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1 UvOoD

Z dobrim planiranjem bomo zagotovili nepretrgano poslovanje, kar je zelo pomembno, ¢e je
pravilno vodenje. Pomembno je, da plani niso preve¢ nepregledni in nekoristni. Slabo za
plan je to, da je preve¢ nepotrebnih podatkov in, da so predolgi. Planiranje je miselni proces
upravljanja podjetja. To je zelo dinamicen proces, ki se ponavlja. Gre za prepoznavanje tistih
stvari, ki so pomembne in sprejemanje odlocitev o tem, kaj si zelimo doseci (Alexander,
2008).

Za svojo zaklju¢no strokovno nalogo sem si izbrala, da bom bolj podrobno opisala funkcijo
planiranja v podjetju Aluliv Kav¢i¢ d.o.o. V podjetju se ukvarjajo z tlacnim litjem izdelkov
iz aluminijevih zlitin. Za to podjetje sem se odlocila zaradi zelje po znanju planiranja vseh
dobaviteljev in dogodkov v podjetju. S temo sem seznanjena, saj sem zaradi sorodstva z
direktorjem podjetja ze nekaj ¢asa vpeta v proces dela.

Namen zaklju¢ne strokovne naloge je prikazati funkcijo planiranja v podjetju. Uporabila
bom tako internetne vire kot knjizne. Bolj podrobno se bom naucila kako to gre v
posameznih podjetjih in nadgradila svoje znanje. Ker je podjetje proizvodno se bom o tem
bolj izobrazila.

Cilj zakljuéne strokovne naloge je prikazati planiranje. Dokazati ho¢em, da je planiranje zelo
pomembno za podjetje. Pri tej funkciji se vse za¢ne. V podjetju je lahko planiranje zelo
dobro nacrtovano in tako je proizvodna brez prekinitev. Glede na moje znanje bom
poskuSala dodati tudi nekaj mojih priporo¢il in jih povprasala o nekaterih stvareh.

Zakljucna strokovna naloga je razdeljena na dva dela. Prvi del je teoreticni. Tukaj vam bom
bolj na splosno razloZila kaj je planiranje in kje se uporablja. V prakticnem delu bom pa
pisala bolj o planiranju v mojem izbranem podjetju. Tukaj bom vkljucila tudi intervju.

2 FUNKCIJA PLANIRANJA

V managementu poznamo 4 funkcije. To so planiranje, organiziranje, vodenje in
kontroliranje. V tej zaklju¢ni strokovni nalogi se bom osredotoc¢ila na funkcijo planiranja.
Planiranje je ena od funkcij, ki je povezana z ve¢ oddelki v podjetju (prodaja, nabava in
proizvodnja). Ta funkcija zagotavlja, da v podjetju teée tako kot mora. Ceprav se vsi
zavedajo, da je nujno potrebna je prav ta v podjetju najbolj Sibka. Najbolj se dotika vrhnjega
managementa. Planiranje se za¢ne z opredelitvijo poslanstva in vizije. V velikih podjetjih je
za planiranje zadolZen za to narejen oddelek. V vecini primerih je to centralni oddelek za
planiranje. S takSnim pristopom niso najbolj$i ucinki, zato se podjetja zateCejo k bolj
modernim pristopom. Taki pristopi, ki so bolj primerni za podjetja (Izgorsek, 2011).



Vrhnji management nosi strateSke posledice za celotno podjetje. Kot sem ze omenila je z
funkcijo planiranja najbolj povezan vrhnji management, zaradi tega ker dolo¢a smer, kam
podjetje gre in poti, kako do tja pride. Za planiranje so odgovorni vsi zaposleni (ni vazno kje
v hierarhiji se nahajajo). Planiranje opredelimo lahko, da je nenehno sistemati¢no, zavestno
in smotrno zamisljanje bodocega poslovanja podjetja. Procesi so lahko analiza poslovanja,
analiza in predvidevanje okolja, dolo¢anje ciljev ter dolo¢anje poti. Opredelimo ga lahko kot
usklajevanje delov poslovanja v celotno poslovanje. Funkcija planiranja je izmed vseh Stirih
funkcij managementa najbolj povezana z vrhnjim managementom, saj ta dolo¢a smer, kam
podjetje gre, in poti, kako do tja pride (Dimovski in drugi, 2014).

2.1 Postavljanje ciljev

Najprej se vprasamo kaj sploh je cilj. Cilj lahko opredelimo, da je Zelen rezultat, ki ga
podjetje hoc¢e doseci. Podjetje strmi k svojemu cilju. Po drugi strani je plan konkreten naért
kako priti do cilja, ki ga hocemo doseci. Plan vsebuje urnike, tabele in druga orodja, ki so
pomagala pri zasledovanju plana. Cilji dosegajo prihodnje stanje, plan pa podjetju pomaga,
da te cilje doseze. Beseda planiranje vkljucuje obe ideji, plan in cilj. To pomeni, da vkljucuje
tako dolocanje ciljev organizacije kot definiranje sredstev za njihovo uresniCitev. Proces se
zacne z poslanstvom in vizijo, zato je potrebno ta dva pojma dobro poznati in ju razlikovati
med seboj. Kot sem ze omenila se celoten proces se pri¢ne z opredelitvijo poslanstva in
vizije. Poslanstvo je zakaj podjetje sploh obstaja. Poslanstvo vsebuje kaj je poslovno
podrocje organizacije, kdo je njihova konkurenca, kakSne odnose ima z svojimi zaposlenimi
in katere so tiste vrednote, ki so za podjetje pomembne. Primer poslanstva Ekonomske
fakultete v Ljubljani, 2014: «S prepletanjem ekonomskih in poslovnih znanj, z inovativnim
raziskovanjem in izobraZevanjem ustvarjamo najboljSe kadre za delo v mednarodnem
okolju. Druzbi zagotavljamo ucinkovit in odgovoren prenos lastnih in globalnih znanj.«
Vizija pa je opis podjetja, kakr$nega si zelimo videti v prihodnosti. Je nek cilj, ki ga podjetje
hoce doseci. Z vizijo podjetje zeli sporociti kak$na organizacija ho¢e v prihodnosti postati.
Pomembna je za podjetja, ki imajo financne tezave ali pa Zeli doseci strateski preobrat.
Primer vizije Ekonomske fakultete v Ljubljani, 2014: »Leta 2020 se bomo uvrstili med
najboljse Sole na podro¢ju poslovnih in ekonomskih ved na svetu.« Vizija in poslanstvo
sodita med planske cilje. Planski cilji so najbolj splosni glede na organizacijo. Poznamo pa
ve¢ klasifikacij. Lo¢imo glede na organizacijsko raven, Cas, vsebino in pomen. Na
organizacijsko raven so cilji organizacije, poslovne enote, oddelka in posameznika. Glede
na ¢as lo¢imo trajni, dolgoro¢ni, srednjero¢ni, kratkoro¢ni in operativni cilj. Na vsebino se
razdeli na prodajni, proizvodni, nabavni in kadrovski. Na pomen se deli na strateski, takticni
in operativni cilj (Dimovski in drugi, 2014).

Na sliki 1 so prikazani cilji po pomembnosti. Najvisji je strateski cilj. Tukaj je vkljucen visji
management. Sledi takti¢ni cilj vkljuCen je srednji management in operativni cilj, kjer je
vklju€en niZji management.



Slika 1: Ravni ciljev, planov in njihova pomembnost v organizaciji

Vir: prirejeno po Dimovski in Penger (2008).

2.2 Pomen planiranja in vrste planov

Vnaprejs$nje zamisSljanje procesa dela in njegovega rezultata je planiranje. Razli¢ni avtorji se
strinjajo, da je planiranje po eni strani razreSevanje problemov po drugi pa odloCanje.
Planiranje pomeni iskanje nadomestkov in izbiro med njimi, da bi dolocili sploSne in
posebne cilje. Obseg in narava planiranja se razlikujeta glede na hierarhijo organizacijskih
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kratkoro¢no, visji pa za planiranje strategij organizacije (Dimovski in drugi, 2014).

Planiranje se deli glede na ¢as kratkoro¢no, srednjerocno in dolgoro¢no (stratesko), glede na
predmet ali vsebino planiranja. Glede na obseg organizacijske enote, ki planira poslovanje
in glede na znacilnost dejavnosti locimo strateSko ali takti¢no, javno ali tajno, fazno ali
rezultatno, funkcijsko ali ne funkcijsko, glavno ali pomozno ter vseobsegajoca ali delno
planiranje (Dimovski in Penger, 2008).

V podjetju je potrebno imeti vse shranjeno za pretekla obdobja. Od tega bo odvisno kakSen
bo na$ plan. Pomembno je, da imamo za nas kakovostne podatke in tako laZje planiramo za
nase podjetje. Velikokrat nastane problem, da podjetja nimajo primernih podatkov o
uspesnosti poslovanja. Odli¢no je, ¢e imamo mese¢ne podatke, vendar je za danasnji ritem
zivljenja premalo. Imeti je potrebno dnevne podatke in tako natan¢no vidimo nase stanje. Po
drugi strani pa nam taksni podatki pokazejo kdaj je potrebno spremeniti poslovanje. Ob vseh
teh podatkih lahko pripravimo hitro nov plan za prihodnje poslovno leto. VVsako podjetje ima
nekaj posebnosti, vendar nekatere stvari pa drzijo za vse. Za bolj kakovostno planiranje je
pomembno, da smo odzivni in imamo primerne podatke. Tako lahko hitro sestavijo
dogajanje za naprej. Da ima podjetje plan, primerjanje realizacije in podatke prejs$njih let se



lahko hitro prilagaja trgu in kupcem. Zato je tako pomembno planiranje v podjetju (Seyfor
d.o.o., 2023).

Poznamo sodobni in tradicionalni pristop. Tradicionalni pristop je takSen, da je planiranje
samo v rokah visjih managerjev. TakSen pristop pa lahko povzroci veC tezav. Ena tezava
je ta, da tisti ki planirajo niso v stiku z vsakodnevno realnostjo. Ta pristop je bil najbolj
priljubljen v 70. letih. V tem obdobju so podjetja najela ljudi, da si za njih zbirala podatke
in tako razvijali plane za celi podjetje. Moderen pristop pa reSuje probleme
tradicionalnega pristopa. Odpravljajo centralne planske oddelke in se pojavljajo
decentralizirano plansko osebje (Dimovski in drugi, 2014).

Sedaj vam bom na kratko predstavila $e¢ planiranje v proizvodnji, ker je podjetje ki ga
analiziram proizvodno. Planiranje proizvodnje je nek proces, da se naredijo izdelki. Podjetja
imajo cilj, da so ¢im bolj u¢inkoviti in poskuSajo zmanjsati stroske. Za to je potreben plan
proizvodnje uskladiti s poslovnim nacértom, ki ga ima podjetje. Vse skupaj je potrebno
zdruziti z drugimi oddelki (nabava, prodaja, racunovodstvo). V planu proizvodnje je
zapisano vse, kar je potrebno za gladko delo v proizvodnji. Delavci na tak nacin to¢no vejo,
kaj, kdo in kdaj dela doloéene zadolZitve. Ce je ta plan dobro narejen, lahko podijetje
privarcuje denar in povesa proizvodnjo. Da je podjetje uspesno pri proizvodnji, morajo biti
zastoji v proizvodnji ¢im manjsi, obenem pa mora biti primeren ¢as dostave in visoka stopnja
proizvodnje. V planiranju so pa tudi pogoste napake, ki se jih je potrebno izogibati. Prva
napaka je, da podjetje nima dovolj rezerv in nacrtov. Velikokrat se nam zgodi, da je se
prvotni plan sfiZi. Tako je dobro, da imamo plan b. Ce smo na take situacije pripravljeni gre
proizvodnja lepo naprej, brez velikih zapletov. Druga napaka je odsotnost vodstva v obratu.
Nekatera podjetja imajo proizvodnjo zasnovano tako, da direktorji nimajo veliko stika z
zaposlenimi v podjetju. Taksni obiski so zdelo dragoceni v delovanje proizvodnje v praksi.
Na tak nacin pozitivno vplivamo ne le na proizvodnjo, temve¢ tudi na kulturo znotraj
podjetja. In tretja napaka je ne vzdrzevanje opreme. Stroji in oprema je potrebno, da je vedno
v brezhibnem stanju. Tako se izognemo zastojem pri naroéilih (Casnik finance, ¢asopisno
zalozni$tvo d.o.o, 2023).

2.3 Strategija

Toliko kot je ljudi, toliko je razumevanj pojma strategija. Se sedaj je veliko nesoglasij, ko je
bilo opravljenih veliko raziskav. Hoteli so prepoznati pet loCenih konceptov v srediscu
trenutne pogovorne rabe. Ugotovili so, da se beseda strategija pogosto uporablja za veliko
drugih besed. To nejasnost je mozno zmanjsati z to¢nimi definicijami in uporabe petih besed,
ki so ze obstojece. Te besede so strateSko upravljanje, proces strateSkega nacrtovanja,
strateski nacrt, realizirana strategija in poslovni model. Clanek definira negativne vplive
zlorabe strategije in prinasa jasna, jedrnata pravna sredstva. Odpravljanje problemov razlage
je nujna predhodnica napredka, prakse in izobrazevanja na tem podroc¢ju (Cory, 2024).



Pri strategiji bom pisala o strateSkem managementu. Tukaj gre za oblikovanje in izvedbo
strategij, s katerimi se podjetje prilagaja okolju in konkurencnim podjetjem, da bi doseglo
cilje. Da razumemo kaj je najpomembnejSe pri strategiji je potrebno poznati razliko med
poslovno ucinkovitostjo in strategijo. Poslovna ucinkovitost je povezana z vpraSanjem o
doseganju odli¢nosti pri izvajanju aktivnosti. Strategija je pa povezana z vpraSanjem o
posebni kombinaciji aktivnosti. Ne obstaja univerzalna definicija strategije. Imamo veliko
razli¢nih avtorjev in vsak navede za strategijo drugo definicijo. Potrebno je znati razlikovati
med poslovno ucinkovitostjo in strategijo. Na kratko je poslovno ucinkovitost kako dobro
dosegamo rezultate, strategija pa kako bomo to dosegli. S katerimi kombinacijami aktivnosti
bomo dosegli cilj. Potrebno je biti vseskozi konkurenc¢en , ampak to velja za vse konkurente
zato je to le zacasno. Bistvo je, kako biti drugacen na nacin kako izbiramo in delamo
aktivnosti (Dimovski in drugi, 2014).

Poslovna strategija obsega vse kar je povezano z poslovnimi odlo¢itvami, kam in kako
investirati denar, ¢as, energijo in ves¢ine. Dobra strategija vsebuje cilje in nato nacrt kako
bodo vse potrebne ovire premagane. Obstaja pa tudi slaba strategija. Slaba je takrat ko cilji
niso na pravi nacin opredeljeni, niso vklju€eni glavni organizacijski izzivi ter cilji niso med
seboj povezani. Pri strategiji je vazno kateri cilji so nam pomembni in se jih drzati. 1zvedba
strategije pomeni koncentracijo in posveéanje virov na nekaj pomembnih ciljev. Strategija
doloca kaj je za podjetje res pomembno in Cesa je dobro, da ne po¢ne. Doloca tudi kako se
bo podjetje premaknilo naprej in kako se bo odzvalo na izzive. Gre se za zdruzitev moci, da
se spremeni enak nacin dela v podjetju. V podjetju delajo delavci tiste stvari v katerih so
dobri. Na tak nacin se zdruZijo moci in spodbudi specializacijo. Zdruzitev moci je bolj
naporna in ni tako poceni, izriva specializacijo in moti delavce pri uteCenem delu. Da se
strategija zagotovo izpelje mora imeti podjetje dovolj virov. To so lahko finan¢ni, ¢asovni
in ¢loveski. Strategija je veliko ve¢ kot samo plan (Kos, 2022).

Bistvo poslovne strategije je, da se opredeli pot konkurenéne prednosti. Michael Porter pravi,
da mora podjetje izbrati eno od treh primernih generi¢nih strategij, ki je primerna samo za
doloceno skupino. Tako bo podjetju pomagalo obdrzati konkuren¢ne prednosti. Generi¢ne
strategije so diferenciacija, stroSkovno vodenje in osredinjenje. V primeru, da se podjetje
odloci za diferenciacijo je potrebno svoje proizvode lociti od konkuren¢nih. Za stroSkovno
vodenje je vecja ucinkovitost od naSe konkurence. Strategija osredinjenja pa pomeni, da se
podjetje osredotoci na dolo¢eno skupino kupcev. V takem primeru, ko podjetje ne izbere
nobeno strategijo obstane nekje v sredini. Problem lahko nastane, ko ne dosega toliko
dobicka kot bi lahko. Medtem drugi konkurenti izbirajo generi¢ne strategije in so boljsi od
nas. Hitro spreminjajoc¢e okolje pa zahteva od podjetji, da se pri oblikovanju strategije
ustvarjajo novi trendi. NajpomembnejSa trenda sta spodbujanje notranje inovativnost in
sklepanje strateskih partnerstev. Prva strategija se nanasa na managerje in na razvijanje
izdelkov. Druga strategija pa postaja vse pomembnejSa pri vstopu uspe$nih organizacij na
nova poslovna podro&ja. Cetri pristop je izdelava scenarija. Tukaj notri je vkljuéeno
spremljanej trendov in oblikovanje moznih alternativ za prihodnost. Managerji imajo zelo
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veliko vlogo, saj oni premislejo vse moznosti, tiste ki bi lahko vplivale na podjetje. Obicajno
izdajo dva do pet scenarijev, tisti ki je najboljsi za podjetje in tisti, ki je najslabSa moznost.
In peti pristop je krizno planiranje. Deli se na dva dela. Prvi del je preprecevanje krize in
priprava na njo. Pri planiranju je pomembno, da je razmisljamo z glavo in naredimo vse kar
lahko v tistem trenutku. Vazna je tudi komunikacija. Tako lahko zelo dobro obvladujemo
krizo. Priprava na krizo vsebuje vse potrebne plane in nacrte (Dimovski in drugi, 2014).

V podjetju ne gre vse po planu in tega se moramo zavedati. Krizo imenujemo takrat, ko so
nevzdrzne situacije. Pri krizah nimamo nobenega nadzora, niti moci, da bi lahko kar koli
spremeni. V podjetju o krizi lahko govorimo takrat ko izgubi nadzor nad klju¢nimi dejavniki,
ki vplivajo na poslovanje podjetja. Zavedati se je potrebno, da nobena kriza ni ve¢na. Prav
vse so ¢asovno omejene. Dobro je tudi, da ugotovimo vzrok krize. Tako bomo najlazje prisli
do resitve. Kako sploh zaznamo krizo. Za to ne obstaja nobena lestvica, ki nam bi povedala
ali smo v krizi. Krizo zaznamo sami. Obstajajo parametri, ki govorijo, ali je podjetje uspesno.
Torej, ¢e ne ustrezamo tem parametrom smo v krizi. Prvi pokazatelj je razmerje med
prihodki in odhodki. Pogosto je to najpomembnjesi dejavnik. Velikokrat se zgodi, da
zaposleni niso zadovoljni z delom v podjetju in se ni€ ne spremeni, tudi e se pritoZujejo. To
je zaradi vodstva, ker jih skrbi, da ¢e je rezultat dober, ga ni potrebe spremninjati. To je
napaka. Direktor gleda samo skozi finance, vendar to ni zmeraj dovolj. Zavedati se moramo,
da podjetje temelji na ljudeh in oni ustvarjajo procese. S svojim delom pripomorejo k
uspesnosti podjetja. Na drugi strani ima lahko podjetje tudi neuspeh, zaradi slabega dela
zaposlenih. Najbolje je, da se v podjetju vs dobro pocutijo in tako dosegajo najboljse
rezultate. Kako se lotimo reSevanja krize? Ni najbolje, da resi krizo ekipa v podjetju. Najeti
je potrebno druge delavce, ki v podjetju niso vpleteni. Potrebno je pridobiti vse podatke za
analizo in tako ugotovimo, kaj je povzrocilo krizo in jo resimo. Kako lahko preventivno
prepre¢imo krizo? Dobro je, da se lotimo takoj ko se pojavijo tezave (Kranjc, 2020).

Za tezave, ki se dogajajo v podjetju so lahko okolis¢ine objektivne ali subjektivne. Med
objektivne spadajo posledice globalizacijo in svetovno recesijo, pojav kriznih ZariS¢ v
posameznih delih svetan naravne nesrece, ki povzrocajo zasoje pri izpolnjevanu pogodbenih
obveznosti. Subjektivne okolis¢ine so ki nastanejo znotraj podjetja. Primer: slabo vodstvo,
neustrezen nadzor financnega poslovanja, preSibko trZenje, neuspesSni veliki projekti.
Podjetje nimajo nadzora nad objektivne in zunanje dejavnike, zato morajo svojo pozornost
preusmeriti na preprec¢evanje pojava notranjih vzrokov kriznih situacij (Dimovski in drugi,
2014).

2.4 Swot analiza

V podjetju, ko nacrtujemo strateSko moramo gledati na podjetje kot celota. StrateSko
nacrtovanje razdelimo v dve skupini. Prva skupina je na fazo iskanja in zaznavanj poslovnih
razvojnih problemov. Druga skupina pa je reSevanje problemov s planskim odlo¢anjem.
Preden se podjetje odloc¢i kako bo vodilo mora pogledati na kakSnem polozaju je glede na
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konkurenco. In tukaj pride na vrsto SWOT analiza. Ta analiza pokaze podjetju kje se lahko
izboljsa in na katerem podrocju je v primerjavi s konkurenco na pravi poti. Kratice pomenijo
s-strengths (prednost), w-weaknesses (slabosti), o-oppotunities (priloznost) in t-threats
(nevarnost). Metoda je misljena kot pripomocek za ocenjevanje kako se povezuje strategija
in okolje. Oceniti je potrebno prednosti in slabosti podjetja v sedanjosti. V' podjetju
predvidevamo kaj bi se dogajalo. Pri analizi je potrebno najti tiste dejavnike, ki podjetje
pripravi do njenega razvoja. Potrebno je tudi na priblizno podati podatke kako je panoga
prodorna (Kosarac, 2010).

Nekateri avtorji zunanje okolje razdelijo na SirSe in ozje okolje. Pri analizi SirSega okolja
preucujemo gospodarsko, tehnolosko, politicno-pravno, naravno in kulturno okolje. Ozje
okolje pa predstavlja panogo v kateri podjetje posluje. Ena od moznih analiz je Porterjeva
analiza panoge s pomocjo petih sil (Dimovski in drugi, 2014).

Na sliki 2 je prikazana Porterjeva analiza panoge. Prikazuje substitute, dobavitelje,
konkurenco, vstopne ovire in kupce.

Slika 2: Porterjeva analiza panoge

Substituti

GroZnpl substitutov

Konkurenca
Dobavitelji e . g
{5 Rivalstvo med ¢ )

obstojetimi podjety

Pogajalska mod Pogajalska mod

GroZzna vstopd novih konkurentoy

Vstopae ovire

Vir: prirejeno po Dimovski in drugi (2014).

Kdo sploh je Porter. Je ameriski ekonomist in profesor, ki u¢i na harvardski Soli. Raziskuje
predvsem konkurencne strategije. PiSe predvsem o tem kako naj regija ali podjetje pride do
svojih konkurenc¢nih prednosti. Na podlagi tega lahko naredijo dolgorocno strategijo
konkuriranja. On je razvil model petih silnic. Ko je ta model nastal je postal pomembno
orodje strateSkega planiranja. V vsakem podjetju, ni vazno ali je storitveno ali pa
proizvodno, doloca pet konkuren¢nih silnic. Skupen seStevek teh silnic nam pokaze koliko
je podjetje zmozno. Na kratko vam bom predstavila vsako od petih silnic. Prva silnica je je
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tekmovalnost med obstojecimi podjetji. V podjetjih se je potrebno prizadevati za ¢im nizjo
tekmovalnost. V nasprotnem primeru je nizja dobi¢konosnost. Da je v podjetju manj profita
je posledica nizjih cen ali pa zaradi vi$anja stroskov. Nekateri dejavniki, ki vplivajo na
tekmovalnost so Stevilo podjetji, stopnja rasti panoge in visSina fiksnih stroskov. Druga
silnica so substituti. To so izdelki ali storitve, ki zadovoljujejo isto potrebo, kot proizvodi ali
storitve v panogi, ki jo proucujemo. In tako podjetja med seboj tekmujejo, tudi tista, ki
prodajajo substitute. Lahko povemo, da substituti omejujejo dobiCkonosnost panoge s tem,
da dolocajo maksimalne cene proizvodov v preucevani panogi. Tretja silnica je pogajalska
mo¢ kupcev. Dva pomembna dejavnika sta velikost kupcev in njihova koncentracija.
Podjetja so od velikih kupcev prisiljena na to da so nabavne cene ¢im bolj prijazne. In tako
podjetje znizajo cene zaradi bojazni odstopa velikih kupcev. Pogajalsko mo¢ imajo kupci,
¢e izdelujejo sami izdelek, imajo nizek profit in so pri nakupu bolj previdni in imajo dovolj
informacij glede na povprasevanje, dobaviteljskih stroskih in trznih cenah. Cetrta silnica je
pogajalska mo¢ dobaviteljev. Dobavitelji imajo velik vpliva na to kako bo podjetje
poslovalo. Ce dobavljajo slabo kvaliteto z vigjimi cenami si lahko tako dobavitelji zadrzi del
zase. Veliko mo¢ imajo podjetja, ¢e imajo svoje distribucijske kanale, so skoncentrirani in
ne obstajajo substituti. Zadnja silnica so vstopne ovire. Toliko kot je vstopnih ovir toliko je
Stevilo konkurentov. Vecje kot so te ovire, manj je novih podjetji in ve¢je dobicke lahko
podjetje dobi (Pisek, 2010).

Rezultati, ki jih dobimo od swot analize so osnova za oblikovanje alternativnih strategij
prihodnjega poslovanja. Po modelu Hungerja in Wheelena po izvedbi swot analize sledi
druga faza, ki je oblikovanje strategije. MoZzne so S§tiri alternative. Prva je strategija
izkoris¢enja prednosti in slabosti, druga je strategija izkoris¢anja prednosti, tretja je strategija
izkoriS¢anja priloZnosti za premostitev slabosti in Cetrta je strategija zmanjSevanja slabosti
in izogibanja nevarnostim (Dimovski in drugi, 2014).

3 ANALIZA FUNKCIJE PLANIRANJA NA PRIMERU
PODJETJA ALULIV KAVCIC

V prvem delu seminarske naloge sem opisala teorijo na podlagi razli¢nih virov. V
nadaljevanju bom opisala planiranje v izbranem podjetju. Najprej bom opisala podjetje in se
nato osredotocila na planiranje v podjetju. Podatke bom pridobila na spletni strani in tudi z
intervjujem. Do priporocil sem prisla z poglobljenim intervjujem.

3.1 Opis podjetja

Na sliki 3 je narisan logotip podjetja. Logotip se lepo sklada z dejavnostjo podjetja in je
minimalisticen.



Slika 3: Logotip

ALULIV

KAVCIC

Vir: Aluliv Kavcic d.o.o. (2017).

V tabeli 1 sem prikazala osnovne podatke podjetja. Napisala sem davcno Stevilko, mati¢no
Stevilko, ali je zavezanec za DDV, koliko je zaposlenih v podjetju, datum vpisa in s kaksno
dejavnostjo se ukvarjajo v podjetju.

Tabela 1: Osnovni podatki podjetja

Dav¢na Stevilka Sl 47820519

Matic¢na Stevilka 2225310000
Zavezanec za DDV Da (S147820519)
Stevilo zaposlenih 20 do 49 zaposlenih
Datum vpisa 23. 8. 2006
Dejavnost TSmedia Livarstvo

Vir: Bizi (2024).

Njihova primarna dejavnost je tlacno litje izdelkov iz aluminijevih zlitin. Njihovi proizvodi
S0 vgrajeni v opremo za zdravstveno oskrbo, elektromotorje, avtomobile in delovne stroje.
Podjetje Aluliv Kav¢ic d. o. o. je bilo ustanovljeno leta 2006, ko je podjetje Livarstvo Kav¢ic¢
d. 0. 0. zacelo tudi s tla¢nim litjem aluminija. Sedez podjetja je bil do leta 2015 v Dolah nad
Idrijo. Ker so prostorske zmogljivosti z vecanjem Stevila narocil in posledi¢no strojev skozi
leta postale premajhne, so leta 2014 zaceli graditi nove prostore za proizvodnjo in sicer v
industrijski coni Logatec. Novi poslovni prostori na lokaciji Obrtna cona Logatec so
sodobne;jsi in predvsem vecji, saj obsegajo kar 1400 m2. Nahajajo se tudi ob dobri prometni
legi ob avtocesti Ljubljana-Koper. Njihovi najvecji kupci prihajajo ve¢inoma iz Slovenije in
se tudi z veliko hitrostjo §irijo na tuje trge. Znotraj EU Ze sodelujejo z naro¢niki iz Nemcije,
Ceske in Avstrije. V zadnjih letih so mo¢no povecali deleZ prodaje v tujino in ga bodo tudi
v prihodnje. ALULIV KAVCIC, d. o. o. je podjetje, ki se zaveda pomena trajnostnega
razvoja. Trudijo se imeti preudaren odnos do okolja in to dosegajo z obvladovanjem vseh
vplivov, ki jih ima lahko njihova dejavnost na okolje (reciklaza, odpadki, varéne Zarnice).
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Leta 2017 je bil v podjetju vpeljan sistem ravnanja z okoljem skladno s standardom ISO
14001:2015. Po opravljeni presoji s strani Slovenskega instituta za kakovost in meroslovje,
so junija 2017 pridobili certifikat 1ISO 14001:2015, ki potrjuje skladnost njihovega sistema
ravnanja z okoljem z navedenim standardom. Pridobili so tudi mednarodni certifikat za
standard vodenja kakovosti ISO 9001:2015, ki so ga pridobili leta 2017. To dokazuje, da
imajo pravo znanje in dolgoletne izku$nje v zagotavljanju kakovosti na vseh proizvodih in
v vseh storitvah. Pridobitev okolijskega certifikata za njih pomeni potrditev, da delujejo v
pravi smeri in zavezo, da se bodo v tej smeri trudili tudi v prihodnje. Primarna dejavnost je
tla¢no litje izdelkov iz aluminijevih zlitin. Najpogosteje uporabljene zlitine so aluminij, kar
99,7 %, aluminijeva zlitina AISi9Cu3(Fe) DIN 226, aluminijevo zlitino AlSi10Mg(Fe) DIN
239, aluminijevo zlitino AISi12 DIN 230 in aluminijevo zlitino AlSi12Cul(Fe) DIN 231.
Proizvajajo dele, Ki so liti za industrijo elektri¢ne proizvodnje in distribucije, komponente
za opremo namenjeno zdravstveni oskrbi, rotorje in leZajne jame. Pohvalijo se lahko s
popolnim prilagajanjem naro¢niku, saj verjamejo, da lahko le s popolno predanostjo poslu
in znanju ponudijo naro¢niku to¢no to kar potrebujejo. Glavne prednosti so zagotovo
ustrezno znanje, dolgoletne izkusnje in kakovostni izdelki, kar dokazujejo z dolgoro¢nim
sodelovanjem s svojimi poslovnimi partnerji (Aluliv Kav¢i¢ d.o.o., 2017).

Na sliki 4 so prikazani razli¢ni izdelki, ki jih naredijo v podjetju. Pospravljeni so na policah.

Slika 4: Razlicni izdelki

Vir: Aluliv Kavci¢ d.o.o. (2017).

Na kratko vam bom predstavila kako v podjetju dobijo idejo in naredijo izdelek. Tukaj pride

do izraza planiranje. Saj, ¢e se dobro splanira je potem vse lazje in je manj nepricakovanih

situacij. Najprej se za¢ne z nacrtovanjem, ki je po mojem mnenju najbolj pomembno. Skupaj
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z naro¢nikom si pogledajo nacrte in se dogovorijo glede na zahteve kon¢nega izdelka. Sledi
izdelava livarskega orodja. To je ene vrste modelcek, da potem oni to vlijejo in naredijo
izdelek. To naredijo z naro¢nikom in orodjarji. Potem naredijo razli¢ne teste. Ko naredijo
izdelek z njim opravijo Se preizkus in meritve, lahko sledijo tudi korekcije. Potem ko
naro¢nik odobri testen izdelek lahko nadaljujejo v vecje kolicine. Sledi pakiranje glede na
zahteve narocnika. Posebej je potrebno paziti pri obcutljivih materialih in jih ustrezno
spakirati. Imajo ve€¢ moznosti pakiranja to so: kovinske Skatle, lesene zlozljive zaboje in
kartonaste Skatle. Lahko pa uporabijo Se EPE folijo. Nudijo pa tudi prevoz izdelkov, ¢e
naro¢nik nima moznosti dostave. Proizvodne zmogljivosti imajo izdelke z maso do 10 kg in
velikostjo do cca 50 cm. Trenutno razpolagajo s Sestimi livarskimi stroji za tlacno litje; trije
imajo zapiralno silo 250, eden 320, eden 400 in eden 600 ton. Stroji za obdelavo ulitkov
(vrtalne priprave, brusilni stroji, ...). Prav tako imajo zunanja, partnerska podjetja, ki
poskrbijo za dodatno mehansko in povrsinsko obdelavo ulitkov (Aluliv Kav¢€i€ d.o.o., 2017).

Na sliki 5 so izdelki iz aluminijevih zlitin.

Slika 5: Izdelki

Vir: Aluliv Kavcic d.o.o. (2017).

Izpostavila bi tudi nekaj vrednot, ki so jim v podjetju pomembne. Na prvem mestu je
postenost. Zadev ne skrivajo in zaposlenim rade volje vse povejo. Marljivost in predanost
ter samoiniciativnost, prijazen odnos do sodelavce in vse skozi izboljSevanje in
nadgrajevanje. Imajo tudi cilje in to so, da zagotavljajo obvladovanje vseh dejavnikov, ki se
vkljuc¢ujejo v okvir delovanja in njihovih zahtev. Zagotavljajo pravocasne dobave,
preverjanje kakovosti proizvodov in spremljanje narocil. Skrbijo za rast podjetja in ohranjajo
dobre odnose s svojimi partnerji. Hocejo tudi skrbeti za okolje. Varujejo okolje, preprecujejo
onesnazevanje in izpolnjujejo zahteve v zvezi z okoljem in uposStevajo druge zahteve s
svojega podro¢ja (Aluliv Kav¢ic d.o.o., 2017).
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3.2 Planiranje v podjetju

V podjetje sem odsla tudi pogledati in narediti intervju. Podjetje se nahaja v obrtni coni v
Logatcu. Pogovarjala sem se z vodjo planiranja in racunovodkinjo. V podjetju sem si najprej
pogledala proizvodni del, kjer so stroji in delavci. Potem sem si ogledala $e pisarne. Vse so
mi zelo lepo pokazali in odgovorili na kakrsno koli vpraSanje.

Omenili so mi, da imajo zelo velik problem z dobavo aluminija. Tako se jim dobavni roki
zamikajo in je potrebno veliko planiranja. Trenutno imajo tudi problem, da Cakajo na en
stroj in ne morejo narediti toliko kot bi morali. Veliko problemov se navezuje na to, da je
izdelek sestavljen iz veC razli¢nih delov in tako Cakajo na dobavitelje materiala in nastane
zaCaran krog. Dobavni roki se zelo daljSajo in tako zamujajo z izdelavo narocil. Vodja
prodaje in nabave Jernej Petri¢ spremlja cene aluminija. Njihova osnovna surovina je
aluminij. Cene je potrebno dnevno spremljati na raznih spletnih straneh. Najveckrat si
ogledujejo cene na strani www.lme.com. Ob katerem c¢asu in koliko se odlocajo glede na
razmere na trgu ali cena raste ali pada. Zato je potrebno planiranje, da so cene ¢im bolj
prijazne podjetju. Glede koli¢ine in dolzine zakupov se posvetujejo s kupci predvsem v
trenutni situaciji ko cene zelo nihajo. S tem si zagotovijo, da bodo lahko material naprej
prodali po ustrezni ceni. Material zakupijo vsaj za priblizno tri mesece vnaprej; ob¢asno tudi
veC (e je s narocnikom in posledicno tudi kupcem sklenjen pisni dogovor). Koli¢ina
naroCila je seveda odvisna predvsem od obsega narocila za kose iz posameznega materiala
v naslednjih 2-3 mesecih. Tukaj ima zelo pomembno vlogo vodja planiranja, da ne zmanjka
surovin in posledi¢no stoji cela proizvodnja. Pri planiranju morajo biti tudi zelo pozorni kdaj
potrdijo narocilo, da pride ob pravem casu na lokacijo. To se nanaSa na kupce v drugih
drzavah. Oni se drZijo, da nikoli ne potrdijo datuma v ponedeljek ali v torek. Najraje ga ob
koncu tedna, torej v petek. Tukaj mora biti spet vodja planiranja zelo natancen. Planiranje v
podjetju je zelo pomembno. Tako se lahko ugodi Zelje kupcev. Planirati je potrebno vse:
delo na strojih po dnevih, kako bodo zaposleni delali v izmenah. V navezavi je potrebno biti
tudi z zunanjimi izvajalci in tako je potrebno biti res pozoren na vse. Pri planiranju se vse
zaéne, Ce se kje zamuja je potrebno pregledati plan.

Predstavila vam bom kako poteka v podjetju potrditev naro¢ila. V podjetju sprejmejo in
evidentirajo narocila. Narocilo vpiSejo v program GoSoft, da je bolj pregledno. Pregledajo
izvedljivosti, preveri se ¢asovno in koli¢insko izvedljivost in zaloge. Ce imajo vs epotrebno
lahko potrdijo narocilo kupcem. Potem se naroCi material (po potrebi), naro¢ilo materiala
gre v GoSoft. Potem sledi razporejanje dela, na podlagi seznama narocil v GoSoft naredijo
plan ulivanja (delo se razporeja z razdelitvijo seznama ali pa plana ulivanja v programski
opremi GoSoft). V proizvodnji naredijo risbo, kontrolne karte, navodilo za izdelavo, proces
izdelave, tehnoloski, evidenc¢ni, spremni in kontrolni list (dvig materiala, nastavitev stroja,
kontrola, oznacevanje, osnova za predajo proizvoda). Prisotna je kooperacija, to je
organizacija proizvodnje, z delitvijo dela, pri Kateri nastopa ve¢ podjetij. Dolo¢ene izdelke
se poslje na obdelavo h kooperantu (podizvajalec). Odgovorni osebi spremljata realizacijo
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in usmerjata delo v proizvodnji, glede na kapacitete, glede na mozno delovno silo. Odprema
(dobavnica), odprema je lahko osebni prevzem, dostavi Aluliv ali logisticna sluzba.
Fakturiranje (dobavnica-racun) in spremljanje placil (e-banka).

Kot ze omenjeno imajo v podjetju za planiranje program Gosoft, kjer je vkljucen tudi sistem
MES (Manufacturing Execution system). Uporabljajo ga predvsem za spremljanje delovanje
strojev. Vsak stroj ima racunalnik, kjer delavci vpiSejo vsako operacijo. Vidi se plan in tisti,
ki planira vidi v vsakem trenutku kaks$no je stanje. Vidi tudi dobre in slabe kose, stanje
orodij-glede na to kaks$no je stanje se vidi ali je orodje uporabno ali ga je potrebno poslati v
popravilo. Steje mu tudi koliko narejenih izdelkov ima, vzrok zastoja in tako tudi vidi zakaj
se mu je stroj zaustavil. Zapisano je tudi koliko Casa je delal neko dolo¢eno narocilo. Ta
program je zelo dober za vodjo, saj lahko kadar koli pogleda ali stroj dela ali ne, koliko je
potrebno $e narediti. Je pa tudi velika odgovornost zanjo, saj mora biti zelo zbrana in
natan¢na na delovnem mestu. Tehnologija je zelo pripomogla k boljSemu in ucinkovitemu
planiranju.

Na sliki 6 se lepo vidi, da imajo sedem strojev. Stirje stroji delajo (zelena barva). Ta plan je
narejen na podlagi delovnih nalogov, ki jih vodja proizvodnje vpisuje v informacijski sistem.
Tako jim je tehnologija olajsala delo in tudi zaposleni bolje vejo kaksno delo opravljajo.

Slika 6: Program Gosoft

d o4 datuma od ure Do dutuma Doure  Termin
Fini plan - 20052024 00:00 24052024 2359 ~

Timeline Obremenitev Matrix 20 Maj 2024 - 24 Maj 2024 Danes

(R 70120 (37T6n0  $6T27roler- LCS 27456 70456 rolar - 27456 50456

sii@Iwechensinie e

5108 108 Colosio TSRS 5751 5706 370637 Ledajni jarem 370637 Ledajni jarem

5101101 Coloo.
5102 102 Caloss.
103103 Coloskd. 35517 355131 Flamschglocks Gr.0 met Erdungsauge 3355102 Flanschdackel Gr.2 fr Bindstecker 355102 Flanschaeckel Gr.2 fur 355102 Flansehdockel Gr 2 fur 358103
5104 104 Calosie.
£106 106 Colosio.
‘£107'107 Rotocast

Vir: Aluliv Kavcic (2024).

Poleg informacijskega sistema imajo pa tudi enkrat na teden sestanek, kjer se dobijo vsi
vkljuceni v proces planiranja. V procesu se velikokrat pojavljajo izzivi, lahko se kje zalomi,
zunanji izvajalci zamujajo, je vec ljudi na bolniski in razli¢ne nepredvidljive situacije, da so
potrebna usklajevanja. Tako preprecijo, da je teh odstopanj ¢im manj in podjetje dobro
posluje. Povezano s planiranjem je tudi oznacenost skladisc¢a. V skladis¢u imajo zelo dobro
oznacene razli¢ne materiale z enakimi barvnimi listi, da ti hitro padejo v oko. Tako se hitreje
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dobi potreben material in vidi koliko je ¢esa v skladis¢u. Tako se pridobi hitro pridobi ¢as in
se tudi novi zaposleni hitro znajdejo.

V podjetju je tudi zelo pomembno, da so cilji jasno postavljajo. Postavljajo si tudi cilje. Eden
izmed ciljev je zadovoljstvo kupcev. Dolgoro¢nih ciljev si jih zaenkrat ne upajo postavljati.
Cilje postavlja direktor podjetja, pomagajo mu tudi vodja nabave in prodaje, vodja kontrole
in logistike in vodja proizvodnje. Ker je podjetje majhno se z cilji ne ukvarjajo vsi zaposleni,
ampak samo tisti v pisarni. Tako so ugotovili, da jim najbolj odgovarja. V podjetju imajo
tudi plane. Kratkoro¢ni so bolj operativni, torej plan v proizvodnji. Za ta plan imajo 1x na
teden sestanek, da se usklajuje med Zelenimi in izvedljivimi roki dobave za kupca. Sestanki
so zelo pomembni tudi za majhno podjetje, saj se dogovorijo stvari, ki se ti¢ejo podjetja.
Plani so tedenski in mese¢ni in se nanaSajo predvsem na nabavo in proizvodnjo in prodajo.
Za to je potreben dober informacijski sistem. Dolgoro¢ni plani so pa predvsem investicijski,
pri katerih si pomagajo s finan¢nimi porocili in denarnimi tokovi. V podjetju imajo tudi jasno
zastavljene cilje in vizijo. Eden izmed ciljev je ohraniti in celo povecati raven kakovosti
njihovih izdelkov in storitev. Hocejo ohraniti kontrolirano rast podjetja in povecati
proizvodnje zmogljivosti. S svojimi partnerji imajo dobre odnose in jih Zelijo ohraniti.
Pridobiti Zelijo nove partnerje, ki si Zelijo imeti pogodbe z njimi. Zelijo poveéati stopnjo
drugih storitev in povecati obseg kooperantov v poslovnem modelu. Imajo pa tudi vrednote
kot so posStenost. Pred zaposlenimi ne skrivajo zadev, marljivost in predanost,
samoiniciativnost, Zelijo dose¢i, da vsak zaposleni vidi delo in se ga tudi loti, prijazen odnos
do sodelavcev, obvladovanje - zagotavljati obvladovanje vseh dejavnikov, ki se vkljucujejo
v okvir delovanja in njihovih zahtev. Zagotavljanje pravocasnih dobav, preverjanje
kakovosti proizvodov, spremljanje narocil, stremeti k stalnemu izbolj$evanju,
poenostavljanju in optimiziranju njihovega sistema dela, skrbijo za rast podjetja in
ohranjanje dobrih odnosov s poslovnimi partnerji, varujejo okolje, preprecujejo
onesnazevanje in izpolnjujejo zahteve v zvezi z okoljem in upostevanje ostalih zahtev iz
njihovega podrogja.

Zastavili so si osem procesov, za katere si enkrat letno na vodstvenem pregledu postavijo
letne cilje, nato pa mesecno spremljajo kazalnike. Obicajno to naredijo na zacetku leta. Za
to imajo pripravljeno tudi tabelo. Primer: zastavijo si cilje realizacije prodaje, nato se pa
mesecno spremlja, koliko se je fakturiralo. Njihovi procesi so vodenje podjetja, pridobivanje
poslov, osvajanje novih proizvodov, nabava, prevzem in skladis¢enje, proizvodnja,
reSevanje reklamacij, merjenje okolijskih parametrov in ¢loveski viri. Za vse te procese se
mesecno izpolnjuje kazalnike ter postavlja cilje na letni ravni.

Strategija pri planiranju dela je v podjetju tudi pomembna. Potrebno jo je planirati vsaj eno
leto vnaprej, to je pa mozno samo tako, da si vseskozi v stiku s kupci in dobavitelji. Kupci
morajo podati svoje napovedi, da povedo, kak$no je stanje pri njih in se tako podjetje odloci
naprej.
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V podjetju se je potrebno tudi prilagajati razlicnim razmeram na trgu. V podjetju se
prilagajajo s pomocjo kazalnikov, ki se jih spremlja mesec¢no, potrebno pa je spremljati tudi
cene materialov (borza aluminija). Takrat ko cene padajo nabavijo na zalogo. Dogajajo se
tudi hitre in nepri¢akovane spremembe. Ena izmed teh je bil zaCetek vojne v Ukrajini in
groznja Rusov z ukinitvijo dobave zemeljskega plina iz Rusije v Evropo. Nase peci za talitev
aluminija, ki je glavna surovina, delajo s pomo¢jo zemeljskega plina. Takrat je direktor
sprejel odlocitev, da se peci predela tako, da bi bilo omogocena uporaba utekocinjenega
plina. Investicija je bila velika, vendar bi bila gospodarska Skoda vecja, ¢e bi prislo do
uresni¢enja ruske groznje in ne bi imeli zemeljskega plina. V podjetju so morali dobiti
najboljSo odlocitev tudi ¢e ni najcenejsa.

PovpraSala sem jih tudi o konkurenci in trendih. Kupci jim morajo konec leta poslati
nacrtovane letne plane narocanja, potrebno je biti v kontaktu z njimi, saj se lahko tudi njihovi
plani med letom spreminjajo. Sodelovanje je zelo pomembno, saj se tako pride do boljsih
rezultatov. Potrebno je tudi za vsakega kupca, ki je malo vecji in specificen narediti
individualno obravnavo. Tako ne pride do nesporazumov. Seveda je treba spremljati tudi
konkurenco in biti z njimi v dobrih odnosih. Sodelujejo s konkurenénimi podjetji na
projektih, ki prinasajo koristi. To lahko vkljucuje skupne raziskave, razvoj novih tehnologij
ali optimizacijo dobavne verige. Z analizo konkurentov podjetje vidi kje so oni in kako se
lahko $e izboljsajo. Trendom sledijo v podjetju z razli¢nimi raziskavami. Za podjetje ni tako
pomembno, da sledi trendom saj je proizvodnjo, morajo ustre¢i razlicnim kupcem. Morajo
pa slediti tehnologiji in inovacijam, da se zastarijo na tem podrocju. Za uspesno poslovanje
pa je potrebno nenehno nekaj spreminjati in se prilagajati kupcem.

Povprasala sem jih koliko je Covid-19 vplival na podjetje. Odgovorili so mi, da ni dosti
vplival. Postavili so dolo¢ene ukrepe. Morali so nositi zas¢itno opremo, ki je bila predpisana.
Npr. preden je bila mozZnost cepljenja in testiranja, se dopoldanska, popoldanska in no¢na
izmena niso smele srecati. Vsaka izmena je lahko 15 minut prej koncala in §la domov, preden
so drugi prisli. To pa zato, da ¢e bi imeli ve¢ okuzb naenkrat, bi se mogoce to omejilo na
eno izmeno. S tem so preprecili, da bi vsi zaposleni naenkrat zboleli in bi proizvodnja stala.
To je mogoce pripomoglo k doseganju cilja realizacije prodaje in cilja, da je ¢im manj
bolniskega staleza. Njihov odziv je bil primer dobrega kriznega upravljanja, kar je
omogocilo, da Ce bi prislo do okuzbe proizvodnja se ne proizvodnja ne bi ustavila. Tako so
dosegli cilje realizacije prodaje. Redno so jih tudi informirali o vsem kar se dogaja. Tako so
bili zaposleni bolj mirni. Podjetje je pokazalo, da se v nepredvidljivih situacijah zelo mirni.

V tabeli 2 sem naredila swot analizo za izbrano podjetje. Lepo se vidi, da ima podjetje
Stevilne prednosti, ki jih lahko izkoristi za nadaljnjo rast. Pri slabostih pa se jih trudi
odpraviti. S pravoCasnim prepoznavanjem grozenj in pripravo na morebitne izzive lahko
podjetje ohranja svojo konkuren¢nost in uspesnost na dolgi rok.
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Tabela 2: SWOT analiza

PREDNOSTI SLABOSTI
— Prilagajanje kupcem — Dobavni roki
— Dolgoletne izku$nje — Delavci
— Dobra prometna lega (pri avtocesti) — Izboljsava standardov
— Strokovno osebje — Jasni cilji (dolgoro¢ni)
— Novi poslovni prostori
— Napredna oprema
PRILOZNOSTI NEVARNOSTI
— Pojav novih trgov ali segmentov — Ucinki okolja
— Novi trendi — Konkurenca
— lzvoz znanja — Gospodarska nestabilnost
— Inovacije in razvoj — Tehnoloske spremembe
— Partnerstva in sodelovanja — Regulativne spremembe

Vir: lastno delo.

3.3 Ugotovitve in priporocila

Na podlagi intervjuja sem poiskala nekaj izboljsav, ki bi jih lahko v podjetju uporabili.
Predlogov za izboljsave nikoli ne zmanjka. Vsekakor je pomembno, da se v podjetju
nenchno i8¢ejo moznosti za izboljsavo. V podjetju tudi kupci od njih vedno zahtevajo
izboljsave. Potrebno je imeti vsaj standard kakovosti ISO 9001:2015. Na tem podrocju se
izboljSujejo in so primorani k izboljsavam. Presoje jim naredijo tudi kupci ter certifikacijska
hisa, kjer so pridobili certifikat ISO. Aluliv Kav¢i¢ ima certifikat od SIQ.

Enkrat na leto naredijo presojo sistema, dolo¢ijo predloge za izboljSave, neskladnosti ter
dolocijo kolektivne ukrepe, kako izboljSati oz. odpravijo napake. Mislim, da bi morali ti
sestanki biti vsaj 1x mese€no. Tako bi si res lahko pogledali kako jim gre in tako izboljSali
poslovanje. Dobiti bi se mogli ljudje razli¢nih kadrov in tako predlagali svoje izboljSave.
Tako se zagotovi, da so vse perspektive upostevane.

Trenutno imajo teZzave s pomanjkanjem kadra v proizvodnji. Predlagala bi jim, da res
oglasujejo podjetje in prosto delovno mesto. Pred leti je bilo morda dovolj objava prostega
delovnega mesta na Zavodu za zaposlovanje, sedaj pa je treba objaviti na ve¢ zaposlitvenih
portalih, ki is¢e kader, iskali delavce v tujini. Sirsi doseg bi pridobili z objavami na
zaposlitvenih portalih in najetja agencij, razmislili bi lahko tudi o uporabi socialnih omreZij
(LinkedIn, Facebook, Instagram) za iskanje kadra. Uporaba teh kanalov lahko doseZe SirSe
obcinstvo. Uporabili bi lahko tudi razlicne kampanje za zaposlovanje. Organizirali bi
zaposlitvene dneve, sejme dela ali pa sodelovali z lokalnimi Solami in univerzami za
pridobitev Studentov.
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Predlagala bi jim, da dokler ne najdejo dovolj delavcev, motivirajo druge. Mogoce bi jih
lahko motivirali z denarnimi nagradami. Uvedli bi lahko tudi nematerialne nagrade, kot so
dodatni prosti dnevi, javna priznanja, moznosti za izobraZevanje in razvoj kariere. Mogoce
samo prositi, da delajo nadure. Ena reSitev je tudi ta, da si pomagajo z Studenti, med
pocitnicami tudi dijaki. Tako bi obremenili ostale delavce in tudi delo bi bilo boljse narejeno.

Kot sem ze omenila imajo problem z dobavo aluminija in dobavnimi roki. Problema zaradi
aluminija je zelo tezko odpraviti. Tukaj bi morali res temeljito planirati toliko vnaprej, kar
je nemogoce, in jim ne bi toliko zaostajala proizvodnja. Za planiranje bi si morali vzeti
dovolj ¢asa, da bi realizirali svoje projekte. Ne vem to¢no koliko dobaviteljev imajo, vendar
bi lahko svoje dobavitelje $¢ malo bolj razsirili. Poiskali bi ve¢ dobaviteljev aluminija, da bi
zmanjSali tveganje za Cakanje na material. Cilje si dobro postavljajo. Morda bi si lahko
zastavili tudi dolgoro¢ne cilje in jih tako poskusili dosegati. Napredek bi redno preverjali.
Svoje zaposlene bi redno izobrazevali in usposabljali. To bi povecalo njihovo uéinkovitost
in zadovoljstvo pri delu. V podjetju imajo tradicionalni pristop k planiranju. Tukaj bi
predlagala, da se bolj osredoto¢ijo na moderni, saj jim bo tako lazje. Uporabili bi lahko tudi
napredno programsko opremo za planiranje. Program Gosoft imajo za stroje, za dobavno
verigo si pa lahko pomagajo $e z drugimi programi pri napovedi potreb in optimizaciji zalog.
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4 SKLEP

Ena izmed $tirih funkcij managementa je planiranje. V podjetju Aluliv Kav¢ic¢ d.o.o. sem
bolj podrobneje raziskovala to funkcijo. Osnova za dobro planiranje proizvodnje predstavlja
plan prodaje, ki se naredi na podlagi predvidevanja povprasevanja (Kese, 2005).

V prvem poglavju sem na podlagi tuje in domace znanstvene teorije opredelila funkcijo
managementa-planiranje. Zacela sem z opredelitvijo funkcijo planiranja. Nadaljevala sem z
postavljanjem ciljev in kako pomembno je planiranje ter vrsto planov. Omenila sem tudi
planiranje v proizvodnji, saj je podjetje proizvodnjo. Pisala sem tudi o strategiji in swot
analizi.

V tretjem delu sem predstavila podjetje in opisala njihovo planiranje. Najprej sem zacela z
opisom podjetja. Tukaj sem bolj podrobno opisala s ¢im se ukvarja. Vire sem pridobila z
poglobljenim intervjujem. Intervju mi je pomagal bolj podrobno opisati poslovanje podjetja
in kako se planira v podjetju. Osnovni cilj sem dosegla. Hotela sem dokazati, da je planiranje
v podjetju zelo pomembno. Zaklju¢no strokovno nalogo sem zakljucila s priporodili in
ugotovitvami podjetja za planiranje.

Z intervjujem sem hotela prideti do ugotovitve kako podjetje uporablja funkcijo planiranja
pri svojem poslovanju. Pomagajo si z razli¢nimi programi, da gre lazje. V podjetju imajo
kratkorocne in tudi dolgorocne plane. Prilagajajo se razlicnim trendom na trgu. Z
konkurenco tudi sodelujejo in tako imajo lepo sodelovanje z njimi. Imajo tudi dobro
zastavljeno vizijo in vrednoto.
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PRILOGE












Priloga 1: Opomnik Intervju

1.

9.

Kako pomembno je za vas planiranje v podjetju?

. KakSen je vas trenutni proces planiranja?

. Kako v vasem podjetju postavljate cilje in kdo jih postavlja?

. Kaksni so vasi dolgoro¢ni in kratkoro¢ni plani?

. Kdo je v vasem podjetju odgovoren za izdelavo in spremljanje nacrta?

. Kaksno strategijo imate pri planiranju dela?

. Kako se prilagajate spremembam in izzivom v poslovnem okolju pri nacrtovanju?

. Ali vkljucite tudi druge zaposlene v proces planiranja? Kako?

Kako upostevate konkurenco in trende v industriji pri nacrtovanju strategij podjetja?

10. Kako se va$ naért povezuje z vaso vizijo in vrednotami podjetja ter kako to vpliva na
odlo¢itve pri planiranju?



Priloga 2: Transkript intervjuja
1. Kako pomembno je za vas planiranje v podjetju?

Planiranje dela v proizvodnji je zelo pomembno, da se lahko ugodi Zelji kupcev. Kupci
posiljajo narocila in na podlagi Zelenih rokov dobave se planira delo v proizvodnji. Planira
se delo na strojih po dnevih, planirati je treba delo v izmenah. Planiranje nabave je
pomembno, da ne zmanjka surovin, ki se jih uporablja v vsakodnevnem delovnem procesu.
Planiranje prodaje pa je pomembno, da so zapolnjene proizvodne kapacitete. Ko kupec
poslje narocilo in je potrebno upostevati tudi procese, ki jih izvajajo zunanji izvajalci
(kooperanti), zato je potrebno biti v stalnem kontaktu tudi z njimi.

2. KakSen je va$ trenutni proces planiranja?

Planiramo preko informacijskega sistema Gosoft, v kar je vkljucen sistem MES. Vsi stroji
imajo raunalnike, kamor delavci vpisejo vsako operacijo ki jo naredijo. Vidi se plan in tisti,
ki planirajo vsak trenutek vidijo stanje naro¢ila, stanje dobrih/slabih kosov, stanje orodij -
glede na stanje orodji se lahko planira ali je orodje Se dobro ali je Ze iztroSeno in ali ga je
potrebno poslati v popravilo oz. vzdrzevanje. Poleg informacijskega sistema imamo tudi 1x
na teden sestanek, kjer se vsi, ki so vkljuceni v proces planiranja dobijo in predebatirajo vse,
saj se velikokrat pojavljajo tudi razni izzivi — lahko se kaj zlomi, lahko kooperanti zamujajo,
lahko je ve¢ ljudi na bolniski, ... in so potrebna usklajevanja.

3. Kako v vaSem podjetju postavljate cilje in kdo jih postavlja?

Cilje planiranja v podjetju postavlja direktor, pri tem mu pomagajo vodja nabave in prodaje,
vodja kontrole in logistike in vodja proizvodnje.

4. Kaksni so vasi dolgoro¢ni in kratkoro¢ni plani?

Dolgoro¢ni plani v podjetju so predvsem investicijski, pri katerih si pomagamo s finan¢nimi
poro€ili, denarnim tokom. Kratkoro¢ni plani planiranja so pa dnevni, tedenski, mesecni in
se nana$ajo predvsem na nabavo in proizvodnjo in prodajo. Za Kkar je potreben dober
informacijski sistem.

5. Kdo je v vaSem podjetju odgovoren za izdelavo in spremljanje nacrta?

Za izdelavo in spremljanje nacrta sta na nabavno — prodajnem podrocju odgovorna vodja
nabave in prodaje na podro¢ju proizvodnje pa vodja proizvodnje ter vodja kontrole in
logistike.

6. Kak$no strategijo imate pri planiranju dela?

Strategija je planirati vsaj za eno leto naprej, to pa je mozno samo, ¢e si v stalnem kontaktu
s kupci, da podajajo svoje napovedi, da povedo, kaksno je stanje pri njih.



7. Kako se prilagajate spremembam in izzivom v poslovnem okolju pri na¢rtovanju?

Prilagajamo se s pomocjo kazalnikov, ki se jih spremlja mesecno, potrebno je spremljati
cene materialov (borza aluminija) in v¢asih, ¢e cena pade nabaviti na zalogo. Dogajajo se
tudi hitre in nepricakovane spremembe. Ena izmed teh je bil zaCetek vojne v Ukrajini in
groznja Rusov z ukinitvijo dobave zemeljskega plina iz Rusije v Evropo. Nase peci za talitev
aluminija, ki je glavna surovina, delajo s pomo¢jo zemeljskega plina. Takrat je direktor
sprejel odlocitev, da se peci predela tako, da bi bilo omogocena uporaba utekocinjenega
plina. Investicija je bila velika, vendar bi bila gospodarska Skoda vecja, Ce bi prislo do
uresnicenja ruske groznje in ne bi imeli zemeljskega plina.

8. Ali vkljucite tudi druge zaposlene v proces planiranja? Kako?
Nase podjetje je majhno in se s tem ukvarja le nekaj ljudi.

9. Kako upostevate konkurenco in trende v industriji pri nacrtovanju strategij
podjetja?

Kupci nam morajo konec leta poslati nacrtovane letne plane narocanja, potrebno je biti v
kontaktu z njimi, saj se lahko tudi njihovi plani med letom spreminjajo. Seveda je treba
spremljati tudi konkurenco in biti z njimi v dobrih odnosih. Z nekaterimi celo sodelujemo.

10.Kako se vas§ nacrt povezuje z vaSo vizijo in vrednotami podjetja ter kako to vpliva
na odloditve pri planiranju?

Eden izmed ciljev naSega podjetja je ohraniti in celo povecati raven kakovosti nasih izdelkov
in storitev. V kakovost spadajo tudi redne dobave, za kar je potrebno dobro planiranje.



