 | 50 | 64
Art. 4A | 130,6 |308,5 | 135,5]362,4|105,9 | 62,9 | 411,4 | 444,0 | 390,2 | 378,2 | 647,8 | 308,6
Art.4B | 28 | 55 | 19 | 43 | 20 | 1,0 ] 57 | 7.1 | 38 | 61 | 114 66
Art.5A | 33 | 156 85 | 107 ] 53 | 1,1 [ 103 | 11,9 | 89 [ 150 | 47 | 13,0
Art.5B | 23 | 55 | 79 | 25 | 1.8 | 03| 61 | 50 | 07 | 104 3,1 | 59
Art.6A | 71 | 68 | 18135 | 20 [ 46| 25|83 | 1,7 |137] 66 | 65
Art.7A | 54 | 66 | 160 89 | 3,0 | 55| 66 | 83 | 3.0 | 214 | 7.1 | 87
Art.8A | 98 [ 285|153 | 112|103 [123] 16,0 | 123 | 374 | 10,0 | 28,0 | 148
Art.9A | 55 | 30 | 37 | 1,8 |30 | 1,8 20 | 40 | 23 | 30 | 33 | 24
Art.9B | 3,1 | 69 | 155] 3.6 | 08 | 20| 38 | 38 | 33| 75| 67| 23

Vir: lastno delo.

Za lazjo predstavo in dolocitev pravilne verjetnostne porazdelitve so na sliki 6 prikazani
histogrami povprecnega povprasevanja za vse analizirane artikle.
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Slika 6: Histogrami povprecnega dvotedenskega povprasevanja
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Iz slike 6 in iz samega problema, ki ga analiziramo, je razmeroma enostavno ugotoviti, da
gre pri skoraj vseh analiziranih artiklih za diskretno Poissonovo porazdelitev povprasevanja,
zato smo med optimizacijo sistema naro¢anja povpraSevanje po artiklih poiskali z
generiranjem veC razliénih vrednosti okoli povprecnega povprasevanja, ki smo ga Ze
predstavili za vsak artikel. Poleg povprasevanja ima pri naSem prihodnjem modelu veliko
vlogo standardni odklon dvotedenskega povpraSevanja, s pomocjo katerega se izracuna
varnostna zaloga in izni¢i nepredvideno visoko povpraSevanje oziroma zagotovi zadostna
zaloga v trgovini do naslednje dostave. Standardni odklon dvotedenskega povprasevanja
smo izracunali s pomocjo naslednje enacbe (1):

2?=1(Xi—f)2

n

g =

(D
kjer:

e x; predstavlja posamezna vrednost povprasevanja za dvotedensko obdobje,
e X predstavlja povprec¢na vrednost vseh dvotedenskih povprasevanj,
e n predstavlja skupno Stevilo vseh povprasevanj v obravnavanem obdobju.

Predstavljeno enacbo (1) smo uporabili pri analizi vseh artiklov in dobili vrednosti za
vhodnega parametra standardnega odklona dvotedenskega povprasevanja, katerega
vrednosti so predstavljene v tabeli 6.

Tabela 6: Standardni odklon dvotedenskega povprasSevanja analiziranih artiklov

PE1
PE 2
PE 3
PE 4
PES5
PE 6
PE 7
PE 8
PE9
PE 10
PE 11
PE 12

Art. 1A 501 |13.24| 8,07 | 6,92 | 7,47 |13,92| 2,12 | 4,49 | 5,71 | 13,29 6,43 | 4,40
Art. 1B (10,21|17,28| 9,34 | 11,41 | 4,13 | 4,05 | 8,66 | 5,18 | 5,06 | 11,81 | 899 | 4,49
Art. 1C [ 14,62(12,50 (10,94 | 6,75 | 4,90 | 5,72 | 4,48 | 5,76 | 4,64 | 9,85 | 4,98 | 3,99
Art.1D|12,81| 9,54 | 8,07 | 8,40 | 4,64 | 5,56 | 8,05 | 5,44 | 4,09 | 8,61 | 7,90 | 4,10
Art. 2A | 2,48 | 3,12 | 1,76 | 3,91 | 2,58 | 1,20 | 5,75 | 3,47 | 2,42 | 3,48 | 3,93 | 4,66
Art.2B| 2,50 | 2,34 | 2,90 | 230 | 2,38 | 1,22 | 2,97 | 4,11 | 1,76 | 4,21 | 4,10 | 2,22
Art. 2C| 4,55 | 3,01 | 6,00 | 3,73 | 1,57 | 1,94 | 2,79 | 2,62 | 1,97 | 4,22 | 2,57 | 4,76
Art.2D| 236 | 1,88 | 1,68 | 2,81 | 1,60 | 1,00 | 2,92 | 3,85 | 1,37 | 2,03 | 1,38 | 2,07
Art. 3A| 138 | 1,95|282|2,84 | 160095167 |3,54|265]|3,25]|237| 1,80
Art.3B| 1,66 | 2,73 | 2,07 | 2,95 | 1,57 |1 0,78 | 1,59 | 3,36 | 1,27 | 3,08 | 3,09 | 3,14
Art.3C| 284 | 325|385 |240 (230|192 |256|4,61 | 124 |3,04] 2,66 | 529
Art. 4A 126,94 34,97 (34,97 |30,07 | 20,48 | 17,80 | 73,28 | 53,18 | 40,38 | 43,48 | 34,39 [ 32,37
Art.4B| 189 | 1,14 | 0,70 | 1,86 | 0,92 | 0,63 | 2,26 | 2,36 | 1,12 | 3,23 | 2,19 | 3,76
Art.5A| 1,13 | 4,52 | 2,13 | 2,54 | 1,89 | 0,86 | 591 | 5,59 | 3,65 | 3,50 | 1,95 | 4,43
Art.5B| 1,78 | 3,11 | 3,83 | 0,82 | 1,65 | 0,37 | 5,44 | 3,15 | 0,88 | 5,73 | 1,58 | 2,98
Art. 6A| 335|280 | 9,14 | 1,55 | 1,60 | 1,96 | 1,61 | 4,75 | 1,28 | 6,60 | 5,70 | 2,41
Art. 7A| 268 | 2,68 | 391 | 262|192 | 1,57 | 1,70 | 2,15 | 1,38 | 6,48 | 2,60 | 1,99
se nadaljuje
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Tabela 6: Standardni odklon dvotedenskega povprasevanja analiziranih artiklov (nad.)

PE1
PE 2
PE 3
PE 4
PE5
PE 6
PE 7
PE 8
PE9
PE 10
PE 11
PE 12

Art. 8A 15,79 122,06 7,98 | 7,83 | 8,26 |13,78]10,64|10,37|77,38| 9,37 |28,79|12,50
Art. 9A1 2,59 |1 0,76 | 1,31 | 1,01 | 1,31 | 1,35 | 1,13 | 2,06 | 1,34 | 1,14 | 1,23 | 1,06
Art.9B| 0,67 | 8,57 | 7,96 | 1,96 | 0,75 | 1,22 | 1,25 | 2,77 | 1,20 | 3,28 | 2,86 | 1,33

Vir: lastno delo.

Poleg povprecnega dvotedenskega povprasevanja in standardnega odklona dvotedenskega
povprasevanja je pri izracunu varnostne zaloge in to¢ke ponovnega narocila pomemben tudi
Cas dostave iz centralnega skladiSca v trgovine oziroma Cas, ki je potreben, da narocene
koli¢ine prispejo v trgovine od trenutka sistemskega narocila. Ker so analizirane poslovne
enote razprSene po celotnem obmocju Slovenije, imajo razli¢ne urnike dostave, in sicer
imajo nekatere dostavo vsak delovni dan, druge pa dvakrat do trikrat tedensko. Ker so
podatki o dobavnih rokih uporabljeni v optimizacijskem modelu, so ti prikazani v tabeli 7
za vsako poslovno enoto. Iz same tabele lahko opazimo, da imata samo poslovni enoti 1 in
6 dostavo trikrat tedensko, kar pomeni, da morajo odgovorni za narocila v teh poslovnih
enotah bolje nacrtovati narocila in spremljati povprasevanje kupcev v ve¢jih intervalih, da
bi lahko sprejemali boljSe odlocitve pri koli¢inskih narocilih, za razliko od drugih poslovnih
enot, ki imajo dostavo vsak dan in lahko narocajo bolj fleksibilno.

Tabela 7: Dobavni roki poslovnih enot

Poslovna enota Dobavni rok (v dnevih) Regija
Poslovna enota 1 2 Posavska
Poslovna enota 2 1 Savinjska
Poslovna enota 3 1 Osrednjeslovenska
Poslovna enota 4 1 Obalno-kraska
Poslovna enota 5 1 Gorenjska
Poslovna enota 6 2 Podravska
Poslovna enota 7 1 Osrednjeslovenska
Poslovna enota 8 1 Osrednjeslovenska
Poslovna enota 9 1 Goriska
Poslovna enota 10 1 Osrednjeslovenska
Poslovna enota 11 1 Podravska
Poslovna enota 12 1 Jugovzhodna

Vir: lastno delo.

V tem delu smo zagotovili bistvene vhodne podatke za bodo¢i model optimizacije
maloprodajne dobavne verige. Za dolocitev standardnega odklona povprasevanja v celotnem
obdobju obravnave smo za vsako trgovino najprej pregledali povpre¢no dvotedensko
povprasevanje po 20 artiklih na 12 lokacijah. Z zbranimi informacijami bomo lahko ustvarili
ucinkovit model za obvladovanje zalog in spreminjanje koli¢inskih naro€il oziroma
zmanjSanje kon¢nega Stevila narocil.
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3.5 Segmentacija izdelkov na nivo posamezne trgovine

Pomemben podatek, ki nam lahko pomaga pri racionalizaciji postopka narocanja v celotni
verigi, je Stevilo narocil iz poslovnih enot. S spremljanjem in vrednotenjem teh podatkov
lahko izboljSamo nase razumevanje povprasevanja po dolocenih artiklih na dolocenih mestih
verige in spremenimo nase politike in postopke narocanja. Tabela 8 prikazuje podatke za
vseh 20 artiklov, ki so bili analizirani. Za vsako poslovno enoto (PE) je navedeno Stevilo
narocil vsakega artikla v obdobju enega leta ter skupno $tevilo narocil posameznega artikla
iz vseh 12 poslovnih enot. Kot je razvidno iz prilozene tabele, se skupno Stevilo narocil za
analizirane artikle giblje med 200 in 774 narocil v enem letu, kar pomeni, da se zaposleni,
ki se ukvarjajo s sprejemom naroCil, in zaposleni v trgovinah, ki narocajo izdelke,
vsakodnevno ukvarjajo z narocanjem, obdelavo narocil in prevzemom narocil.

Tabela 8: Stevilo narocil analiziranih artiklov

Art. 1A | 41 71 19 | 51 17 | 29
Art.1B | 70 | 109 | 82 | 105 | 26 | 24 46 | 35 | 89 | 84 | 40 | 759
Art.1C | 73 | 129 | 93 83 19 | 25 48 | 36 | &84 | 79 | 59 | 774
Art.1D | 64 | 80 | 107 | 79 19 | 20 | 53 | 48 | 21 | 63 | 79 | 34 | 667
Art.2A | 32 | 69 | 38 | 49 | 26 | 18 | 39 | 43 | 26 | 22 | 49 | 29 | 440
Art.2B | 28 | 71 52 | 31 | 42 | 24 | 50 | 53 | 27 | 42 | 80 | 32 | 532
Art.2C | 38 | 67 | 84 | 42 | 25 | 27 | 17 | 33 19 | 39 | 30 | 39 | 460
Art.2D | 33 54 18 | 35 | 26 | 18 | 41 | 54 | 17 | 40 | 57 | 28 | 421
Art.3A | 16 | 64 | 62 | 55 | 21 13 16 | 28 | 16 | 41 | 56 | 24 | 412
Art.3B | 20 | 58 | 70 | 40 | 24 | 31 | 38 | 44 | 25 | 47 | 61 | 36 | 494
Art.3C | 25 | 48 | 39 | 25 19 | 32 | 17 | 18 | 12 | 28 | 40 | 29 | 332
Art.4A | 62 | 73 66 | 74 | 42 | 37 | 78 | 53 | 51 | 66 | 80 | 60 | 742
Art. 4B 17 | 44 19 | 31 | 22 | 14 | 33 | 28 | 26 | 34 | 32 | 28 | 328
Art.5A | 19 | 84 | 71 31 12 8 27 | 26 | 28 | 37 | 35 | 33 | 411
Art. 5B 15 | 40 | 50 | 72 6 4 17 | 28 6 36 | 42 | 28 | 344
Art.6A | 37 | 49 | 67 | 34 | 17 | 42 | 20 | 35 10 | 50 | 47 | 30 | 438
Art. 7A | 30 | 54 | 101 | 42 | 22 | 42 | 40 | 33 12 | 66 | 56 | 42 | 540
Art. 8A 9 43 | 20 10 4 9 29 | 15 15 16 | 17 13 | 200
Art.9A | 36 | 44 | 45 19 | 26 | 21 19 | 28 | 19 | 31 | 30 | 18 | 336
Art. 9B 19 | 45 | 47 15 6 25 | 33 18 | 16 | 19 | 53 15 | 311
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Vir: lastno delo.

Podatek o Stevilu narocil in povprecnem Stevilu naro€il iz posamezne trgovine je precej
pomemben podatek za naSo analizo, oziroma je to del oskrbovalne verige, ki je osrednji del
naSe optimizacije s ciljem zmanjSevanja Stevila narocil in ustvarjanje razli€nih zaklju¢kov o
tem, kako poteka naroCanje dolocenih artiklov in skupine artiklov. Iz tabele 8 je tudi
razvidno, katere poslovne enote imajo prakso veckratnega naroc¢anja, kar v celotni dobavni
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verigi vodi do povecanja dela za izpolnjevanje teh narocil, s tem pa se povecajo tudi vsi
logisticni stroski. Kot kazejo podatki o povpreénem stevilu narocil, so poslovne enote PE2,
PE3, PE10 in PEl1 poslovne enote, iz katerih v povpre¢ju prihaja najve¢ narocil za
analizirane artikle. Pri tej analizi in obicajno v kateri koli dobavni verigi je treba najvec
pozornosti nameniti to¢no tistim poslovnim enotam, iz katerih prihaja najve¢ narocil, in
raziskati, ali je Stevilo narocil povezano s prodajo in povprasevanjem v teh enotah ali pa z
lokalnim vodstvom teh poslovnih enot, katerega sistem delovanja predvideva veckratno
narocanje manjsih koli¢in. Kot lahko opazimo, obstaja doloc¢ena korelacija med skupnim
Stevilom narocil znotraj istih skupin artiklov. V skupini izdelkov 1 imajo izdelki b, ¢ in d
precej podobne lastnosti, zato je opazno podobno Stevilo narocil. V skupini 2 imajo vsi artikli
skoraj enako Stevilo narocil. Tudi v skupini 3 se Stevilo narocil med artikli minimalno
razlikuje oziroma razlika nastaja predvsem zaradi razlicne prodane koli¢ine kon¢nim
uporabnikom. Celotna analiza nas vodi do zakljuc¢ka, da morebitno reSitev za artikle, ki jih
analiziramo, lahko Cisto preprosto reSitev prenesemo tudi na ostale artikle iz posameznih
skupin artiklov, ki jih podjetje ponuja strankam v svoji maloprodajni mrezi.

Naslednji analizirani parameter je povpre¢na zaloga ob narocilu, ki nam indicira, koliko enot
dolocenega artikla je na zalogi pri ponovnem narocilu analiziranega artikla v vsaki poslovni
enoti. Cilj optimizacije tega parametra je pogosto ohraniti zaloge na ravni, ki zagotavlja
neprekinjeno oskrbo kupcev do naslednje dobave, hkrati pa zmanjSati nepotrebne stroske
skladiscenja preseznih zalog ali v nasprotnem primeru dodatnih stroskov neizpolnjenega
povprasevanja. Tabela 9 prikazuje povpre¢no zalogo ob naroCilu v vsaki obravnavani
poslovni enoti za vseh 20 artiklov. Pri tem parametru je pomembno razumeti, da je koli¢ina
zaloge ob naro€ilu neposredno povezana s prodajo artikla oziroma s stopnjo obrata zaloge.
Ce se artikel hitro prodaja in je po njem veliko povprasevanje, odgovorni za narodanje
ustvarijo ve¢jo varnostno zalogo in je povprecna koliCina zaloge pri naro€anju vi§ja.

Tabela 9: Povprecna zaloga ob narocilu analiziranih artiklov

PE 1
PE 2
PE 3
PE 4
PES5
PE 6
PE 7
PE 8
PE 9
PE 10

— N
- -
L L
o o

Art. 1A 1304 | 17,7 | 83 | 11,7 | 6,4 | 6,6 | 62 | 11,6 | 9,9 0,3 | 11,1 | 10,5
Art.1B | 445 | 25,5 | 19,9 | 23,6 | 11,2|12,8| 10,2 | 24,7 | 8,0 | 184 | 33,0 | 18,4
Art.1C | 23,1 | 234 | 18,1 | 14,9 |14,5| 9,2 | 10,7 | 22,8 | 9,5 | 17,5 | 30,2 | 19,2
Art.1D | 30,9 | 258 | 19,0 | 34,2 | 104 | 8,5 | 12,0 | 280 | 8,4 | 14,3 | 322 | 11,9
Art. 2A | 56 | 51 | 31| 54 | 74 | 44| 93 | 102 | 5,1 6,2 3,3 6,8
Art.2B | 32 | 41 | 39| 50 |37 |45 | 53 9,1 5,6 5,2 2,8 4.3
Art.2C | 33 | 48 | 51| 75 | 38|38 | 32 6,0 3,6 3.4 2,3 5,8
Art.2D | 39 | 38 |59 | 50 | 27| 28 | 473 5,9 1,6 4,0 2,0 | 43
Art.3A | 41 | 44 | 49| 42 |32 |45 | 51 |[112 ]| 54 4,6 4,2 3,8
Art.3B | 43 | 57 | 44| 35 | 231|139 | 39 5,4 3,0 4,3 1,7 4,1
Art.3C | 27 | 28 | 38| 33 |34 |37 ] 29 | 101 | 43 3,9 2,5 4,3
Art. 4A | 98,8 | 113,6 | 73,4 | 146,5| 61,6 | 47,2 | 194,7 | 195,4 | 185,1 | 203,7 | 271,7 | 135,5
se nadaljuje
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Tabela 9: Povprecna zaloga ob narocilu analiziranih artiklov (nad.)

Art.4B | 75 | 95 | 57 | 112193 | 3,6 | 11,5 ] 124 | 12,6 | 128 | 122 | 99
Art.5A | 38 | 75 [ 21 | 11,976 | 34| 43 | 11,6] 78 | 43 | 33 | 59
Art.5B | 31| 61 | 46| 93 | 45|15 68 | 66 | 13 | 19 | 2.1 | 49
Art.6A | 45 | 41 [50] 32 [ 595223 |53 | 14| 47 |22 |36
Art. 7A | 37| 58 |52 ] 52 [ 24 64| 40 | 80 | 58 | 65 | 27 | 3.5
Art.8A | 17,7] 158 [ 10,5] 9.0 |72,3]21,3| 12,6 | 245 | 315 | 164 | 143 | 17,0
Art.9A [ 29 [ 33 [26] 28 | 2525 15 | 49 | 28 | 28 | 2,1 | 29
Art.9B |32 | 47 | 40| 57 | 22136 32 | 43 ] 29 | 39 | 22 | 44

bl

Vir: lastno delo.

Poleg zgoraj omenjenih prednosti, ki jih prinasa optimizacija tega parametra, se lahko s
pomocjo analize tega parametra v ¢asu narocanja zavedamo tipi¢ne ravni zalog, oziroma
lahko opazimo morebitne nevarnosti, ki jih prinasa pomanjkanje ali presezek zalog. To nam
omogoca ustvarjanje naértov za obvladovanje tveganj in ohranjanje ravni zadovoljstva
strank. Natan¢no predvidevanje povpraSevanja temelji tudi na preteklih podatkih, sezonskih
nihanjih ter razli¢nih trendih preteklih povprasevanj. To omogoca boljse obvladovanje zalog
in zmanj$anje presezenih narocanj. S pravilnim upostevanjem teh dejavnikov podjetje lahko
izboljsa storitve za stranke, obenem pa tudi zmanjsa tveganje celotnega poslovanja.

Po skupnem Stevilu narocil in povprecni zalogi ob narocilu je naslednji parameter, ki je
vklju€en v analizo, povprecno koli¢insko narocilo. Obseg narocil je klju¢nega pomena za
optimizacijo dobavne verige, saj neposredno vpliva na stroske, produktivnost in doslednost
pretoka blaga od skladiS¢ do konénih potroSnikov. V okviru tabele 10 so prikazani podatki
o povprecnem naro€ilu vsakega izmed 20 artiklov. Tudi v tem primeru lahko opazimo, da
pri artiklih iz istih blagovnih skupin obstaja korelacija med vrednostmi za povprecno
koli¢insko narocilo, kar Se enkrat kaze, da ¢e je naro€ilo optimizirano za nekoliko izdelkov
iz ene skupine, optimizacijo lahko sorazmerno razSirimo tudi na ostale artikle iz iste skupine.

Tabela 10: Povprecno kolicinsko narocilo analiziranih artiklov

PE1
PE 2
PE 3
PE 4
PES5
PE 6
PE 7
PE 8
PE9
PE 10
PE 11
PE 12

Art.1A | 12,1 97 | 7.8 | 92 | 82 | 12,7 | 6.1 88 | 108 | 104 | 9,5 9,3
Art.1B | 123 | 82 | 89 | 82 | 7,6 | 45 | 10,0 | 10,1 | 9,5 | 12,6 | 7,2 7,5
Art.1C | 152 | 87 | 90 | 7,3 6,8 | 53 6,6 | 11,1 | 7,8 | 11,6 | 7,2 | 12,0
Art.1D | 156 | 88 | 94 | 9,7 | 82 | 6,0 | 104 | 11,8 | 7,5 | 12,4 | 84 | 9,5
Art.2A | 43 | 26 | 35 | 46 | 47 | 25 7,4 6,3 4.3 7,1 4,2 7,3
Art.2B | 38 | 24 | 28 | 5,1 35 | 2,8 5,8 5,9 4,6 5,8 3,9 5,0
Art.2C | 46 | 23 | 4,1 4,5 34 | 2,7 | 5,5 54 | 4,6 5,7 4,1 5,5
Art.2D | 42 | 1,8 88 | 5,6 | 3,1 1,8 59 | 4,9 2,9 5,1 2,7 6,5
Art.3A | 46 | 2,0 | 3,5 36 | 38 | 24 | 5,1 8,5 6,4 5,4 3,5 4,8
Art.3B | 43 | 57 | 44 | 35 | 23 | 39 | 39 5,4 30 | 43 1,7 | 4,1

se nadaljuje
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Tabela 10: Povprecno kolicinsko narocilo analiziranih artiklov (nad.)

Art.3C | 40 | 22 | 32 | 30 | 35|22 |39 | 64|42 | 52| 30 | 53
Art. 4A | 547 1109,0 | 52,9 | 127,9] 69,2 | 44,4 | 133,5213,7|195,6 | 146,9 | 207,1 | 132,7
Art.4B | 49 | 38 | 29 | 43 [ 37| 21 | 54 | 7,7 | 50 | 54 | 80 | 69
Art.5A | 42 | 43 | 28 | 85 | 96 | 28 | 87 | 11,0] 7.6 | 96 | 3.1 | 93
Art.5B |37 |33 |37 | 84 | 67 | 15|85 | 45|27 | 68 | 1,7 54
Art.6A | 48 | 34 | 64 | 24 | 23 |30 ] 40 | 60 | 43 | 63 | 35 | 57
Art.7A | 43 | 27 | 38 | 50 | 30 [ 31 ] 40|59 | 51| 7413050
Art.8A | 239 164 | 158 | 26,5 | 87,5 | 33,6 | 133 | 17,3 | 59,3 | 14,7 | 384 | 273
Art.9A | 36 | 1,5 | 20 | 22 | 28 | 20 | 2.4 | 34 | 27 | 24 | 27 | 32
Art.9B | 39 | 36 | 80 | 57 | 30 | 20 | 28 | 52 | 49 | 94 | 30 | 37

Vir: lastno delo.

Pri analizi tega parametra ima veliko vlogo prostor v skladi§¢ih v trgovinah. Poslovodja v

vsaki trgovini pri oddaji narocil poleg povprasevanja obi¢ajno uposteva tudi prostor, ki ga

imajo v skladis¢u. Ce je prostor majhen in ga, kot je Ze opisano, veé¢insko zasedajo obutve

in plenice, potem poslovodja naroca manjse koli¢ine in s tem poveca skupno Stevilo narocil.

Naslednji analizirani parameter, katerega podatki so predstavljeni v tabeli 11 in je najbolj

odvisen od naroene koli¢ine, je povprecno Stevilo dni med naro€ili. Ce trgovina naroca

manjSe koli¢ine, je posledicno pogostnost narocil vecja, ¢e je po tem artiklu zadostno

povpraSevanje. Velikokrat vodje poslovnih enot narocajo nove koli¢ine samo zato, ker imajo

svoj tedenski nacrt naro€il, ki se ga dosledno drZijo in narocajo nove koli¢ine tudi, ko to ni

potrebno.
Tabela 11: Povprecno Stevilo dni med narocili analiziranih artiklov

— N ™ < o © ~ © o S N N

L L L L w L L L L w L L

a a a a a a a a a o o o
Art. 1A 88 | 49 (163 | 7,1 | 225|124 1390 16,5193 | 58 | 9,8 | 12,4
Art. 1B 5,1 33 | 44 | 34 | 143|124 | 7,5 7,8 10,1 ] 4,1 4,3 8,7
Art.1C | 49 | 28 | 39 | 43 | 169 | 140 ] 76 | 7,5 | 10,0 | 43 | 46 | 62
Art.1D | 57 | 45 | 34 | 46 | 167 | 145] 6,9 | 7,6 | 158 | 57 | 4,6 | 10,3
Art.2A 10,1 | 52 | 85 | 73 | 14,0 [ 19,1 | 92 | 8,5 | 133|143 | 7,5 | 12,9
Art.2B | 12,6 | 51 | 70 | 114 86 | 154| 72 | 68 | 132 85 | 45 | 114
Art.2C | 95 | 53 | 43 | 82 | 145|125 144]100| 198 | 88 | 12,1 | 95
Art.2D | 108 | 6,0 | 20,1 | 10,1 | 12,6 | 195] 8,6 | 6,5 | 21,1 | 87 | 6,0 | 12,4
Art.3A 1225|156 | 59 | 6,5 | 17,2 1249 223|126 22,8 | 89 | 64 | 144
Art.3B | 17,7 | 6,1 5,1 3,6 | 132 ]111,6 | 9,6 80 | 140 ] 7,5 58 | 9,1
Art.3C | 146| 75 | 91 [ 11,0150 | 11,5179 |17,6 | 31,4 | 12,8 | 8,8 | 12,6
Art. 4A 58 1 50 | 54 | 49 8,6 9,6 | 46 | 68 | 7,1 55 | 46 | 6,1
Art.4B | 219 82 [ 18,1 | 11,5] 16,8 [ 258 | 10,9 | 13,0 | 13,6 | 10,7 | 11,3 | 12,4
Art.5A 19,7 | 42 | 49 | 11,7 | 28,8 | 37,0 | 134 | 13,9 | 13,0 | 9.6 | 10,1 | 10,6
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Tabela 11: Povprecno stevilo dni med narocili analiziranih artiklov (nad.)

Art.5B | 23,7 | 87 | 73 | 50 | 546 | 933 | 19,6 | 13,1 | 58,4 | 10,1 | 84 | 12,2
Art.6A | 91 | 7,1 | 54 [ 105|106 | 85 | 174|101 | 159] 70 | 7.1 | 11,9
Art.7A | 122] 68 | 3,6 | 87 | 17,0 ] 85 | 9,1 | 11,0 /30,0 | 55 | 64 | 88
Art.8A 306 | 84 | 10,7312 ] 703 | 39,6 | 11,5] 19,5 | 223|232 | 199 | 27,8
Art.9A | 99 | 81 | 8,0 | 198 | 144 | 156 | 17,1 | 11,4 | 182 | 11,2 | 11,8 | 19,8
Art. 9B | 183 | 8,0 | 7,4 | 24,1 | 662 | 14,6 | 10,8 | 17,1 | 22,8 | 18,9 | 6,7 | 25,0

Vir: lastno delo.

Optimizacija tega parametra prispeva tudi k razbremenitvi administrativnih obveznosti
zaposlenih v trgovini, saj zaposlenim ne bo treba tako pogosto narocati in prevzemati
izdelkov, oziroma se bodo lahko posvetili ustreznemu svetovanju kupcem, kar bo samo
povecalo njihovo zadovoljstvo in zvestobo. Zato je eden glavnih ciljev optimizacije sistema
naroc¢anja, da Stevilo dni med narocili ni manj$e od 14 dni pri artiklih, kjer razli¢ni dejavniki
to dopuscajo. Sem predvsem sodijo artikli, pri katerih obcutno povecanje narocilnih koli¢in
ne bo predstavljalo prevelike prostorske obremenitve skladisca, ter artikli, za katere podjetje
ni pogodbeno zavezano za dostavo v krajsem roku. Kot je bilo Ze veckrat pojasnjeno, lahko
to dosezemo s sprostitvijo prostora v skladis¢ih in s povecanjem koli¢inskih naro€il.
Trenutno, kot kazeta tabela 11 in slika 7, je v maloprodajni mrezi podjetja pri nekaterih od
analiziranih artiklov povprecno §tevilo dni med narocili ze visje od 14 dni, kar bomo z naso
optimizacijo povecali, pri artiklih, ki imajo nizje povprecje od 14 dni, pa bo z novim
modelom narocil to povprecje doseglo okoli 14 dni v primerih, kjer je to mogoce in ne ogroza
poslovnega procesa.

Slika 7: Povprecno Stevilo dni med narocili analiziranih artiklov
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Vir: lastno delo.
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Na podlagi preucenih podatkov za 20 izdelkov v maloprodajni dobavni verigi podjetja smo
odkrili, da 12 obravnavanih poslovnih enot v obdobju enega leta naredi med 200 in 774
naroCil za posamezni artikel. To dokazuje, da so razlicni izdelki podvrzeni razli¢nim
stopnjam povprasevanja, kar je klju¢nega pomena za oblikovanje smiselnih nacrtov
upravljanja zalog. Analiza povprecne zaloge v ¢asu narocila nam je pokazala, da se je pri
artiklih z dokaj primerljivim povprasevanjem povprecna zaloga naroCil med razli¢nimi
kategorijami izdelkov gibala od 4,3 do 17,3 enote na artikel, medtem pa imajo artikli znotraj
posamezne blagovne skupine priblizno enake koli¢ine narocila. Dolo¢ili smo tudi povpreéni
¢as med narocili, ki je znasal od 6,2 do 26,3 dneva. Nacrtovanje ¢asovnega razporeda narocil
in zagotavljanje, da je dovolj zalog za zadovoljitev povprasevanja, kar se zagotovi z
izraCunom varnostne zaloge med narocili, je najbolj pomemben parameter pri optimizaciji
maloprodajne oskrbovalne verige.

Ko pogledamo vse te podatke, ki smo jih predstavili v tabelah 8, 9, 10 in 11, lahko sklepamo,
da ima vsaka poslovna enota, torej zaposleni v poslovnih enotah, ki so odgovorni za narocila
in vodenje zalog, zelo razli¢ne navade narocanja. Nekateri ob poznavanju dnevnih potreb
pogosteje naroc¢ajo manjse koli¢ine, nekateri pa vecje kolic¢ine za daljSe obdobje. Prav tako
je treba omeniti, da je veliko izdelkov, ki jih podjetje ponuja strankam, na voljo v vec
razli¢icah, ki se naroCajo glede na posebne zahteve strank. Tako se zaposleni v
maloprodajnih poslovnih enotah vsakodnevno srecujejo z razli¢nimi potrebami kupcev, Se
posebej v segmentu medicinskih pripomockov, kjer obstaja neSteto variant artiklov. To
bistveno poveca Stevilo narocil, saj je tovrstnega dnevnega povprasevanja nemogoce
predvideti in na njegovi podlagi graditi dolocene resitve.

4 STOHASTICEN MODEL OPTIMIZACIJE STEVILA NAROCIL
4.1 Struktura modela

Model optimizacije Stevila narocil iz poslovnih enot do centralnega skladisca je prilagojen
potrebam in strukturi samega podjetja ter njegovih informacijskih sistemov, ki so med seboj
povezani. Tako je model sestavljen iz treh glavnih delov, od katerih smo prvega Ze delno
predstavili v prejSnjem poglavju, in sicer vhodnih parametrov. Parametri, ki jih predstavimo
modelu kot vhodne podatke, so povprecje dvotedenskega povpraSevanja, standardni odklon
dvotedenskega povprasevanja, dobavni rok za posamezno trgovino, Stevilo povpraSevanj, ki
zelimo, da jih model generira in dolocena letna prodaja, s katero Zelimo preveriti, s koliko
narocili lahko to prodajo zadovoljimo in tako primerjamo s prejSnjimi primeri, oziroma
ugotavljamo uspesnost optimizacijskega modela. V osrednjem delu modela se dogajajo
kljuéni izracuni, ki dolocajo varnostno zalogo, tocko ponovnega narocanja, to pa je tudi
mesto, kjer poteka stohasti¢no generiranje Zelenega Stevila povpraSevanj, oziroma je mesto,
kjer se na podlagi Poissonove porazdelitve generira doloceno Stevilo povpraSevanj okoli Ze
analiziranega povprecnega dvotedenskega povpraSevanja. Po vseh izracunih nam model na
koncu predstavi kon¢ne resitve, ki jih s pomocjo vnesenih vrednosti pridobimo z razli¢nimi
enacbami. To so parametri optimalno narocilo, varnostna zaloga, tocka ponovnega
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narocanja, povprecno Stevilo dni med narocili in potrebno Stevilo naroCil za zadostitev
predhodno vnesene letne prodaje. Za lazjo predstavo je celotna struktura modela
predstavljena na sliki 8.

Slika 8: Struktura modela optimizacije Stevila narocil

Povpreéneo dvotedensko povprasevanje
Standardni odklon povprasevanja
Dobavni rok

Stevilo nakljuénih povprasevanj
Letna prodaja

Varnosina zaloga
Tolka ponovnega naroéanja
Generiranje nakljuénih povprasevanj

Optimalno narofilo

Varnosina zaloga

Toclka ponovnega narocanja

Povpreéno Stevilo dni med naroéili

Potrebno Stevilo narocil za zadostitev letne prodaje

Izhodni
parametri

Vir: lastno delo.
4.2 StohastiCen model optimizacije Stevila narocil

Stohasti¢ni modeli optimizacije naro€il se opirajo na oceno povprenega povprasevanja in
drugih klju¢nih dejavnikov dobavne verige z uporabo stohastike ali naklju¢nih spremenljivk
(Agrawal in Smith, 2013). Povprecno povpraSevanje v maloprodajni dobavni verigi je
mogoce modelirati z uporabo razli€nih porazdelitev glede na potrebo in karakteristike
vhodnih podatkov, v naSem primeru pa, kot smo ze pojasnili, smo uporabili Poissonovo
verjetnostno porazdelitev, ki nam omogo€a nakljucno ustvarjanje vrednosti povprecnega
dvotedenskega povprasevanja skozi €as. Razli¢ni scenariji povpraSevanja so izdelani z
uporabo stohasticnih simulacij in nato vkljueni v model optimizacije naro€il. Da bi
zmanjsali skupno Stevilo narocil in posledi¢no stroske obdelave teh narocil, model, kot je ta,
izraCuna idealno koli¢ino narocil, ki jih je treba oddati v dolo¢enem casovnem obdobju. Za
lazje razumevanje modela so razloZene vse enacbe, s katerimi dobimo glavne izhodne
parametre, zaradi katerih gradimo model. Varnostna zaloga je dodatna koli¢ina zaloge, ki jo,
v naSem primeru, poslovne enote ohranjajo v svojih skladis¢ih nad optimalno koli¢ino
narocila, da bi se zaScCitile pred nepriCakovanimi spremembami v povpraSevanju ali
zamudami pri dobavi. Ta dodatna zaloga deluje kot zavarovanje, ki omogoca nemoteno
oskrbo in izpolnitev potreb strank tudi v primeru nepredvidljivih situacij, kot so nihanje
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povprasevanja ali izredne okolis¢ine (Paul in Rahman, 2018). Za na§ modela smo za izracun
varnostne zaloge (angl. Safety Stock — SS) uporabili naslednjo enacbo (2):

SS = z(p =0.95) % g LT ()
kjer:

» zpredstavlja stopnjo zaupanja naSega modela (95 % stopnja storitve),

* o predstavlja standardni odklon dvotedenskega povpraSevanja,

* dobavni rok (angl. Lead Time — LT) predstavlja rok, ki mora biti oblikovan v istih
enotah, kot sta povprasevanje in standardni odklon, torej v nasem primeru bo dobavni
rok predstavljen v dvotedenski enoti.

Da dosezemo dobavni rok v isti enoti, kot sta povprasevanje in standardni odklon, uporabimo
naslednjo enacbo (3):

LT (v dnevih)

LT (dvotedenski) = "

3)

Naslednji izhodni parameter, ki ga model prikaze po izvedenih operacijah, je tocka
ponovnega naro¢anja, ki je pomemben vidik upravljanja zalog. Optimalna odloCitev daje
koristi pri upravljanju varnostnih zalog, poveca produktivnost, zmanjsa stroske zalog in
poveca prihodke (Inprasit in Tanachutiwat, 2018). Za izracun to¢ke ponovnega narocila
(angl. Reorder point — ROP) smo uporabili naslednjo enacbo (4):

ROP =SS + D = LT (dvotedenski) 4)

kjer:

* SS§ predstavlja varnostno zalogo,
* D predstavlja povprecno dvotedensko povprasevanje,
* LT (dvotedenski) predstavlja dobavni rok, izraZzen v dvotedenski enoti.

Tocka ponovnega naro€anja je eden najpomembnejsih parametrov, ki ga je treba pravilno
izraCunati, da se izognemo primerom izgubljene prodaje zaradi pomanjkanja zalog med
naroCili. Ker se podjetje ukvarja s prodajo izdelkov, ki jih prejme od proizvajalcev,
dobaviteljev ali distributerjev v Ze koncani in celoviti formi, za kon¢no vrednost tocke
ponovnega narocila vzamemo vrednost, dobljeno po modelu, zaokroZzeno navzgor. S
takSnim pristopom se dodatno zmanjSa moZnost pomanjkanja zalog ter poveca odstotek
storitve, ki smo ga v modelu postavili na 95 %. Optimalno narocilo je poleg tocke ponovnega
naro¢anja glavni izhodni parameter, ki ga izratuna model. Optimalno koli¢insko narocilo
lahko izratunamo na ve¢ nacinov, v sodelovanju s podjetjem in glede na razli¢ni spekter
artiklov, ki jih podjetje ponuja svojim kupcem preko maloprodajnih enot, pa smo se odlo€ili,
da optimalno narocilo izraunamo kot povprecno vrednost vseh generiranih povprasevanj s
pomocjo Poissonove verjetnostne porazdelitve. Podobno kot pri to¢ki ponovnega narocila
tudi v tem primeru dobljeno vrednost zaokrozimo navzgor, kar dodatno poveca skupno
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stopnjo storitve. Stevilo naro¢il je tisti parameter, ki ga Zelimo z optimizacijo &im bolj
zmanj$ati. Da bi to dosegli, kot smo ze opisali, omejujemo Stevilo dni med narocili na
najmanj 14 dni, seveda v primerih, ko je to mogoce in nam poslovne razmere to dopuscajo.
Da bi preverili, s koliko narocil (N) lahko zadovoljimo dolo¢eno letno prodajo, ¢e konstantno
poslovne enote naroc¢ajo optimalno vrednost, ki jo predlaga model, to naredimo s pomocjo
naslednje enacbe (5):

)

Q|

kjer:

e P predstavlja dolo¢eno letno prodajo, ki jo vnesemo kot vhodni parameter,
e ( predstavlja optimalno narocilo.

Tudi v tem primeru $tevilo narocil zaokrozujemo navzgor, saj, kot smo ze omenili, poslovne
enote narocajo cele izdelke, ki v primeru, da niso prodani v obra¢unskem obdobju, ki ga
analiziramo, ostanejo na zalogi v naslednjem ciklu.

Zadnji izhodni parameter, ki nam ga na§ model predstavi na koncu izracunov, je Stevilo dni
med narocili. Kot smo Ze omenili, se povpraSevanje in standardni odklon povprasevanja
modela prezentirata za dvotedensko obdobje, kar pomeni, da Zelimo optimizirati sistem za
narocanje na vsaj 14 dni, v primerih, ko je to mozno. Tam, kjer so narocila potrebna v manj
kot 14 dneh, pa bi zaradi specificnosti izdelkov stremeli k povprecnemu Stevilu dni med
narocili, ki bo ¢im blizje narocanju enkrat na dva tedna. Za izracun potrebnega Stevila dni
med narocili na letni ravni (T) uporabimo naslednjo enacbo (6):

_ 365

T (6)

kjer:
e N predstavlja Stevilo narocil

4.3 Pojasnitev centralnih izracunov

Za laZjo in hitrejSo predstavitev modela smo celoten proces, ki smo ga opisali v prejSnjih
poglavjih, prenesli v obliki kode v programskem jeziku Python. Prednost tega nacina
predstavitve modela je hitrost, s katero pretvori vhodne podatke v izhodne podatke in nam v
delcku sekunde da tocno Zelene rezultate, ki jih izracuna po enacbah, ki smo jih Ze
predstavili. Na zacetku kode uvozimo razli¢ne module in podatkovne knjiZznice, s pomoc¢jo
katerih na koncu izraunamo in dobimo vrednosti v sami kodi. V modulu “math” so
vkljucene Stevilne matemati¢ne konstante in funkcije, s katerimi lahko izvajamo osnovne
matematiéne operacije, vkljuéno =z aritmeticnimi operacijami, potenciranjem in
trigonometricnimi funkcijami. Delo z nakljuénimi Stevili je mozno z modulom “random”, ki
vsebuje pripomocke za generiraje nakljucnih elementov in Stevil. Po definiranju vhodnih
parametrov se v osrednjem delu kode izracunajo izhodni parametri, kar je prikazano na sliki
9. Na zacetku na podlagi enacbe (3) izratunamo dobavni rok, ki je izrazen v dvotedenski
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enoti. S tem uskladimo dobavni rok z merskimi enotami za povprecno povprasevanje in
standardni odklon povpraSevanja. Z enaCbami za varnostno zalogo (2), tocko ponovnega
narocila (4), Stevila narocil (5) in povprecnega Stevila dni med narocili (6) izraCunamo
izhodne parametre, z upoStevanjem Zze vnesenih vhodnih parametrov in generiranih
naklju¢nih povprasevanj. Na koncu osrednjega dela uporabimo funkcijo “return” za
pridobitev kon¢nih vrednosti izracunanih na podlagi vnesenih enacb.

Slika 9: Osrednji del kode v Python

dobavni_rok = dobauni_rok_v_dnevih / 14
z_value = 1.645

varnostna_zaloga = (z_value * standardni odklon * dobavni_rok)

tocka _za_ponovno_narocanje = np.ceil({povprecje_povprasevanja_dvotedensko * dobavni_rok) + warnostna_zaloga)
optimalno_narocilo = np.ceil({povprecje_povprasevanja_dvotedensko)

st_narocil = math.ceil(letna_prodaja / optimalno_narocilo)

povprecno_stevilo_dni_med narocili = 365 / st_narocil

Vir: lastno delo.
4.4 Dodatne moZnosti modela za optimizacijo narocil

Zacetna razli¢ica kode ime tudi dodatne moznosti, ki nam omogocajo razlicne omejitve in
zaokrozevanja pri izraunu optimalnega narocila. Prva omejitev, ki jo lahko izpostavimo, je
omejitev narocila na 20 kosov, kar je potrebno pri skladis¢enju artiklov v trgovinskih
skladis¢ih, ki zavzemajo veliko prostora ter so fizi¢no vecje ali tezje. Dodatna funkcija
izracuna optimalnega narocila preverja, ¢e idealno narocilo presega zgornjo mejo 20 kosov.
Ce ocenjeno optimalno narocilo presega 20 kosov, se vrednost nadomesti z vrednostjo 20 in
je na ta nacin naro¢ilo omejeno na 20 kosov. S tem poslovni enoti omogocimo, da
ucinkoviteje upravlja svoje zaloge in bolje izkoristi svoj skladi$¢ni prostor, tako da lahko
narocijo druge stvari, ki ne zavzamejo toliko prostora. Slika 10 prikazuje enostavno resitev,
ki nam optimalno naro¢ilo omejuje na 20 kosov.

Slika 10: Omejitev optimalnega narocila

optimalno_narocile = min(np.ceil{povprecje_povprasevanja_dvotedensko), 28)

Vir: lastno delo.

Poleg prvotne moZnosti in omejitve naroCila je naslednja moZnost zaokroZevanje
optimalnega narocila. Pri artiklu 4A, ki je najbolj prodajan artikel v poslovnih enotah, je
potrebno zaokroZevanje optimalnega naro€ila na 24 in nato omejevanje optimalnega narocila
na 360. Da bi poenostavili postopek naro€anja in skladiScenja ter olajSali manipulacijo s tem
artiklom, ga trgovine narocajo zaokroZeno na 24, kar odraza pakiranje tega artikla. Omejitev
na 360 kosov nadalje zagotavlja racionalno obvladovanje zalog in podobno kot pri prvotni
moznosti, kjer smo zaradi velikosti artikla omejili narocilo na 20 kosov, v tem primeru
omejujemo narocilo na 360 in s tem prepreCujemo prekomerno naro€anje, ki bi lahko
povzrocilo nepotrebno nabiranje preseznih zalog. Da bi to lahko izvedli s pomoc¢jo kode,
najprej definiramo novo funkcijo “round up to nearest multiple”, ki nam optimalno narocilo
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zaokroza v poljubnem intervalu. V naSem primeru, kot smo Ze pojasnili, vrednost
optimalnega narocila zaokroza navzgor v intervalnem obsegu 24. Povedano drugace, nam
vsako vrednost med 0 in 24 zaokroza na kon¢no vrednost 24, vsako vrednost med 25 in 48
zaokroza na kon¢no vrednost 48 itn., vse do vrednosti 360, ki je zgornja meja vrednosti
optimalnega narocila. Slika 11 prikazuje nacin, kako se lahko optimalno narocilo zaokrozi
v intervalih 24 kosov in hkrati omeji na maksimalno vrednost narocila 360 kosov.

Slika 11: Zaokrozevanje optimalnega narocila

def round_up_to_nearest_multiple(x, multiple):
return int(math.ceil(x / multiple)) * multiple

optimalno_narocilo = min(round_up_to_nearest_multiple(np.ceil(povprecje_povprasevanja_dvotedensko), 24), 368)
Vir: lastno delo.

S REZULTATI

Kvantitativnega poglavja magistrskega dela posvec¢amo razkritju in poglobljenemu pregledu
ugotovitev nase izCrpne raziskave optimizacije Stevila naroc¢il med maloprodajo in
centralnim skladiS¢em. Te ugotovitve so kljucni prvi korak pri razumevanju uc¢inkovitosti in
preglednosti optimizacije, prav tako pa nam pomagajo oceniti morebitne spremembe, ki bi
jih lahko prinesla implementacija novega pristopa. Skrbno smo preucili Stevilne pomembne
parametre, vklju¢no s Stevilom narocil, povpreénim narocilom, povprecno zalogo ob
naroc€ilu in povpre¢nim Stevilom dni med narocili, v skladu z nasim primarnim ciljem, ki je
izboljSati upravljanje logisti¢nih procesov oziroma zmanjsati Stevilo narocil. S pomocjo
ugotovitev analize lahko pregledamo celotni obseg posledic naSe optimizacije in izboljSamo
razumevanje, kako se optimizacija odraza v dobavni verigi, od maloprodajnih lokacij do
centralnega skladi§¢a. Za pravilno oceno prednosti in morebitnih tezav predlagane
modifikacije je klju¢nega pomena ustrezna interpretacija teh ugotovitev, zato se to poglavje
mocno osredoto¢a na poglabljanje v pomen podatkov, namesto da bi se omejili na suhoparne
Stevilke. NaSa S$tudija, poleg analize kljucnih vhodnih parametrov, zagotavlja tudi
razumevanje, kako interno deluje oskrbovalni sistem in kdaj je potrebna optimizacija. Z
razkritjem teh ugotovitev se lahko ugotavlja, ali je naSa metoda dejansko prinesla naértovano
1zboljSavo ali pa so potrebne kakr$ne koli dodatne spremembe. V nadaljevanju tega poglavja
podrobneje preucujemo vsako merilo in parametrov ter kako so povezani drug z drugim.
Zelo pozorni smo tudi na finan¢ne rezultate, kar je klju¢ni kazalnik, kako dobro delujejo
izvedene izboljSave. Nazadnje si ogledamo nekaj sprememb, ki bi jih lahko naredili v
sistemu optimizacije, da bi ga bolje prilagodili razlicnim situacijam vsakdanjega delovanja.
Na splosno je razkritje in interpretacija teh podatkov klju¢nega pomena za naso magistrsko
nalogo, saj nam omogoc¢a oceno tako ucinkovitosti predlagane optimizacije kot tudi
morebitnih prihodnjih napredkov. Za boljSo preglednost, kot smo Zze pri predstavitvi
logisti¢nih podatkov, uporabimo tabele, ki jasno prikazejo kljucne spremembe, doseZene z
uvedbo novega pristopa. Pricnemo z optimiziranim optimalnim narocilom za vsak artikel,
novo tocko ponovnega naro€anja, ki je kljuni parameter za zagotavljanje ustrezne
ucinkovitosti in pravocasno naroCanje iz vsake poslovne enote, Stevilom narocil za
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izpolnitev doloCene letne prodaje, kar nam osvetli, kako ucinkovita je uvedba novega
pristopa v praksi, zaklju¢imo pa z optimiziranim $tevilom dni med narocili. S tem vrstnim
redom se zagotavlja jasen vpogled v glavne spremembe, ki jih je prinesla optimizacija Stevila
naro€il. To sluzi kot temelj za nadaljnjo analizo in interpretacijo ter oceno ucinkovitosti
predlaganega pristopa.

5.1 Optimizirano optimalno narocilo analiziranih artiklov

Na$ glavni cilj optimizacije je zmanjSati Stevilo narocil in optimalno razdeliti zalogo v
dobavni verigi glede na povprasevanje v posamezni poslovni enoti v obdobju enega leta. Da
bi to dosegli, je klju¢nega pomena optimizacija parametra naro¢anja, preko katerega vidimo,
kako poslovne enote narocajo in zakaj narocajo dolocene koli¢ine. Kot smo ze veckrat
pojasnili, se vodje v posamezni poslovni enoti pri naro¢anju in dopolnjevanju zalog ravnajo
po principu prodaje v dolo¢enem preteklem obdobju in prostoru, ki ga imajo v skladis¢ih in
na policah. Ker smo z naso optimizacijo, preko zmanjSanja Stevila aktivnih artiklov v
segmentu obutve in zmanjsanja zalog plenic v trgovinah, uspeli sprostiti dovolj prostora v
skladis¢ih v celotni nabavni verigi, smo omogocili povecanje osnovnih koli¢inskih narocil
artiklov, ki smo jih analizirali. Povecanje koli¢inskih narocil za podjetje ne predstavlja
dodatnih tezav, saj samo podjetje deluje vsaj na dveh frontah, in sicer poleg maloprodaje
svojim partnerjem ponuja tudi veleprodajo, tako da so izdelki, ki jih ponuja preko
centralnega skladi$¢a, vedno na zalogi v vecjih koli¢inah, da lahko podjetje zadovolji obe
prodajni fronti, tako maloprodajo kot veleprodajo. Tabela 12 prikazuje optimalno koli¢ino
narocila za vsakega od 20 analiziranih artiklov v vsaki od 12 analiziranih poslovnih enot.

Tabela 12: Optimizirano optimalno narocilo

— o~ ™ < o © ~ © o = a N

H | & | & |&|&|&8 | & |& ||| w| w
Art. 1A 20 20 7 20 7 15 3 8 8 20 15 12
Art. 1B 20 20 20 20 8 6 20 20 14 20 20 13
Art. 1C 20 20 20 20 6 6 13 20 12 20 20 20
Art. 1D 20 20 20 20 7 6 20 20 7 20 20 14
Art. 2A 6 8 6 10 5 2 13 12 5 7 9 9
Art. 2B 5 8 6 7 7 3 13 14 6 11 13 7
Art. 2C 8 7 15 8 4 4 4 8 4 10 6 10
Art. 2D 6 5 7 8 4 2 11 12 2 9 7 8
Art. 3A 4 6 9 9 4 2 4 10 5 10 8 6
Art. 3B 4 8 7 6 3 3 6 8 4 10 7 8
Art. 3C 5 5 6 3 3 3 3 5 2 6 6 7
Art. 4A | 144 | 312 | 144 | 360 | 120 | 72 | 360 | 360 | 360 | 360 | 360 | 312
Art. 4B 4 8 4 8 4 4 8 8 4 8 12 8
Art. 5A 4 16 9 11 6 2 11 12 9 15 5 15
Art. 5B 3 6 8 26 2 2 7 6 2 11 4 6
Art. 6A 8 7 19 4 2 5 3 9 2 14 7 7

se nadaljuje
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Tabela 12: Optimizirano optimalno narocilo (nad.)

Art. 7A 6 7 16 9 4 6 7 9 3 22 8 9
Art. 8A 10 29 16 12 11 13 16 13 38 11 29 15
Art. 9A 6 3 4 2 3 2 2 4 3 3 4 3
Art. 9B 4 7 16 4 1 2 4 4 4 8 7 3

Vir: lastno delo.

Podatki v tabeli 13 ponazarjajo spremembe povprecnih narocil za razli¢ne blagovne skupine
in analizirane artikle znotraj vsake blagovne skupine. Odstotna odstopanja od prejSnjega
povprecnega naroCila omogocajo vpogled v dinamiko nihanja optimizacijske strategije
povecanja koli¢inskih narocil in zmanjS$anja Stevila naro¢il dolocenega artikla.

Tabela 13: Analiza parametra optimalno narocilo

PrejSnje Optimizirano Sprememba
Skupina blaga Artikel povprecno povprecno kolic¢inskega
narocilo narocilo narocila

A 9,55 12,92 35%

Skupina 1 B 8,89 16,75 88%
C 9,06 16,42 81%

D 9,81 16,17 65%

A 4,89 7,67 57%

. B 4,28 8,33 95%
Skupina 2 C 4,36 7.33 68%
D 4,43 6,75 52%

A 4,46 6,42 44%

Skupina 3 B 3,41 6,17 81%
C 3,85 4,50 17%

Skupina 4 A 123,97 272,00 119%
B 5,02 6,67 33%

Skupina 5 A 6,80 9,58 41%
B 4,73 6,75 43%

Skupina 6 A 4,34 7,25 67%
Skupina 7 A 4,35 8,83 103%
Skupina 8 A 31,17 17,75 -43%
Skupina 9 A 2,58 3,25 26%
B 4,59 5,33 16%

Vir: lastno delo.

Za ve¢ kot polovico so se povecala povprecna narocila artiklov skupine A, najbolj pa so se
povecala narocila artiklov B, C in D. Zaradi poenotenega sistema narocanja, ki je omogocil
vecje koli¢ine narocil, je ta porast posledica uspeSnega poskusa zmanjSevanja Stevila narocil.
Artikli v skupini 2 kaZejo enak vzorec. Povprecen rast koli¢inskega narocila znotraj skupine
2 znaSa 68 %, kar pomeni, da bo s sprostitvijo prostora v skladis¢ih povecano povprecno
narocilo teh artiklov pripomoglo k obcutnemu zmanj$anju Stevila kon¢nih narocil. Artikli
znotraj skupine 3 se na poskuse povecanja koli¢inskega naroc€ila odzivajo na razlicne nacine.
Medtem ko je pri artiklu C priSlo do skromne rasti povprecnega koli¢inskega narocila, je pri
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artiklu B povprecno koli¢insko narocilo dejansko naraslo za 81 %. Te spremembe so lahko
posledica razlicnih spremenljivk, ki delujejo usklajeno, vklju¢no s spremembami v
povprasevanju, ki jih povzroCijo sezonski artikli, razlicne metode narocanja, ki jih
uporabljajo vodje poslovnih enot itd. Artikli v skupinah 4, 5, 6 in 7 kazejo raznolike
prilagoditve na optimizirani sistem narocanja in poizkus povecanja koli¢inskega narocila.
Artikel A znotraj skupine 4 je dozivel znatno povecanje koli¢inskega narocila glede na
artikel B znotraj iste skupine, medtem ko so bile rasti v skupinah 5 in 6 med 41 % in 67 %.
Skupina 7 izstopa s precejSnjim povecanjem narocil za svoj edini artikel, ki je dozivel
povecanje koli¢inskega narocila za kar 103 %. Skupina 8 oziroma analizirani artikel znotraj
skupine dokazuje, da se je povpre¢no koli¢insko naroCilo za artikel A zmanjSalo, kar
dokazuje, da je pri tem artiklu narocanje v preteklosti potekalo v intervalih, vecjih od 14 dni
in zmanjSanje teh intervalov pomeni zmanjSanje tudi optimalnega koli¢inskega narocila,
vendar pa so pri vseh optimizacijah potrebni kompromisi za izpolnjevanje kon¢nega cilja.
Skupina 9 tudi prikazuje rahlo povecanje povprecnih koli¢inskih narocil obeh izdelkov. V
maloprodajni dobavni verigi ima povecanje obsega narocil razli¢ne prednosti. To vkljucuje
tudi nizje stroske, saj vec¢je narofilo omogoca boljsa pogajalska izhodisca pri dobaviteljih
ter znizanje administrativnih in logisticnih stroskov. Stalna zaloga omogoca hitrejSo
izpolnitev narocila, ve¢ izdelkov, ki so na voljo pa koristi k boljsi potrosniski izkusnji. Ker
je preglednost zalog bistvena, omogoca tudi boljse nacrtovanje ter pomaga tudi pri nadzoru
sezonskih trendov in vzorcev. Vendar je potrebno skrbno nacrtovanje, saj lahko prevec zalog
povzroci visoke stroske skladis¢enja, zato je iskanje pravega ravnovesja med optimizacijo
narocil in stroSkom skladi§¢enjem kljucnega pomena.

5.2 Optimizirana to¢ka ponovnega narocanja

Tocka ponovnega narocanja ima izjemen vpliv na celotno verigo in poslovanje podjetja, saj
z optimizacijo tocke ponovnega narocila podjetje pridobi razli¢ne koristi. Prvi¢, omogoca
boljsi nadzor nad zalogami, kar pomeni, da ima podjetje vedno ustrezno Stevilo artiklov, ne
da bi imelo prevec ali premalo zalog. To zmanjsa stroske skladiS€enja in poSiljanja ter izgube
zaradi blaga, ki mu je potekel rok uporabe. Posledi¢no se poveca prodaja, saj je izdelek
vedno na voljo na policah in spodbuja k nakupu. Poleg tega je optimizacija tocke ponovnega
naroCila prav tako klju¢na za izboljSanje denarnega toka, saj zmanjSa potrebo po velikih
vsotah, vezanih na nepotrebne zaloge. Celoten postopek optimizacije tocke ponovnega
naroc¢ila vodi do bolj$ih odnosov s strankami. Dobavljivost izdelkov na policah vodi v vecje
zadovoljstvo kupcev, kar vpliva na zvestobo kupcev in ugled podjetja. Na splosno
optimizacija tocke ponovnega narocanja prispeva k boljSemu upravljanju zalog, stroskov in
zadovoljstva strank, kar na koncu pripomore k boljSim poslovnim rezultatom v celotni
maloprodajni verigi. Ce pogledamo zgodovinske podatke vseh 20 artiklov, ki so jih naro¢ali
iz vsake poslovne enote, prikazanih v tabeli 9, ugotavljamo, da je bila tocka ponovnega
naro¢anja relativno visoka, oziroma so trgovine narocale novo zalogo, ko je bila trenutna
zaloga na visoki ravni in bi zadovoljila Se vsaj nekaj dni nemotene prodaje. Glede na to, da
smo naSo tocko ponovnega narocila vezali na dobavni rok, smo uspeSno znizali vrednosti
tega parametra in s tem omogocili boljsi pretok blaga znotraj maloprodajne verige. To
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ponazarja tabela 14, kjer so prikazane optimizirane tocke ponovnega narocila za vseh 20
artiklov v 12 poslovnih enot. Ze iz same tabele je razvidno, da so vrednosti nizje od
zgodovinsko analiziranih v tabeli 9, oziroma smo s pomoc¢jo dobavnega roka in standardnega
odklona povprasevanja uspeli znizati in poenotiti toCko ponovnega naroCila v vseh
analiziranih poslovnih enot. Ker je dobavni rok fiksen in ga je zaradi razli¢nih dogovorov
podjetja s poslovnimi partnerji in institucijami tezko spremeniti, je optimizacija tocke
narocila edini nacin, kako lahko zagotovimo ustrezno zalogo v vsakem trenutku na vsaki
lokaciji dobavne verige.

Tabela 14: Optimizirana tocka ponovnega narocanja

— o~ ™ < o © ~ © o S o N

A | & | &|&|a|&8 | & |&8 ||| w; W
Art. 1A 7 8 4 5 4 11 2 3 4 8 4 3
Art. 1B 12 11 7 8 3 4 6 4 4 9 6 3
Art. 1C 16 9 8 7 3 5 3 5 3 8 4 4
Art. 1D 14 7 7 7 3 5 6 5 3 7 6 3
Art. 2A 3 2 2 3 2 2 4 3 2 3 2 3
Art. 2B 3 2 2 2 2 2 3 3 2 3 3 2
Art. 2C 4 2 4 3 2 2 2 2 2 3 2 3
Art. 2D 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2
Art. 3A 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2
Art. 3B 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2
Art. 3C 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 2 3
Art. 4A 27 33 26 37 17 21 62 56 46 47 62 37
Art. 4B 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3
Art. 5A 2 4 2 2 2 2 4 4 3 3 2 3
Art. 5B 2 2 3 6 2 2 3 2 2 4 2 2
Art. 6A 4 2 6 2 2 2 2 3 2 4 3 2
Art. 7A 3 2 3 2 2 2 2 2 2 5 2 2
Art. 8A 12 12 5 5 5 11 6 6 37 5 15 7
Art. 9A 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Art. 9B 2 5 5 2 2 2 2 2 2 2 2

Vir: lastno delo.

Podatki o razlikah med predhodnimi in optimiziranimi povpre¢nimi to¢kami narocanja na
razli¢nih artiklih so prikazani v tabeli 15 in omogocajo globlji vpogled v ucinek optimizacije
tega parametra v obravnavani maloprodajni verigi. Povpre¢no zmanjSanje povprecnih tock
ponovnega narocila za vse artikle znaSa 49,5 %, s posameznimi razlikami od —26 % do
—79 %. lzstopata artikla 4A in 4B, ki sta zabeleZila izjemno visoki zmanjSanji povpre¢nih
tock narocila, =73 % in —79 %. Vendar pa je ta trend opazen pri vecini artiklov, saj so tipi
artiklov 1, 2, 3, 5, 6, 7 in 9 dosegli povpre¢no zmanjSanje med —29 % in —59,6 %. To potrjuje
uspesnost optimizacije pri prilagajanju potrebne zaloge in povezanega tveganja glede na
povprasevanje. ZmanjSanje povprecnih tock ponovnega narocCila kaze na potencialno
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zmanjSanje stroSkov skladiS¢enja, izboljSanje denarnega toka in prilagoditev glede na
povprasevanje. Skupaj gledano, optimizacija tock ponovnega narocila je prinesla zmanjSanje
zalog za vecino artiklov, kar pomeni bolj$i nadzor nad zalogo, zmanjSanje stroSkov
skladi$¢enja in izboljSanje denarnega toka. Visoka zmanjSanja pri nekaterih artiklih, kot so
4A in 4B, kaZejo na precej$nje moznosti za optimizacijo in zmanjSanje preseznih zalog.

Tabela 15: Analiza optimiziranega parametra tocka ponovnega narocanja

Predhodna Optimizirana
povprecna tocka | povprecna tocka | Razlika
narocanja narocanja

Art. 1A 10,9 53 52 %
Art. 1B 20,9 6,4 —69 %
Art. 1C 17,8 6,3 —65 %
Art. 1D 19,6 6,1 —69 %
Art. 2A 6,0 2,6 —57 %
Art. 2B 4,7 2,4 —49 %
Art. 2C 4.4 2,6 —41 %
Art. 2D 3,9 2,3 —42 %
Art. 3A 5,0 2,2 —56 %
Art. 3B 3,9 2,2 —44 %
Art. 3C 4,0 2,3 —41%
Art. 4A 1439 39,3 —73%
Art. 4B 9,9 2,1 -719%
Art. 5A 6,1 2,8 —55 %
Art. 5B 4.4 2,7 -39 %
Art. 6A 4,0 2,8 —28 %
Art. 7A 4,9 2,4 —51 %
Art. 8A 21,9 10,5 —52 %
Art. 9A 2,8 2,1 —26 %
Art. 9B 3,7 2,5 -32%

Vir: lastno delo.
5.3 Optimizirano Stevilo narocil

Kot smo ze veckrat omenili, je na$ glavni cilj optimizacije sistema narocanja zmanjSati
Stevilo naro€il iz poslovnih enot do centralnega skladiSc¢a s povec¢anjem kolic¢inskih naro¢il,
kjer je to mogoce in poslovne razmere to dopuscajo. Pokazali smo Ze, da nam je z naSim
optimizacijskim modelom uspelo povecati koli¢ine narocil in zmanjsati tocko ponovnega
narocila, kar je predpogoj za zmanjSanje skupnega Stevila naroc€il. Zato je v okvirih tabele
16 prikazano optimizirano Stevilo narocil za posamezen artikel v posamezni poslovni enoti.
Stevilo naro¢il se nanaa na enako povprasevanje, ki so ga zaznale trgovine pri dejanskih
podatkih o §tevilu naroéil, prikazanih v tabeli 5. Ze ob pogledu na tabelo je opaziti idejo
optimizacije, to je izenaCevanje Stevila narocil v poslovnih enotah in ustvarjanje stalnega
intervala naro¢anja na 14 dni, kjer je to mogoce, ne da bi se porusil poslovni nacrt podjetja
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in zmanjSalo zadovoljstvo strank. Artikli 1A, 1D, 3C, 4A kazejo vecje nihanje v Stevilu
naroCil med razli¢nimi poslovnimi enotami, kar lahko nakazuje na obCasne spremembe
povprasevanja ali sezonske trende v razli¢nih poslovnih enotah. Po drugi strani pa artikli 2A,
2B, 2C, 2D, 3A, 3B, 5A, 6A, 7A, 8A, 9A, 9B kazejo podobno Stevilo narocil v vseh
poslovnih enotah, kar kaze na relativno stabilno povpraSevanje po teh artiklih.

Tabela 16: Optimizirano Stevilo narocil

— o~ ™ < o) © N~ © o S N N
w w w w w w L L m w W | w
o o o o o o o o o o a a

Art. 1A 25 35 22 25 22 24 18 24 24 34 23 23
Art. 1B 43 46 36 44 24 22 24 24 25 57 31 24
Art. 1C 56 59 43 32 24 24 24 27 24 48 29 36
Art. 1D 49 37 52 39 24 23 27 29 23 39 34 24
Art. 2A 23 23 21 23 24 24 24 23 24 23 23 24
Art. 2B 21 22 24 24 22 22 23 23 21 23 24 23
Art. 2C 22 23 23 24 21 19 22 23 22 23 21 22
Art. 2D 23 20 23 25 21 17 23 23 24 23 23 22
Art. 3A 19 21 24 22 21 16 21 24 21 24 24 21
Art. 3B 19 22 24 21 23 19 23 24 20 23 24 23
Art. 3C 20 24 22 23 23 24 38 29 23 24 21 22
Art. 4A 22 24 23 25 22 21 28 30 27 26 44 24
Art. 4B 17 17 12 13 12 7 17 22 23 19 23 20
Art. 5A 20 24 23 24 22 13 23 24 24 24 23 21
Art. 5B 19 23 24 24 21 8 21 20 17 23 19 24
Art. 6A 22 24 23 21 24 23 20 22 20 24 23 23
Art. 7A 22 23 25 24 19 22 23 23 24 24 22 24
Art. 8A 24 24 23 23 23 23 24 23 24 22 24 24
Art. 9A 22 24 23 21 24 21 25 24 19 24 20 20
Art. 9B 19 24 24 22 19 24 23 26 20 23 23 18

Vir: lastno delo.

Ce pogledamo $tevilo naro¢il po poslovnih enotah, predstavljenih v tabeli 17, opazamo
obcCutno zmanjSanje v nekaterih enotah. V poslovnih enotah 2, 3 in 11 opazamo ve¢ kot 100-
odstotno zniZanje, kar pomeni, da smo Stevilo narocil ve¢ kot prepolovili. To kaZe na to, da
so odgovorni za naroCanje v teh enotah prej zaradi pomanjkanja prostora v skladis¢ih
narocali nekajkrat manjSe koliine. Vsaka optimizacija zahteva prilagoditve vseh procesov
v sistemu, zato je treba v nekaterih poslovnih enotah narediti dolo¢ene kompromise, da bi
celoten sistem deloval na enaki ravni. Zato je v poslovnih enotah 5 in 9 opazna minimalna
rast Stevila narocil, ki je v primerjavi z velikim zmanjSanjem narocil v ostalih poslovnih
enotah nepomembna.
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Tabela 17: Optimizirano Stevilo narocil glede na poslovno enoto

— o~ ™ < o © ~ ) o S 4 N
w L L Wo|w | o w | ow | ow | w| o i i
a a a a | a| a a a | a| g o o
Potem | 507 | 539 514 | 499 |435| 396 | 471 | 487 [ 449 | 550 | 498 | 462
Prej 684 | 1.296 | 1.150 | 923 | 421 | 463 | 671 | 700 | 433 | 912 | 1.044 | 646
Razlika | -35% | -140% | -124% | -85% | 3% | -17% | -42% | -44% | 4% | -66% | -110% | -40%

Vir: lastno delo.

Ce pogledamo obratno, torej 3tevilo narogil za posamezni artikel, ki je prikazano v tabeli 28,

opazimo, da pri vseh artiklih, razen pri artiklu 8A, pri katerem so opazne velika nihanja v

prodaji v razliénih obdobjih, zato povprecno Stirinajstdnevno povpraSevanje ne odraza

pravega povpraSevanja in na§ model predvideva, da je za zadovoljitev dolo¢enega letnega

povprasevanja potrebno ve¢ narocil. Pri ostalih artiklih opazamo zmanjSanje naro¢il od 12

do 57 %, kar kaze na uspesSnost nasega optimizacijskega modela, kjer smo s povecanjem

koli¢inskih naro¢il in zmanjSevanjem tock ponovnega narocila uspeli bistveno zmanjsati

Stevilo narocil. Najvecje povprecno znizanje je opaziti v skupini artiklov 5, s povpre¢nim

znizanjem za 48 %, sledi skupina 2 z znizanjem za 41 % ter skupina 1 z znizanjem za 39 %.

Tabela 18: Optimizirano Stevilo narocil glede na artikel

Predhodno Optimizirano .

Stevilo narocil | Stevilo narocil Razlika
Art. 1A 402 299 =26 %
Art. 1B 759 400 =47 %
Art. 1C 774 426 =45 %
Art. 1D 667 400 =40 %
Art. 2A 440 279 =37 %
Art. 2B 532 272 —49 %
Art. 2C 460 265 =42 %
Art. 2D 421 267 =37 %
Art. 3A 412 258 =37 %
Art. 3B 494 265 =46 %
Art. 3C 332 293 -12 %
Art. 4A 742 316 =57 %
Art. 4B 328 202 —38 %
Art. 5A 411 265 =36 %
Art. 5B 344 243 —29 %
Art. 6A 438 269 =39 %
Art. 7TA 540 275 —49 %
Art. 8A 200 281 41 %
Art. 9A 336 267 21 %
Art. 9B 311 265 -15%

Vir: lastno delo.
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5.4 Optimizirano povprecno Stevilo dni med naro¢ili

Zadnji parameter, ki smo ga poskusali optimizirati, je povprecno Stevilo dni med narocili,
saj je eden od ciljev nase optimizacije povecati povprecno Stevilo dni med narocili na
priblizno 14 dni, kar bi pomenilo narocilo enkrat na dva tedna, vsekakor v primerih, ko
okolid¢ine, kot so povprasevanje, vrsta izdelkov, skladii¢ni prostor, to dovoljujejo. Ce
pogledamo zgodovinske podatke v tabeli 11, opazimo, da so poslovne enote v analiziranem
obdobju narocale v razli¢nih intervalih, katerih povprecje je 13 dni, vendar imamo ekstreme
od najnizjega 7,12 dneva do najvisjega 26,20 dneva. Z novo optimizacijo so vrednosti vseh
povprecnih parametrov prikazane v tabeli 19 relativno izenacene, tako je povprecno Stevilo
dni med narodili za vse artikle 16 dni, pri ¢emer je najnizja vrednost 11 dni, najvisja pa 24,3
dneva, kar pomeni, da je tudi optimizacija tega parametra uspesna in izpolnjuje zacetna

pri¢akovanja.
Tabela 19: Optimizirano povprecno Stevilo dni med narocili
— o~ ™ < o © ~ © o S o N
L L L L L L L L L w Ll w
a a a a a a a a a o o o

Art. 1A | 14,6 [10,43]16,59| 14,6 | 16,59 15,21 20,27 | 15,21 | 15,21 | 10,74 | 15,87 | 15,87
Art.1B| 849 | 7,93 |10,14| 83 |1521]16,591521|1521| 14,6 | 6,4 |11,77]|1521
Art. 1C| 6,52 | 6,19 | 8,49 | 11,41 1521|1521 |1521]13,52|15,21| 7,6 |12,58]|10,14
Art. 1D | 745 | 9,86 | 7,02 | 9,36 | 1521 15,87 13,52 (12,59 15,87 | 9,36 | 10,74 | 5,21
Art. 2A | 15,87 |15,87|17,38 | 15,87 | 15,21 15,21 | 15,21 | 15,87 | 15,21 | 15,87 | 15,87 | 15,21
Art. 2B [ 17,38 16,59 | 15,21 15,21 |16,59 | 16,59 | 15,87 | 15,87 | 17,38 | 15,87 | 15,21 | 15,87
Art. 2C | 16,59 | 15,87 | 15,87 | 15,21 | 17,38 | 19,21 | 16,59 | 15,87 | 16,59 | 15,87 | 17,38 | 16,59
Art. 2D | 15,87 18,25|15,87 | 14,6 | 17,38 21,47 |15,87|15,87 | 15,21 | 15,87 | 15,87 | 16,59
Art. 3A 19,21 (17,38 15,21 16,59 | 17,38 22,81 | 17,38 | 15,21 | 17,38 | 15,21 | 15,21 | 17,38
Art. 3B [ 19,21 (16,59 | 15,21 | 17,38 | 15,87 | 19,21 | 15,87 | 15,21 | 18,25 | 15,87 | 15,21 | 15,87
Art. 3C | 18,25]15,21 16,59 15,87 | 15,87 | 15,21 | 9,61 | 12,59 15,87 | 15,21 | 17,38 | 16,59
Art. 4A 116,59 15,21 [ 15,87 | 14,6 | 16,59 | 17,38 | 13,04 [ 12,17 | 13,52 | 14,04 | 8,29 | 15,21
Art. 4B | 21,47 |21,47|30,42 | 28,08 30,42 | 52,14 | 21,47 | 16,59 | 15,86 [ 19,21 | 15,86 | 18,25
Art. 5A | 18,25 | 15,21 | 15,87 15,21 | 16,59 | 28,08 | 15,87 | 15,21 [ 15,21 | 15,21 | 15,87 | 17,38
Art. 5B | 19,21 [ 15,87 | 15,21 | 15,21 | 17,38 | 45,63 | 17,38 | 18,25 21,47 [ 15,87 | 19,21 | 15,21
Art. 6A | 16,59 15,21 15,87 | 17,38 | 15,21 | 15,87 | 18,25|16,59 | 18,25 | 15,21 | 15,87 | 15,87
Art. /A 116,59 15,87 | 14,6 |1521|19,21 16,59 |15,87 | 15,87 15,21 15,21 16,59 | 15,21
Art. 8A | 15,21 (15,21 15,87 | 15,86 | 15,87 15,87 | 15,21 | 15,87 (15,21 |16,59 | 15,21 | 15,21
Art. 9A 116,59 15,21 (15,87 17,38 | 15,21 | 17,38 | 14,6 | 15,21 (19,21 | 15,21 | 18,25 | 18,25
Art. 9B | 19,21 15,21 15,21 (16,59 19,21 [ 15,21 [15,87 | 14,04 | 18,25|15,87 | 5,86 | 20,28

Vir: lastno delo.

S pridobivanjem treh dni v surovih podatkih opazimo, da je optimizacija zastavljena
premisljeno, se pravi, da so vhodni in izhodni podatki za skoraj vse postavke povezani in
kompatibilni. Pri izdelkih 5B, 8 A in 9B opazamo zmanjSanje povprecnega Stevila dni med
naro€ili, a kot smo Ze opisali v prejSnjih parametrih pri produktih 5B in 9B, prihaja do
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velikega odstopanja v prodaji med samimi poslovnimi enotami, medtem ko gre pri izdelku
8A za velike razlike v skupni prodaji v dolo¢enih obdobjih. Optimizacija vseh analiziranih
parametrov, kamor sodi tudi povprecno Stevilo dni med narocili v maloprodajni oskrbovalni
verigi, omogoca usklajeno zalogo s povprasevanjem in zmanj$anje stroskov. Natancna
analiza povprasevanja ter prilagoditev naroCil glede na sezonske trende zagotavljata
ucinkovitost, dolocanje optimalnih intervalov naro€anja pa poskrbi za optimalno zalogo. To
prinasa oprijemljive koristi, vklju¢no z zmanjSanjem stroSkov skladi$¢enja in izboljSano
izrabo sredstev (Dolgui, Tiwari, Sinjana, Kumar in Son, 2018).

5.5 Financdni in trajnostni vidik optimizacije sistema naroc¢anja

Ko govorimo o finan¢nih koristih izvedene optimizacije sistema narocanja, moramo
upostevati dva vidika, in sicer stroSke dostave in stroske skladiS¢enja oziroma obdelave
narocil. Podjetje Sanolabor je sinonim za zdravje, kjer stranka najde vse vrste pripomockov
za zdravo zivljenje in lajSanje vseh vrst zdravstvenih tezav. Zato se podjetje trudi, ima pa
tudi razlicne obveznosti do poslovnih partnerjev, da artikle katere koli kategorije dostavi
strankam v najkrajSem moznem casu na celotnem obmocju drzave. Vecina kupcev,
predvsem tistih, ki kupujejo razliéne medicinske pripomocke, pri¢akuje, da bodo svoje
pripomocke prejeli v najve¢ 48 urah, zato mora podjetje organizirati prevoz do svojih
maloprodajnih enot vsaj na 2 dni, v vecjih poslovnih enotah pa vsak dan. Tako za naSo
finan¢no analizo optimizacije transportni stroski ne igrajo vloge, saj prakti¢no ostajajo enaki,
pri¢akuje pa se tudi znizanje teh stroskov, saj se lahko z optimizacijo Stevila narocil zlahka
zgodi, da poslovne enote ne narocajo vsak dan.

Na podlagi izvedene analize sistema narocanja v obravnavani maloprodajni verigi lahko
razvijemo oceno finan¢nih koristi, ki bi zajemala dolocene kvantitativne parametre,
usmerjene v Steviléne podatke, kot tudi kvalitativno oceno, ki bi osvetlila nesteviléneucinke
te optimizacije. Rezultati raziskave razkrivajo, da lahko izvedeni ukrepi optimizacije
pozitivno vplivajo na ve€ razli¢nih vidikov poslovanja podjetja. Prvi¢, zadovoljstvo strank
bi se izboljsalo, saj bi celotna maloprodajna veriga postala bolj zanesljiva in prilagodljiva
pri dobavi Zelenih izdelkov, kar bi okrepilo odnose podjetja s strankami in pripomoglo k
njihovi lojalnosti, kar pa seveda prinasa kontinuiran prihodek podjetju. Drugi¢, na
operativnem nivoju bi vpeljava tovrstnih sprememb pripomogla k zmanjSanju
administrativnih obremenitev, posledi¢no pa bi zaposleni postali bolj u€inkoviti pri obdelavi
naro€il in bi prihajalo do manj neskladij pri narocanju in izvedbi vseh narocil s strani
poslovnih enot. To pa bi zagotovo pripomoglo k boljSemu razpoloZenju in motivaciji vseh
udeleZencev v procesu maloprodajne verige. Tretji¢, z novim nac¢inom in intervali naro¢anja
bi podjetje vzpostavilo bolj trdne odnose s svojimi dobavitelji, saj bi se narocila lahko
prilagodila glede na vrsto pakiranja dolocenega dobavitelja, vzpostavljena bi bila tudi
minimalna koli¢ina narocila, narocanje pa bi se lahko izvajalo v sklopu sorodne skupine
artiklov, ki jih podjetje naroca pri svojih partnerjih. Na ta nacin bi se izboljSalo redno
sodelovanje in izmenjava klju¢nih informacij, kar bi privedlo do zanesljivejs$ih dobav in
boljSe upravljanje zalog na strani podjetja. Poleg tega bi podjetje z izboljSanjem sistema
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naroc¢anja lahko ohranilo in izboljSalo svojo konkuren¢no prednost na trgu, kar bi omogocilo,
da bi ustrezno reagiralo na spremembe v povpraSevanju in novih trznih priloznostih.

Ce podlegamo obravnavane parametre, lahko sklepamo, da se bodo stroski naro¢anja
zmanj$ali kot neposredna posledica zmanjSanja Stevila narocil. Zaradi boljSega upravljanja
narocil in vecje natancnosti se bodo zmanjSali administrativni stroski, povezani s postopki
narocanja. Tudi morebitni stroski popravkov narocil se bodo znatno zmanjsali, kar bi
dodatno prispevalo k zmanjs$anju skupnih stroskov naroc¢anja. BoljSe upravljanje z zalogami
lahko vodi k manj$im stroskom skladis¢enja, tukaj pa je potrebno predvsem omeniti vse
priloznosti, ki jih bo podjetje dobilo s spros¢anjem prostora v skladis¢ih poslovnih enot
preko optimiziranja obeh segmentov, ki trenutno zasedata najve¢ prostora v skladis¢ih
poslovnih enot. S tovrstno optimizacijo bi se zmanjSala potreba po dragih skladis¢nih
prostorih in zmanj$ali bi se skupni stroski skladiScenja, kar bi lahko neposredno vplivalo na
izbolj$anje vseh ostalih procesov znotraj verige. IzboljSanje sistema naro¢anja bi omogocilo
vecjo razpolozljivost izdelkov na zalogi, kar bi vodilo k povecanju prihodkov, saj bi stranke
imele boljSe moznosti za nakup zelenih izdelkov.

Z vsemi temi izboljSavami bi se celotno finan¢no stanje na podro¢ju maloprodajne verige in
upravljanja zalog organizacije znatno izboljSalo. Kvantitativna ocena jasno kaze, da bi bila
optimizacija sistema naroCanja finan¢no donosna in bi prinesla konkretne koristi za
organizacijo. Ce pa upostevamo, da je v trgovski verigi priblizno 1500 do 1700 artiklov, ki
se dostavljajo neposredno iz centralnega skladiS¢a podjetja in so konstantno na zalogi, ter
vzamemo povprecni interval narocila od 200 do 400 narocil letno iz vseh trgovin, pridemo
do zakljucka, da s tovrstno optimizacijo lahko podjetje zniza stroske skladi$¢enja in obdelave
naro¢il med 120.000 € in 240.000 € na letni ravni, seveda ob upoStevanju povprecnih
stroskov skladiS¢enja in obdelave narocil.

Optimizacija sistema narofanja z zmanjSanjem Stevila narocil prinaSa izjemne trajnostne
koristi, ki u€inkovito doprinesejo k okoljski odgovornosti podjetja ter njegovemu uspesnemu
poslovanju. S prehodom na vecja koli¢inska narocila ter zmanjSanjem tock ponovnih narocil
se odpira vrata k bolj trajnostnemu poslovnemu modelu, ki prinasa vecplastne pozitivne
ucinke. ManjSe Stevilo naroCil pomeni manj obdelave, kar vodi do znatnega zmanjSanja
papirne dokumentacije in embalaze za pakiranje. To ne le zmanjSuje nepotrebne odpadke,
temveC tudi prispeva k niZjemu ogljicnemu odtisu podjetja. Trajnost se kaze tudi v
optimizaciji dela, saj ima zmanjSanje naro€il neposredni pozitivni vpliv na internem oddelku
prodaje, ki obdeluje narocila, ter na skladiS¢e, kjer se zmanjSuje potreba po veckratni
manipulaciji z blagom. V maloprodajnih enotah pa se zmanjSujejo potrebe pogostega
naro¢anja in sprejema blaga, kar omogoca bolj osredotoceno pozornost na kakovost storitev
in boljSo izkusSnjo strank. Trajnostno usmerjeni ukrepi vplivajo tudi na finan¢no stabilnost
podjetja, oziroma zmanjSanje stroSkov obdelave, embalaze in dela se neposredno odraza v
izboljSani dobickonosnosti. Poleg tega, da prispevajo k odgovornemu ravnanju do okolja,
trajnostni ukrepi pomagajo podjetju pri boljsi konkuren¢nosti na trgu ter k u¢inkovitemu
upravljanju z viri. Z doseZeno optimizacijo se odpirajo vrata bolj zelenemu in u¢inkovitemu
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poslovanju, ki temelji na trajnostnih nacelih. To povecuje operativno ucinkovitost podjetja
z manjso porabo virov ter zmanjSanim vplivom na okolje, hkrati pa se pospesuje tudi prehod
k sodobnim poslovnim praksam, ki odrazajo odgovorno ravnanje do strank, zaposlenih in
druzbe kot celote. Vse to se kaze kot pomemben prispevek k trajnostni poslovni strategiji,
kar ne le krepi ugleda podjetja, temve¢ tudi gradi trdno podlago za dolgoroc¢no rast in
uspesnost, kar je seveda cilj vsakega podjetja in organizacije.

6 DISKUSIJA

V zacetku prejSnjega poglavja smo se osredotocili na izboljSanje ucinkovitosti sistema
naroc¢anja analiziranih artiklov znotraj maloprodajne dobavne verige. Nas glavni cilj analize
je bil zmanjsati Stevilo narocil in obenem boljSe razdeliti zaloge v dobavni verigi glede na
povpraSevanje v posamezni poslovni enoti skozi obdobje enega leta. Pri tem smo se
osredotocili na kljuéni parameter naro¢anja, preko katerega smo analizirali, kako in zakaj se
v posameznih poslovnih enotah narocajo dolo¢ene koli¢ine artiklov. Upostevali smo dejstvo,
da se vodje poslovnih enot pri naroanju in dopolnjevanju zalog pogosto ravnajo po preteklih
prodajnih rezultatih in razpoloZzljivem prostoru v skladiscih.

Ena klju¢nih ugotovitev naloge je, da smo podali reSitev za sprostitev zadostnega prostora v
skladisc¢ih v celotni verigi preko ukinitve programa obutve v internem sistemu podjetja in
moznosti posiljanja plenic strankam na dom. To je omogocilo, da smo povecali osnovna
koli¢inska narocila analiziranih artiklov. Povecanje narocil za podjetje ne odpira dodatnih
tezav, saj podjetje deluje tako v maloprodaji kot v veleprodaji in so izdelki, ki jih ponuja
preko centralnega skladis¢a, vedno na zalogi v vecjih koli¢inah, kar jim omogoca
zadovoljitev obeh prodajnih kanalov. Podrobneje smo predstavili te spremembe s pomocjo
tabel 12 in 13, kjer smo prikazali optimalno koli¢ino narocila za vsak analiziran artikel v
vsaki poslovni enoti. Ti dve tabeli nam omogocata vpogled v konkretno optimizacijo narocil
artiklov skozi razli€ne poslovne enote, ki kazejo na povprecno zviSanje koli¢inskega narocila
za 54 %. V nadaljevanju, v naslednjem poglavju, smo se osredotocili na optimizacijo tocke
ponovnega naro€ila. S pomocjo optimizacije tocke ponovnega narocila, ob upostevanju
omejitev dvotedenskega naro€anja, lahko podjetje doseze ve¢ koristi, med drugim boljSo
organizacijo znotraj trgovine, in na vseh oddelkih, ki se ukvarjajo z obdelavo narocil,
izboljSanje denarnega toka in boljSe zadovoljstvo strank. Prikazali smo spremembe
povprecnih tock ponovnega narocila za vsak artikel znotraj posamezne skupine blaga in
ugotovili, da je povprecno zmanjSanje tock narocila za vecino artiklov znaSalo okoli 51 %,
kar prinasa znatne prednosti pri prilagajanju potrebnih zalog glede na povpraSevanje.

Opazili smo, da so se narocila v posameznih poslovnih enotah razli¢no prilagodila, pri cemer
so nekatere enote dosegale ve¢ kot 100-odstotno zmanjSanje Stevila narocil, glede na artikel
pa znaSa zmanjSanje 33 %. Poleg tega bi optimizacija prinesla tudi trajnostne koristi.
ZmanjSanje naroCil bi zmanjSalo potrebo po embalazi in papirni dokumentaciji, kar bi
zmanjSalo odpadke, manj obdelave in manipuliranje z blagom bi izboljSalo operativno
ucinkovitost ter zmanjSalo oglji¢ni odtis podjetja. Ta trajnostno usmerjen pristop bi podjetju
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omogocil tudi boljSo konkurenc¢nost in dobickonosnost, saj bi se z optimizacijo vzpostavil
bolj trajnostno usmerjen poslovni model, ki bi gradil ugled podjetja in prispeval k dolgoro¢ni
rasti ter uspeSnosti. Pomembno je tudi omeniti, da je vse te rezultate mogoce bistveno
izboljsati z uporabo ene ali kombinacije ve¢ tehnologij, ki smo jih opisali pri navajanju
priloZnosti za razvoj dobavnih verig, kot so umetna inteligenca, veliki podatki itd.

6.1 Omejitve modela optimizacije

V razvitem modelu za analizo sistema narocanja v podjetju Sanolabor se pojavljajo tudi
dolo¢ene omejitve, ki zadevajo ve¢ klju¢nih vidikov. Eno izmed temeljnih omejitev
predstavlja omejen obseg upostevanja prodajnih razlik med posameznimi poslovalnicami.
Model ne zajema podrobnih podatkov o velikih variacijah v prodaji med posameznimi
enotami, kar bi lahko znatno vplivalo na izide analize. Prav tako model ne uposteva nihanj
v prodaji v razli¢nih casovnih obdobjih, kar lahko zmanj$a natancnost priporocil za
izboljSanje ucinkovitosti narocanja.

Drugi pomembni omejevalni dejavnik izvira iz poenostavitve modela, ki temelji na uporabi
povpreénih stroskov skladis¢enja in obdelave naroéil za vse artikle. Ceprav bi bilo optimalno
vkljuciti individualne stroSke za vsak artikel, je ta pristop onemogocen zaradi nedeljenih
stroSkov na ravni celotnega podjetja. Med potencialnimi omejitvami je tudi pomanjkanje
dinamicnosti, saj se model opira na stati¢ne podatke in ne uposteva sezonskih sprememb ter
promocij, po drugi strani pa je omejen na analizo omejenega nabora artiklov, kar vpliva na
splosnost rezultatov. Dodatno ne uposteva konkuren¢nega okolja, u€inka narocil na zaloge
ter kompleksnosti logistike dostave. Model zahteva nadgradnjo z ve¢ podatki in
kompleksnejSimi parametri, da bi omogocil natancnejSe in bolj realisticne rezultate v
dinami¢nem in konkuren¢nem poslovnem okolju.

6.2 Predlogi za izboljSavo in nadaljnje razvijanje

V prihodnosti bi lahko model nadgradili z bolj natan¢nimi stroskovnimi parametri za vsak
artikel, kar bi omogocilo bolj natan¢no in prilagojeno optimizacijo sistema naro€anja v
podjetju Sanolabor. Ker smo v to analizo vkljucili le 12 trgovin od skupno 35, preko katerih
podjetje komunicira s kupci, in smo izbrali 20 izdelkov izmed Stevilnih v maloprodajnem
sortimentu podjetja, je smiselna razsiritev analize na vse trgovine, ki bi bile razdeljene na
razlicne segmente po velikosti ali po teritorialni razmestitvi ter kvantificirati Stevilo
izdelkov, kar bo dalo jasnejSo sliko in predloge narocanja vseh ostalih skupin izdelkov. Ker
je bil, kot ze omenjeno, glavni problem pri optimizaciji sistema narofanja prostor v
skladis¢ih, ki smo ga poenostavili z zmanjSanjem zalog na doloCenih segmentih, je bolj
smiselno, da se v to problematiko poglobimo in vklju¢imo velikost skladi§¢ posamezne
trgovine kot lo¢en vhodni parameter, ki bi omejil posamezno narocilo glede na velikost
skladiSc¢a v poslovni enoti.
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SKLEP

Celotno izboljsanje uc¢inkovitosti in ustreznosti sistema naroc¢anja artiklov v maloprodajni
verigi ima pomembne pozitivne u¢inke. ZmanjSano Stevilo narocil vodi k nizjim skupnim
stroSkom narocanja, k manjSemu Stevilu prevozov, kar je povzroceno z zmanjSanjem Stevila
narocil ter s povecanim intervalom narocanja ter nizjim stroSkom skladis¢enja. Ne nazadnje
model omogoca boljsSo prilagoditev zalog glede na dejansko povprasevanje, kar pripomore
k vecji ucinkovitosti poslovanja. Vse te prednosti so izjemno pomembne za podjetje, kot je
Sanolabor, ki stremi k povecevanju trznega deleza in v svoje vsakodnevno poslovanje
nenehno dodaja nove prakse in tehnologije, ki lahko prispevajo k pospesitvi tega procesa.
Ze ob dejstvu, da je maloprodajni sistem sestavljen iz ve¢ trgovinskih poslovnih enot in ved
vrst produktnih virov, kot so centralno skladis¢e podjetja, skladis¢a poslovnih partnerjev in
neposrednih dobaviteljev, je jasno, da je osnovna funkcija celotnega sistema pravocasna
razpoloZljivost artiklov v maloprodajnih enotah. Stalna razpoloZljivost artiklov je doseZena
z izboljSanim sistemom naro€anja in dostave, preko katerega se zaloge polnijo in so tako
vedno na voljo strankam. Zato smo skozi prejSnja poglavja opisali model, preko katerega bi
optimizirali Stevilo narocil iz maloprodajnih enot do centralnega skladiS¢e podjetja z
optimizacijo koli¢inskih narocil, povpre¢ne zaloge v trenutku narocanja in povprecnega
Stevila dni med narocili. Vse te optimizacije bi bile mozne, ¢e bi bilo v skladi§¢nih prostorih
poslovnih enot dovolj prostora za povecana koli¢inska narocila, ki bi zadovoljevala potrebe
kupcev za daljSe obdobje, zato smo predstavili reSitev, ki sestoji iz zmanjSanja koli¢ine
obutev v trgovinah in potencialne moznosti posiljanja na dom artiklov, ki sledijo stranki z
veljavno narocilnico (predvsem segment plenic). Ob uporabi predstavljenega modela
izboljSanja ustreznosti sistema naro€anja bo lahko podjetje opazilo pomembne izboljSave v
celotnem maloprodajnem procesu. Stevilo naroéil, ki je bilo kljuéni parameter pri
optimizaciji, bi se zmanjSalo v povpre¢ju za 33 %, ¢e gledamo skupno Stevilo narocil na
posamezen artikel, in v povprecju za 58 %, ¢e merimo podatke za posamezno poslovno
enoto. Koli¢inska narocila bi se skladno s pricakovanji v povpre¢ju povecala za 54 %, tocka
ponovnega narocila bi se zmanjSala v povprecju za 51 %, povprecno Stevilo dni med narocili
pa bi se povecalo s povpre¢nih 13 na 16 dni, s tem, da je treba omeniti, da je realno povprecje
Stevila dni med narocili po sedanjem sistemu dela okoli 10 dni, kar pomeni vsaj 6 dni
podaljSanja med narocili. Vse te izboljSave pri vseh analiziranih parametrih ne bi bile
dragocene, ¢e ne bi prispevale k poslovni uspesnosti in rasti podjetja, zato bi ta
optimizacijski model, ¢e bi ga razsirili iz analiziranih 20 izdelkov in 12 poslovnih enot,
prispeval k znatnim prihrankom, po drugi strani pa bi prispeval tudi k trajnostnim koristim,
kot so nizZje emisije, zmanjSanje potreb po dodatnem manipuliranju z blagom v skladis¢ih in
poslovnih enotah, zmanjSanje papirnega dela ter pri hkratnem izboljSanju celotnega indeksa
trajnosti podjetja. Ob upoStevanju vseh izboljSav in prednosti, ki jih prinaSa nasa
optimizacija sistema naroCil, lahko zaklju¢imo, da je optimizacija uspeSna in ustreza
potrebam tako strank kot tudi samega podjetja.
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Priloga 1: Python koda za izracun izhodnih parametrov

import math
import numpy as np
from scipy.stats import poisson

def izracun_optimalnega_narocila(povprecno_povprasevanje, dobavni_rok_v_dnevih, st _nakljucnih_dni, letna_prodaja):
povprasevanja = np.random.poisson(povprecno_povprasevanje, st _nakljucnih_dni)

povprecje_povprasevanja_dvotedensko = np.mean(povprasevanja)

dobavni_rok = dobavni_rok_v_dnevih / 14
z_value = 1.645

varnostna_zaloga = z_value #* standardni odklon * dobavni_rok)

tocka_za_ponovno_narocanje = math.ceil((povprecje_povprasevanja_dvotedensko * dobavni_rok) + varnostna_zaloga)
optimalno_narocilo = math.ceil{povprecje_povprasevanja_dvotedensko)

st_narocil = math.ceil(letna_prodaja / optimalno_narocilo)

povprecno_stevilo_dni_med_narocili = 365 / st_narocil

return optimalno_narocileo, varnostna_zaloga, tocka_za_ponovno_narocanje, povprasevanja, st_narocil, povprecno_stevilo_dni_med_narocili

povprecno_povprasevanje = float(input("Vnesite povpreino dvotedensko povprasevanje: "))
dobavni_rok_v_dnevih = int(input("Vnesite dobavni rok v dnevih: "))
st_nakljucnih_dni = int(input("Vnesite 3tevilo naklju¢nih dni za generiranje povprasevanja: "))

letna_prodaja = int(input("Vnesite letno prodajo v preteklem letu: "))

optimalno_narcocilo, varnostna_zaloga, tocka_za_ponovno_narocanje, povprasevanja, st_narocil, povprecno_stevilo dni_med_narocili = izracun_optimalnega_narocila(
povprecno_povprasevanje, dobavni_rok_w_dnevih, st_nakljucnih_dni, letna_prodaja)

print("Optimalno narcéilo:", optimalno_narocilo)

print("Varnostna zaloga:", wvarnostna_zaloga)

print("Tofka za ponovno narofanje:", tocka_za_ponovno_narocanje)

print("Stevilo narofil za izpolnitev letne prodaje:", st_narocil)
print("Povprecéno 3tevilo dni med narocili:", povprecno_stevilo_dni_med_narocili)
print("Povprasevanja:", povprasevanja)

60



