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1 UvOoD

Podjetja za nabavo pogosto porabijo ve¢ kot polovico razpoloZzljivih sredstev. Najve¢
sredstev se porabi za nakup materialov in storitev. V industrijskih podjetjih znasajo stroski
materiala in storitev tudi do 57,6 % skupnih stroSkov in izdatkov, zaradi ¢esar ima nabava
mocan vpliv na dobicek in poslovni izid podjetja. Prihranki pri nabavi ustvarijo visji dobicek
kot povecéanje prodaje, saj s prodajo podjetje ustvari dodatne stroske, ki znizujejo potencialni
dobicek (Vukovi¢ in Zavrsnik, 2011, str. 13-15).

Uspesno poslovanje podjetja temelji na zadostni koli¢ini materiala in storitev, ki omogocajo
izpolnjevanje delovnih nalog. Pri tem igra nabava kljuéno vlogo v podjetju, saj zagotavlja
pridobivanje materiala, izdelkov in storitev, ki so potrebni za nemoteno delovanje podjetja.
Neucinkovitost nabave negativno vpliva na poslovanje, kajti povzro¢a pomanjkanje sredstev
za proizvodnjo kon¢nih izdelkov in storitev (RoBbach, 2021, str. 11).

V primerih, ko pride do motenj v oskrbovalni verigi, ko dobavitelji zamujajo oziroma
dobavljeno blago ne izpolnjuje zadovoljivih standardov, se kaze pomembnost obstojecih
zalog v podjetju. Ustrezno upravljanje zalog poskrbi, da v primerih, ko oskrbovalna veriga
zataji, ne nastanejo vecji izpadi v proizvodnji in nepotrebne motnje pri oskrbi kupcev. Zaloge
se obi¢ajno pojavljajo v obliki surovin, nedokoncane proizvodnje in kon¢nih proizvodov
(Muller, 2002, str. 4).

Podjetje BF Stopnice, d. 0. 0., je podjetje, ki se ukvarja z oblikovanjem in izdelovanjem
izdelkov iz lesa. Sedez podjetja se nahaja v Mirnu, ki lezi v blizini meje z Italijo. V podjetju
je trenutno osemnajst zaposlenih, ki opravljajo delo v montazi, proizvodnji in skladis¢u.
Vecina prihodkov podjetja je posledica prodaje lesenih notranjih oziroma zunanjih stopnisc,
miz in masivnih hrastovih plos¢. Glavni cilj podjetja je zadovoljevanje Zelja kupcev na
podro¢ju notranjega oblikovanja in arhitekture, katere postajajo vse bolj unikatne. Stopnice
veljajo za enega kljuénih elementov vsakega doma in tako predstavljajo funkcionalni in
estetski element prostora, saj prikazujejo lastnikov zivljenjski stil in osebnost.

V zakljuéni strokovni nalogi se bomo osredotocili na vidik nabave in zalog v izbranem
podjetju. Ucinkovit nabavni proces in ustrezno upravljanje zalog obc¢utno znizujeta stroske
ter s tem prispevata k rasti in nadaljnjemu razvoju podjetij.

1.1 Namen, cilji in raziskovalna vprasanja naloge

Namen zaklju¢ne naloge je na podlagi analize koncepta nabave, upravljanja zalog in analize
poslovanja podjetja BF Stopnice, d. 0. 0., priti do spoznanj o vplivu nabave in zalog na
poslovno uspesnost podjetja ter na podlagi pridobljenih podatkov poiskati resitve, s katerimi
bi podjetje na teh podrocjih napredovalo.



Cilji naloge so:

— predstaviti nabavo in zaloge, njihov pomen, proces in vpliv na poslovanje;

— identificirati sodobne pristope na podro¢ju upravljanja zalog;

— pregledati in predstaviti sedanje stanje nabave in upravljanja zalog v podjetju;

— napodlagi pridobljenih spoznanj identificirati spremembe, s katerimi bi izbrano podjetje
izboljsalo proces nabave in stanje zalog.

Klju¢na raziskovalna vpraSanja:

Kako nabava vpliva na delovanje in ucinkovitost podjetja?
— Na kaksen nacin podjetje upravlja s svojimi zalogami?
Katere spremembe bodo privedle k izbolj$anju stanja nabave in zalog v podjetju?

2 NABAVA

Nabava predstavlja proces pridobivanja izdelkov ali storitev za podjetje. Glede na podjetje
lahko gre za preprosto dejanje nabave ali pa celoten postopek, ki je potreben, da materiali
pridejo v podjetje. V tem procesu se srecata kupec in dobavitelj, kjer kupec predstavlja
podjetje, ki kupuje potrebne surovine in materiale pri dobavitelju, katere bo uporabil za
opravljanje poslovne dejavnosti (RoBbach, 2021, str. 11).

2.1 Opredelitev nabave

V preteklosti je nabava veljala za operativno funkcijo, ki je bila standardizirana v vseh
podjetjih, saj so se takratni interesi vodij ve¢inoma usmerjali k prodaji, proizvodnji in
financam, kar je privedlo do podrejenega polozaja nabave v podjetjih. VVodstvo je prispevalo
k manjSemu doprinosu nabavne funkcije k uspesnosti podjetja, saj podjetja niso vlagala v
izbrani kader, zaradi ¢esar SO zaposlovali manj izobrazene in usposobljene posameznike, kar
je vodilo do velikih tezav s kakovostjo proizvedenih izdelkov (Vukovi¢ in Zavrs$nik, 2011,
str. 10-12).

Nabava v grobem pomenu besede zajema vse aktivnosti, za katere podjetje prejme ra¢un od
dobavitelja. Pri tem se pojavljajo dolocene naloge, kot so izbor specifikacij za nabavljen
material, iskanje ustreznih dobaviteljev, pogajanja in sklepanje poslov z dobavitelji,
naro¢anje materiala oziroma storitev, kontrola narocila in ocenjevanje dobave ter arhiviranje
dokumentacije (Vukovi¢ in Zavrs$nik, 2011, str. 10).

Nabavo opredeljujemo kot funkcijo pridobivanja dobrin in storitev, med katere spadajo
surovine, pomozni materiali, polizdelki, sestavni deli, materiali za vzdrzevanje in popravila,
drugo potrosno blago in sredstva, kot so stroji, pisarniska oprema in zgradbe, ki se
uporabljajo v vrednostni verigi podjetja. Nabavljeno blago je povezano s primarnimi in
podpornimi aktivnostmi podjetja. Med primarne aktivnosti stejemo aktivnosti, ki ustvarjajo



vrednost v oceh kupca. Mednje Stejemo notranjo logistiko, proizvodnjo, zunanjo logistiko,
marketing in prodajo ter poprodajne storitve. Podporne aktivnosti se nanasajo na aktivnosti,
ki so namenjene podpori primarnih aktivnosti, to so nabava, infrastruktura podjetja,
menedzment ¢loveskih virov in razvoj tehnologije (Van Weele, 2010, str. 5-7).

V sedanjosti se pogosteje uporablja izraz management oskrbovalnih verig, ki pomeni
povezovanje in sodelovanje dobaviteljev in kupcev, katerega glavni cilj je ustvarjanje
prednosti pred konkurenco. Prednosti so nizji nabavni stroski, sodelovanje med partnerji v
verigi, hitrej$i dobavni Casi ter boljsi nadzor nad kakovostjo izdelkov in storitev (Turk in
Turk, 2011, str. 6).

2.2 Vloga nabave v poslovanju

Skozi zgodovino se je pomen nabave spreminjal. Nabavna funkcija je bila sprva zelo
zapostavljena, saj ji vodstvo ni posvecalo veliko pozornosti. Spremembe so se zacele
pojavljati v drugi polovici prej$njega stoletja. Svet je postajal vse bolj globaliziran, podjetja
iz razli¢nih delov sveta so zacela sodelovati med seboj in zacela se je uporaba racunalnikov
za opravljanje nabavnih nalog. Zaradi sprememb so zacela podjetja posvecati vecjo
pozornost materialnim stroskom, istoCasno se je izboljSala avtomatizacija proizvodnih
procesov, kar je vodilo do ugotovitev, da je na doloc¢enih podrocjih ceneje nabavljati od
dobaviteljev, kot pa izdelovati znotraj podjetja (Vukovi¢ in Zavrsnik, 2011, str. 12-13).

Pomen in vlogo nabave razlikujemo po vrsti organizacije. Zavr$nik (2008, str. 9-10) deli
organizacije po vlogi nabave na tri skupine:

— industrijski kupci: organizacije, ki kupujejo blago in storitve za nadaljnjo proizvodnjo;

— institucionalni kupci: organizacije, ki kupujejo blago in storitve za opravljanje svoje
dejavnosti, katere niso komercialno usmerjene, npr. bolnisnice, Sole in vojska;

— posredniski kupci: organizacije, ki kupujejo blago in storitve za nadaljnjo prodajo, npr.
trgovine na debelo in trgovine na drobno.

V sodobnem globaliziranem svetu, kjer nastopa moc¢na konkurenca domacih in tujih podjetij,
se pomembnost nabave povecuje. Ucinkovita in uspeSna nabava vodita do visje
konkurenénosti podjetij na podlagi (Monczka idr., 2021, str. 8-10):

— povecanja vrednosti in prihrankov,

— vzpostavljanja odnosov in spodbujanja inovacij,
— izboljsanja kakovosti in ugleda,

— skrajsanja casa izdelka do trga,

— obvladovanja tveganja dobavitelja.

V proizvodnem sektorju znaSa povprecni odstotek stroskov nakupa surovin in materialov v
primerjavi s prodajo 55 %, kar pomeni, da se za vsak evro prihodka s prodajo izdelka ve¢



kot polovica porabi za nakup potrebnih surovin in materialov za proizvodnjo izdelka
(Monczka idr., 2021, str.8).

Podjetja poskuSajo na razne nacine priti do zmanjSanja nabavnih stroskov ter posledi¢no do
vi§jih prihrankov. Do prihrankov pridemo z zniZevanjem cen pri dobaviteljih, iskanjem
novih cenovno ugodnejsih dobaviteljev, uporabo nadomestkov, sprememb na izdelku,
zmanj$anjem posrednikov v nabavi in iskanjem optimalnih transportnih poti. Vendar iskanje
cenejs$ih opcij ne ustvari vedno pozitivnega ucinka pri dobicku, zato je potrebno, da so
materiali od novih dobaviteljev kakovostni, sicer bodo tudi kon¢ni izdelki slabse kakovosti.
Posledi¢no bodo visji drugi stroski, kar bo imelo negativen vpliv na poslovanje podjetja
(Vukovi¢€ in Zavrsnik, 2011, str. 13-15).

Uspeh proizvodnih podjetij Chunvalla (2008, str. 13—14) deli na pet osnovnih nacel nakupa,
ki so znani pod imenom pet »R-jev« umetnosti ué¢inkovite nabave:

1) Nabava materialov ustrezne kakovosti
2) Nabava materialov v pravih koli¢inah
3) Materiali na voljo ob pravem ¢asu

4) Nabaviti materiale po pravi ceni

5) Nabava materiala pri pravem viru

2.3 Struktura nabavnega procesa

Nabavni proces predstavlja eno od klju¢nih funkcij nabavne dejavnosti, saj skrbi za
nemoteno delovanje podjetja. Na svetovnih trgih se srecujejo podjetja, ki se razlikujejo v
dejavnosti, Stevilu zaposlenih, vrsti organizacije, velikosti proizvodnje, organizacije znotraj
podjetja itd. Te razlike vplivajo na to, da ne obstaja en univerzalen postopek nabavljanja,
ampak si vsako podjetje ustvari lasten proces, ki se ujema s potrebami, zmoznostmi in
strategijo, katero podjetja uporabljajo za dosego ucinkovitejsega poslovanja. Kljub razlikam
vsebuje nabavni proces doloc¢ene aktivnosti, ki so si podobne (Zavrsnik, 2008, str. 33).

Zavrsnik (2008, str. 33-59) je razdelil nabavni proces na 12 stopenj, ki jih predstavljamo v
nadaljevanju.

2.3.1 ldentifikacija potreb

Nabavni proces se za¢ne z prepoznavo potrebe, ki je posledica notranjih oziroma zunanjih
vzrokov. Notranjim vzrokom se pripisuje potrebe, ki so prisle s strani ostalih oddelkov v
podjetju, kot so proizvodni oddelek, skladisce, prodajni oddelek itd. Vkljucujejo potrebo po
nabavi novih strojev, sestavnih delov ali dolo¢enega materiala v skladis¢u in potrebo po
pisarniskem materialu. Zunanji vzroki opisujejo ideje, ki so prisle izven podjetja, npr. iz
oglasov, spletnih omrezij in sejmov (Zavrsnik, 2008, str. 33-34).



Naloga nabavnega oddelka je, da sodeluje pri predvidevanju potreb s strani drugih oddelkov
ter tako poskrbi za standardiziranost potreb, zmanjSanje Stevila manj$ih narocil, pravocasno
obvescenost potreb (izogib nujnim naro¢ilom) in obveScenost ostalih oddelkov glede
dobavnih rokov. Potrebe, ki pri tem nastanejo, delimo na nujne in majhne potrebe. Nujne
potrebe nastanejo kot posledica visje sile (spremembe na trgu). Ker so ta narocila draga, je
priporocljivo, da se podjetja takim potrebam izogibajo (Zavrsnik, 2008, str. 34-35).

2.3.2 Interno narocilo

Interno narocilo je interni dokument, ki ga sestavi naro¢nik v podjetju. Vsebovati mora
informacije, vezane na datum, stevilko narocila, naziv oddelka, konto, opis potrebnega
materiala in koli¢ine, Zzeleni datum prejetja materiala itd. Obicajen postopek je, da interno
narocilo izstavimo v dveh izvodih. lzvirni dokument prejme nabavni oddelek, kopija pa
ostane pri naro¢niku (Zavrsnik, 2008, str. 35-36).

2.3.3  Pregled internega narocila

Prispelo interno narocilo je vodja nabave dolzan temeljito pregledati in s tem zagotoviti, da
so potrebe po dolo¢enem materialu s strani naro¢nika upravicene. Vodja nabave mora najprej
ugotoviti, ali je naro¢nik pooblas¢en za to dejanje. Po potrditvi, da je naro¢nik pooblas¢ena
oseba, je dolznost vodje, da preveri finan¢no stanje podjetja in ugotovi, ali ima podjetje
dovolj sredstev za izvedbo narocila. Poleg tega se mora pozanimati, ali je potrebni material
mogoce na zalogi v skladisCu, ter pripraviti vse potrebno, da bo po opravljenem pregledu
internega narocila vse pripravljeno za njegovo izpeljavo (Zavrsnik, 2008, str. 36).

2.3.4 lzdelava specifikacije

Za proizvodnjo doloCenega izdelka je potrebna specifikacija, v kateri je razloZen opis
materiala, pomoZnega materiala, polizdelkov, sestavnih delov in drugih potreb, ki so nujne
za proizvodnjo izdelka. Dopolnjuje se z risbo ali naértom izdelka. Specifikacija velja za eno
najpomembnejSih sredstev komuniciranja v poslovnem okolju, saj poskrbi, da dobavitelji
pridobijo vse informacije, ki jo proizvodnja podjetja zahteva (Zavrsnik, 2008, str. 36).

Vodje nabave morajo razlikovati med funkcionalnimi in tehni¢nimi specifikacijami izdelka.
Funkcionalne specifikacije opisujejo funkcionalnost, ki jo ima izdelek za kupca, medtem ko
tehni¢ne specifikacije opisujejo tehni¢ne zahteve izdelka, kot so npr. teza, dolzina, §irina,
materiali in druge. Obe specifikaciji sta del SirSega koncepta, ki se imenuje specifikacija
narocilnice. Specifikacija narocilnice obi¢ajno vsebuje:

— specifikacije kakovosti: opis tehni¢nih norm in standardov, ki jih mora izdelek
izpolnjevati,
— logisti¢ne specifikacije: navajajo se potrebne koli¢ine, kraj in ¢as dostave;



— specifikacije vzdrzevanja: opis del, kako bo dobavitelj vzdrzeval in servisiral izdelek;
— pravne in okoljske zahteve;
— ciljni proracun (Van Weele, 2010, str. 32-33).

2.3.5 ldentifikacija dobaviteljev

Z raziskavo nabavnega trga poskusamo v podjetjih odkriti potencialne domace in tuje
dobavitelje, ki ustrezajo koli¢inskim, kakovostnim in cenovnim zahtevam. Raziskovanje
dobaviteljev si lahko predstavljamo kot vrsto ekonomske analize, ki z raznimi znanstvenimi
metodami zbira in analizira podatke. Med njeno uporabo ugotavljamo potencialne
dobavitelje, ki nam bodo omogocili zadovoljevanje potreb po kvaliteti, dobavnih pogojih,
koli¢ini, ceni in asortimentu (Zavrsnik, 2008, str. 37).

Informacije o dobaviteljih prejmemo iz razli¢nih virov, kot so oglasi v strokovnih revijah,
trgovinskih imenikih, ponudbah, poslanih po posti s strani dobaviteljev, razgovorov s
prodajalci dobavitelja, predlogi poslovnih partnerjev, obiski sejmov, udelezbo na
industrijskih konvencijah itd. Ve¢je kot je Stevilo virov, boljse so moznosti, da izberemo
gospodarnejSega dobavitelja (Chunawalla, 2008, str. 18-19).

2.3.6 lzbira dobavitelja

Najpomembnej$o stopnjo nabavnega procesa predstavlja izbira dobavitelja, saj imajo
dobavitelji velik, ¢e ne najve¢ji vpliv na ucinkovitost nabavnega poslovanja. Ta stopnja
zahteva mnogo vlozenega truda in Casa, saj moramo preveriti veliko koli¢ino podatkov,
pridobiti klju¢ne informacije, preveriti dejstva ter upostevati Se druge objektivne in
subjektivne dejavnike. Zaradi tega je proces drag in zamuden, vendar izredno pomemben za
konkurenc¢nost podjetja (Zavrsnik, 2008, str. 37).

Nabava je v veliki meri odvisna od dobavitelja, kajti njegovo poslovanje vpliva tudi na ostale
oddelke v podjetju. Oddelke zanima, kaksne dobrine bodo nabavljene, kdaj bodo prispele in
koliko denarja bo treba zapraviti. Dobri dobavitelji kupcem pomagajo pri razvoju izdelka,
doseganju zelene kakovosti le-tega, pomagajo pri zmanjsevanju stroskov ter posledi¢no
prinasajo kupcem visji dobicek (Zavrsnik, 2008, str. 37).

Na potrebo po novih dobaviteljih vpliva ve¢ razlogov. Nekateri od teh so prenehanje
poslovanja obstojeCega dobavitelja, poviSanje cen vhodnih materialov, padec kakovosti
nabavljenih materialov ali pa razvoj in prodaja novega izdelka s strani kupca, ki ne vsebuje
materialov, ki jih ima dobavitelj na voljo (Zavrsnik, 2008, str. 38).

Proces izbiranja novih dobaviteljev se za¢ne s pridobitvijo informacij o dobaviteljih. Pri tem
moramo najti informacije, ki so zanesljive in objektivne. Treba je preveriti, da informacije
vsebujejo realno oziroma sedanje stanje podjetja in niso zastarele, ter upostevati, da stroski
pridobivanja informacij ostanejo nizji kot pa koristi, ki iz njih izhajajo. Informacije



pridobimo iz publikacij dobaviteljev, sejmov in razstav, baz podatkov, borznih in trznih
porocil, strokovnih ¢asopisov itd. Zbrane informacije je treba na koncu urediti in arhivirati
(Zavr$nik, 2008, str. 39-40).

Po pridobitvi informacij sledi doloCanje kriterijev za izbiro dobavitelja. Kriteriji se
razlikujejo od podjetja do podjetja, najpomembnejsi so cena, kakovost materiala, zaloge
dobavitelja, lokacija dobavitelja, izpolnjevanje dobavnih rokov, dobavni in placilni pogoji
in finanéna moc¢. Pri dolocanju kriterijev se obicajno pridruzijo Se zaposleni iz drugih
oddelkov, npr. iz proizvodnje, razvoja, prodaje in financ (Zavrsnik, 2008, str. 46).

Sledi preliminarno izbiranje dobaviteljev. Cilj te faze je prepreciti zapravljanje Casa za
dobavitelje, za katere se Ze ve, da ne izpolnjujejo zahtev podjetja. Potrebne informacije
pridobimo iz Ze objavljenih virov na njihovih spletnih straneh, finan¢nih informacijskih
portalov in kratkih pogovorov z zaposlenimi v podjetjih. Te informacije omogocajo analizo
zmogljivosti podjetja ter usmerjajo naso pozornost k podjetjem, ki izpolnjujejo te zahteve, s
¢imer Smo ¢asovno ucinkovitejsi (Zavrsnik, 2008, str. 46-47).

Kvalificirane dobavitelje nato podrobno analiziramo. Pri analizi je pomembno, da preu¢imo
finan¢ne sposobnosti podjetja (bilanca stanja, kazalci rentabilnosti, kazalci obracanja zalog),
tehnoloSko in razvojno usposobljenost podjetja, storitve, ki jih ponujajo, ter medsebojne
odnose med dobaviteljem in njegovimi kupci. Na koncu sledi e obisk dobaviteljev, kjer med
ogledom podjetja pridobimo informacije glede opreme in proizvodnih procesov,
informacije, vezane na transport znotraj in zunaj podjetja, organiziranost podjetja in
sposobnost vodilnih (Zavr$nik, 2008, str. 48-53).

2.3.7 lzvedba narocila

Po izboru najustreznejSega dobavitelja sledi izvedba naroc¢ila. Naro¢ilo mora vedno biti v
pisni obliki, saj velja za del pogodbe. Narocilo mora obvezno vsebovati tekoco Stevilko
naroCila, datum, ime in naslov dobavitelja, koli¢ino in opis naroCenih postavk, datum
dobave, navodila za prevoz, ceno in dobavne pogoje, placilne pogoje in posebne dolocbe
(Zavrsnik, 2008, str. 54-55).

2.3.8  Sklenitev pogodbe

Ko dobavitelj poslje kupcu pisno potrditev narocila, je pogodba sklenjena. Tako kot naro¢ilo
mora biti tudi potrditev narocila napisana v pisni obliki, da se kupec in dobavitelj izogneta
nesporazumom in zaradi kasnejSega arhiviranja dokumentacije (Zavrsnik, 2008, str. 55).



2.3.9 Spremljanje narocila

Pod izraz spremljanje narocila se nanaSamo na kontrolo dobavnih rokov, ki so sklenjeni v
kupni pogodbi, ter zagotavljanje njene izpolnitve. Obi¢ajno vkljuCuje preverjanje stanja
proizvodnje dobavitelja in koli¢ine naro¢enega materiala ter kakovosti narocenih dobrin.
Cilj spremljanja narocila je, da se izogibamo zamudam v proizvodnji in posledi¢no dodatnim
stroskom ter tako poskrbimo, da ostali oddelki poslujejo normalno (Zavrsnik, 2008, str. 56).

2.3.10 Prevzem in pregled materiala

Ob prejemu narocila se preveri dobavnica, prejeta koli¢ina in opravi kontrola kakovosti. Ob
prevzemu materiala se izpolni poseben prevzemni obrazec, ki ga imenujemo prevzemnica.
Na obrazcu je navedeno ime dobavitelja, stevilka nabavnega narocila, poSkodovano stanje
posiljke, morebitno neskladje itd. Kopijo prevzemnice posljemo nabavnemu oddelku. Ce je
pri nabavljenih materialih potreben kakrSen koli nadzor kakovosti ali pregled, se jih poslje
na testiranje. Kontrola vklju¢uje mehansko, kemicno, elektri¢no ali drugo preizkusanje. Po
opravljeni kontroli se dolo¢i, ali se prejet material sprejme ali zavrne (Chunawalla, 2008, str.
22).

2.3.11 Likvidacija racuna

Likvidacija racuna je postopek, ki je osredoto¢en na pregled dobaviteljevih racunov za prejet
material, ter ugotovitev ali ti izpolnjujejo pogodbena dolocila. Pri tem primerjamo racun z
dolocili v kupni pogodbi, S prevzemnico in poro¢ilom o kontroli kakovosti dobavljenega
materiala. Likvidacijo opravimo takoj po prejemu rac¢una (Zavrsnik, 2008, str. 57-58).

2.3.12 Evidenca in arhiviranje

Ucinkovitost poslovanja nabave je odvisna od pravilnega evidentiranja in arhiviranja
uporabljenih dokumentov, saj prikazujejo vse posle, ki so bili v preteklosti izvedeni. Podjetje
mora imeti naslednje vrste evidenc: evidenca vseh narocil, evidenca odprtih narodil,
evidenca konc¢anih naro¢il in evidenca po dobaviteljih (Zavr$nik, 2008, str. 58-59).

3 UPRAVLJANJE ZALOG

Koncept upravljanja zalog definiramo kot proces, ki je namenjen zagotavljanju potrebnih
izdelkov za poslovanje podjetja z usmerjenostjo na zmanjSevanje stroskov. V podjetjih
lo¢imo zaloge na fizi¢ne in logi¢ne zaloge. Fizi¢ne zaloge se nanasajo na oprijemljive stvari,
kot so materiali, potrebni za proizvodnjo izdelka in konéne izdelke, medtem ko logic¢ne
zaloge opisujejo neoprijemljive stvari, npr. razne podatke, programe za spremljanje zalog in



druga neopredmetena sredstva. Uspesno upravljanje zalog pomeni usklajevanje fizi¢nih in
logi¢nih potreb za dosego poslovnih rezultatov (Prater in Whitehead, 2013, str. 61-62).

3.1 Opredelitev zalog

Bhat (2009, str. 145) opredeljuje zaloge na dva nacina. Prvi na¢in opredeljuje zaloge kot
vsak vir, ki ima doloCeno vrednost in se uporabi ob nastalem povprasevanju. Drugi na¢in
opredeljuje zaloge kot zaloge predmetov, ki jih imajo podjetja na zalogi in se uporabljajo za
zadovoljevanje kupcev. V trgovinah so to zaloge maloprodajnih artiklov, v proizvodnih
podjetjih pa zaloge materialov, konénih izdelkov in drugih sredstev za nemoteno delovanje
podjetij.

Zaloge imajo obcuten vpliv na celotno poslovanje podjetij, kajti zagotavljajo sredstva za
nemoteno delovanje proizvodnje, so viri, s katerimi izpolnjujemo kupéeva narocila ter
obenem povzrocajo stroSke. Raziskave kazejo, da zaloge v proizvodnih podjetjih
predstavljajo okoli 30 % vlozenih sredstev podjetja, medtem ko stroski vzdrzevanja zalog
predstavljajo od 20 % do 40 % povprecne vrednosti zaloge. Za doseganje optimalnih
poslovnih rezultatov moramo stremeti k zmanjSevanju stroskov zalog (Vukovi¢ in Zavr$nik,
2011, str. 99).

V proizvodnji se uporabljajo razlicne vrste materialov, zaradi ¢esar je upravljanje z njimi Se
posebej zahtevno. To vodi do velikih zalog surovin in materialov, kar povecuje stroSke.
Najpogostejsi vzroki za pojav potreb so neskladnost med proizvodnjo in prodajo,
nepredvidljive trzne razmere in drugi dejavniki, ki izhajajo iz notranjega ali zunanjega okolja
podjetja. Zaradi tega je treba zaloge skrbno nacrtovati ter doseci, da imajo podjetja vedno na
voljo zadostno koli¢ino materiala za proizvodnjo oziroma prodajo izdelkov, s katero bodo
izpolnjevali kupéeva narocila in pri ¢emer bo poudarek na zmanjSevanju stroskov (Vukovi¢
in Zavr$nik, 2011, str. 99).

Muller (2011, str. 14) razvrsca zaloge v ve¢ kategorij:

— zaloge surovin: uporabljajo se za izdelavo delnih ali kon¢nih izdelkov;

— zaloge kon¢nih izdelkov: izdelki pripravljeni za prodajo;

— Zzaloge nedokoncane proizvodnje: surovine, ki so v procesu pretvarjanja v kon¢ne ali
delne izdelke (polizdelki in komponente, ki $e niso bile vstavljene v kon¢ni izdelek);

— Zzaloge pomozZnega materiala: materiali, ki se uporabljajo za vzdrzevanje, popravila in
delovanje.

Zaloge v podjetju povzrocajo razli¢ne stroske, kot so finan¢ni stroski, stroski prostora,
stroSki dela na podro¢ju prevzema, kontrole materiala in premikanja po skladiscu, stroski
vzdrzevanja zaradi poSkodb in starosti zalog ter drugi stroski. V splosnem delimo stroske
zalog na stroSke naro¢anja in stroSke posedovanja (Muller, 2011, str. 12).



Kljub povzroc¢enim stroskom je investiranje v zaloge zelo pomembno. Zaloge namrec igrajo
pomembno vlogo v oskrbovalni verigi, saj brez zalog podjetja ne morejo ne proizvajati, ne
zagotavljati storitev svojim kupcem, niti izvajati drugih dejavnosti. Monczka idr. (2021, str.
639-641) opredeljujejo naslednje razloge za investiranje v zaloge:

— izogibanje motnjam v delovanju,

— podpora operativnim zahtevam,

— podpora storitev strankam,

— varovanje pred negotovostjo trga,

— izkoristek koli¢inskih popustov pri naro€ilih.

3.2 Vloga zalog v poslovanju

Razlogi za obstoj zalog so razli¢ni. Med glavne razloge lahko $tejemo nepredvidljivost
poslovanja in tezave pri nacrtovanju ravni povprasevanja proizvodnje in prodaje, Ki jo bo
podjetje dosegalo. Zaradi tega zaloge sluzijo kot varovalo pred negotovostjo poslovanja.
Bhat (2009, str. 147) opredeljuje naslednje funkcije zalog:

— Odprava nepravilnosti oskrbe: v primerih zamud pri dobavi materialov in ko dobavljena
koli¢ina ne ustreza narocilu, omogocajo zaloge nemoteno delovanje proizvodnje in
izpolnjevanje kupcevih naro¢il.

— Omogocajo nabavo in proizvodnjo v serijah: povprasevanje po izdelku, pri katerem ne
poteka neprekinjena proizvodnja, lahko pokrijemo z zalogami, ki so nastale s serijsko
proizvodnjo.

— Zadovoljujejo sezonsko povprasevanje: zaloge, ki so nastale skozi leto, podijetja
uporabljajo za pokrivanje povprasevanja po sezonskih izdelkih, kadar to povprasevanje
nara$¢a in katerega proizvodnja v sezoni ne bi mogla pokriti.

— IzkoriScanje koli¢inskih popustov: z nakupom vecjih koli¢in in izkoriS¢anjem koli¢inskih
popustov se podjetja zavarujejo pred morebitnim povisanjem cen.

— Za ohranjanje neprekinjene proizvodnje: z ohranjanjem zalog zmanjSujemo moznost
nastanka nepotrebnih prekinitev in zastojev dela v proizvodniji.

V nedavnem obdobju so podjetja stremela k zmanjsanju koli¢ine zalog. Kljub prizadevanjem
K nizjim zalogam z uporabo pristopa nabave ravno ob pravem casu Sadler (2007, str. 69)
meni, da so zaloge nujne, saj omogocajo locevanje hitrih proizvodnih procesov od
pocasnejsih, nudijo masovni prevoz iz tovarn v distribucijske centre in varujejo podjetje pred
negotovim povpraSevanjem z uporabo varnostnih zalog.

Vukovi¢ in Zavr$nik (2011, str. 100) menita, da se funkcija zalog nanasa na prilagajanje
ostalim oddelkom v podjetju. Vsak oddelek namre¢ sledi lastnim interesom, tako je npr.
interes prodajnega in proizvodnega oddelka usmerjen k vecjim zalogam, s katerimi bo
prodaja izpolnjevala kupceva narocila, proizvodnja pa fleksibilnejsa. Drugac¢ne interese ima
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finan¢ni oddelek, ki bi raje videl manjse zaloge ter tako prihranil pri denarnih sredstvih. S
skrbnim naértovanjem in nadzorom zalog podjetja uskladijo razli¢ne interese, kar vodi do
uspesnosti poslovanja.

3.3 Sodobni pristopi na podroéju upravljanja zalog

V sedanjosti poznamo ve¢ nacinov spremljanja in nadzorovanja zalog, ki se med seboj
razlikujejo glede na stroske, uc¢inkovitost, kompleksnost in tehnologijo.

3.3.1 Cikli¢ni sistem naroCanja

Cikli¢ni sistem naroCanja velja za najenostavnejSega in obenem tudi najstarejSega. Zaradi
enostavnih organizacijskih struktur se je sistem v preteklosti veliko uporabljal, sedaj pa se
uporablja samo $e v manjsih in srednje velikih podjetjih (Vukovi¢ in Zavr$nik, 2011, str.
110).

Sistem temelji na pregledovanju zalog v rednih ¢asovnih intervalih, pri ¢emer so ¢asovni
intervali in maksimalne koli¢ine zalog ze vnaprej doloCene. Pogoj za uporabo takSnega
sistema je predhodno poznavanje pricakovanega povpraSevanja vV proizvodnji izdelkov, ki
je predvidljivo in stabilno. Pregledovanje koli¢ine zalog se obicajno izvaja v tedenskih,
mesecnih ali polletnih intervalih prek kartic in racunalniSkega nadzora (Vukovi€ in ZavrSnik,
2011, str. 110).

V primerih, ko je poraba materialov konstantna, se naroCanje izvaja po pregledu zalog.
Koli¢ina narocanja je odvisna od intervala med pregledi, dnevno porabo v dolo¢enem
obdobju ter razliko med trenutno in naroc¢eno koli¢ino. Na podlagi tega podjetja pogosto
naroc¢ajo koli¢ine, s katerimi pokrijejo ve¢ obdobij (Vukovi¢ in Zavr$nik, 2011, str. 110—
111).

Slabosti uporabe se pojavijo, ko proizvajamo izdelke, za katere ni mogoce povprasevanja
predvideti vnaprej. Pri izdelkih, ki imajo spreminjajo¢e Se ali sezonsko povprasevanje, je
uporaba tega sistema teZja, saj se koli¢ina porabe neprestano spreminja. Posledi¢no prihaja
do odstopanj pri €asovnicah narocil, zaradi Cesar je podjetje prisiljeno narocati izven
dolocenih ¢asovnih intervalov (Vukovi¢ in ZavrSnik, 2011, str. 111).

3.3.2 Sistem na toc¢ki narodila

Sistem na tocki narocila dolo¢a vnaprej$njo raven zalog, pri kateri se izvede ponovno
narocilo. Tocka je doloCena na tak$ni viSini, da se raven zaloge zmanjSuje med casom,
potrebnim za dostavo blaga, ter doseze minimalno raven v trenutku, ko je blago dostavljeno.
Vecina podjetij, ki sistem uporablja, dolo¢i to¢ko na podlagi povprasevanja po izdelku in
dobavnih rokov. Sistem se vodi prek racunalnikov, ki merijo raven zalog v skladiscu. Ko
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zaloga pade pod doloceno koli¢ino, sistem opozori zaposlene, ki nato kontaktirajo
dobavitelja. Izvede se lahko tudi avtomatsko, tako da program samodejno obvesti
dobavitelja, ko zaloge padejo pod doloc¢eno raven (Vukovi¢ in Zavrsnik, 2011, str. 111-113).

Slika 1 nam prikazuje gibanje zalog na podlagi povpre¢ne porabe z uporabo sistema na tocki
narocila. Graf na sliki 1 je razdeljen na x os, ki predstavlja raven zalog, in y os, kjer je
naveden Casovni okvir. Na sliki so oznacene naslednje postavke: tocka narocila, varnostna
zaloga, minimum in maksimum zalog ter velikost narocila. Iz slike je razvidno, kdaj mora
podjetje izvesti narocilo, da bo ohranjalo optimalno koli¢ino zalog.

Slika 1: Sistem na tocki narocila

Maksimun

Toéka
v
narocila

NIVO ZALOG

Velikost narodila

Minimun

>

Varnostna zaloga

CAS
Vir: Vukovic in Zavrsnik (2011).

Prednosti sistema so, da je ¢asovno uéinkovit, s spreminjanjem maksimalne in minimalne
vrednosti zalog se hitro prilagaja proizvodnji in prodaji novih izdelkov ter omogoca izracun
ekonomiéne koli¢ine nabave. Slabosti sistema se kazejo v zastarelosti podatkov, saj ne
uporablja trenutnih podatkov o viSini povpraSevanja, kar povzroca visjo povprecno zalogo
ter omejeno uporabnost sistema v primerih, ko povprasevanje in dobavni roki nihajo
(Vukovi¢ in Zavrsnik, 2011, str. 114-115).

3.3.3  Nacrtovanje materialnih potreb (MRP)

Nacrtovanje materialnih potreb (v nadaljevanju MRP) je racunalnisko voden sistem, ki je
namenjen nacrtovanju, upravljanju in naro¢anju zalog za dobrine, ki imajo neenakomerno
povprasevanje, npr. surovine, komponente koncnega izdelka itd. Osnovan je na podlagi
zahtev sestavnih delov, ki sestavljajo kon¢ni proizvod in so razdeljene po ¢asovnih okvirih.
Na podlagi teh casovnih okvirov podjetja lazje nacrtujejo nabavo potrebnih materialov in
storitev, proizvodnjo in dokonc¢anje kon¢nih izdelkov (Bhat, 2009, str. 165).
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Vukovi¢ in Zavrsnik (2011, str. 116) navajata glavne cilje sistema kot:

— c¢asovno usklajevanje nabavljanja in dostavljanja materiala s proizvodnjo;

— nacrtovanje in nadziranje zalog ter zagotavljanje razpolozljivosti, ko se pojavijo potrebe
po njih;

— hitro ukrepanje v primeru pomanjkanja materiala;

— izboljsanje dobavnih rokov s strani dobaviteljev in pove¢anje zadovoljstva kupcev.

Za izvajanje sistema potrebujemo nacrt proizvodnje, ki doloca kaj, kdaj in v kaksnih
koli¢inah bo podjetje proizvajalo; potrebujemo seznam materialov, kjer so vpisani vsi
materiali in komponente, ki jih sestavljajo; seznam zalog, kjer je navedena koli¢ina zalog in
v kaksSen stanju se le-te nahajajo. Za delovanje sistema so potrebni racunalniska podpora,
to¢ni podatki, usposobljenost zaposlenih in podpora menedzmenta (Vukovi¢ in Zavrsnik,
str.116-117).

3.3.4 Nabava ravno ob pravem casu (JIT)

Nabava ravno ob pravem ¢asu (v nadaljevanju JIT) predstavlja pristop k nabavljanju, ki
temelji na pravih koli¢inah materialov ob pravem ¢asu in na ustreznem mestu. Namenjena
je prepreCevanju nastajanja nepotrebnih zalog, zmanj$anju stroskov skladis¢enja in
hitrejSemu obracanju zalog. Pri tem je klju¢nega pomena mo¢no sodelovanje in partnerstvo
med podjetjem in dobaviteljem, ki temelji na medsebojnem zaupanju. Podjetja in dobavitelji
skupaj doloc¢ajo koli¢ino in dobavne roke (Vukovi¢ in Zavrsnik, str.117-118).

Cilj implementacije JIT je zmanjSanje Stevila odpadkov, med katere Muller (2011, str.110)
Steje prekomerno proizvodnjo, ¢ase med procesi, prekomerno premikanje izdelkov v
skladis¢u, procesiranje dobaviteljev, presezne zaloge in neustrezno kakovost proizvedenih
izdelkov.

Pri implementaciji je treba najprej stabilizirati proizvodni proces, skrajsati ¢as priprave
proizvodnih procesov, zmanjsati velikost proizvodnih serij, skrajsati dobavne roke, redno
vzdrzevati stroje in opremo, usposobiti zaposlene, odpraviti napake, ki vodijo do
pomanjkljivostih na konénih proizvodih, in uvesti nadzorne sisteme (Muller, 2011, str. 110—
111).

Uporaba sistema prinasa doloCene prednosti, med katere Stejemo zmanjSanje zalog
polizdelkov in surovin, manjso potrebo po skladiscnih prostorih, izkoris¢enost delovnih
sredstev, izkoris¢enost Cloveskega kapitala in izboljSanje kakovosti konénih izdelkov.
Najvecje slabosti sistema se kaZzejo na podro¢ju nabave in sodelovanja z dobavitelji, kjer
pride do tezav z dobavnimi casi, dobavo materialov neustrezne kakovosti, dobavo
nezadostnih koli¢in materialov ter mo¢nim vplivom dobaviteljev na celoten proizvodni
proces (Vukovi¢ in Zavrsnik, str.125-126).
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3.3.5 Izdelava po narocilu (MTO)

Izdelava po narocilu (v nadaljevanju MTO) je proizvodna strategija, pri kateri se proizvodnja
izdelka zacne po prejemu kupcevega narocila. Namenjena je izdelkom, ki so narejeni po
specifikacijah kupcev, zaradi ¢esar se uporablja v montazni industriji, gradbenistvu, letalski
industriji itd. Prednosti sistema se kazejo v prilagajanju strankam, zmanjSanju zastarelosti
zalog in odpadkov ter v zmanj$anju zalog kon¢nih izdelkov. Glavne slabosti sistema so visji
stroski proizvodnje in daljSe ¢akalne dobe (Hayes, 2020).

4 PRIMER PODJETJA BF STOPNICE, D. O. O.

V prakti¢énem delu zakljuéne strokovne naloge predstavljamo podjetje BF Stopnice, d. 0. 0.,
(v nadaljevanju BF Stopnice), pri ¢emer posve¢amo vecino pozornosti nabavnemu procesu
in upravljanju zalog. Na podlagi pridobljenih podatkov predlagamo spremembe, s katerimi
bi podjetje izboljSalo poslovanje. Vse potrebne podatke o nabavnem procesu in upravljanju
zalog smo prejeli od direktorja podjetja BF Stopnice.

4.1 Predstavitev izbranega podjetja

Podjetje BF Stopnice je bilo ustanovljeno leta 2007 z osnovno dejavnostjo Zaganja,
skobljanja in impregniranja lesa. Podjetje sta ustanovila Branko Zorn in Fulvio Morsolin.
Nastanku poslovne ideje je botrovala Zelja po izdelovanju izdelkov z visjo dodano
vrednostjo. Osnovna ideja podjetja je bila izdelovanje masivnih lesenih plosé¢, ki so jo
nadgradili s ponudbo notranjih in zunanjih stopnis¢.

Slika 2 prikazuje logotip podjetja BF Stopnice, s katerim podijetje nastopa na trgu. Crki na
logotipu (B in F) predstavljata zacetnici imen obeh ustanoviteljev in direktorjev podjetja.

Slika 2: Logotip izbranega podjetja

Vir: BF Stopnice (brez datuma).
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Poslanstvo podjetja je s strokovnostjo in predanostjo odli¢nosti zagotavljati kakovostne
lesene izdelke z zdruzevanjem kakovosti, estetike in trajnosti ter s tem prispevati k
zadovoljevanju zelja kupcev po prijetnih in prakti¢nih prostorih.

Vizija podjetja je postati najbolj$i v ponudbi in izdelavi lesenih stopniS¢. Podjetje najvec
pozornosti posveca kakovosti ter ustvarjanju izdelkov z visjo dodano vrednostjo, s katerimi
izpolnjujejo potrebe kupcev. Za doseganje vizije si je podjetje zadalo naslednje cilje:

— S§iritev proizvodnje in ponudbe podjetja;

— nakup novih strojev za brusenje, ki bodo izboljsali kakovost ter skrajsali ¢ase procesov;
— vstop na avstrijski trg;

— Ppovecanje trznega deleza na domacem trgu;

— z moznostjo opravljanja prakse za dijake in Studente pridobiti ustrezen kader.

Vrednote podjetja so inovativnost (nenehno iskanje novih resitev in izboljsav izdelkov),
natan¢nost, odgovornost, odli¢nost, strokovnost (na podlagi dolgoletnih izkuSen;j
zagotavljajo najboljse resitve za kupce na podrocju svetovanja in konéne izvedbe), eti¢nost,
prilagodljivost (na vseh podroc¢jih se podredijo Zelji kupcev) in kakovost (proizvodnja
izdelkov z najvi§jo kakovostjo).

Sedez podjetja se nahaja v Mirnu, ki lezi ob meji z Italijo. Lokacija podjetja je vplivala na
to, da se je podjetje Ze od samega zacetka osredotocalo na italijanski trg, zaradi Cesar so
domaci trg v preteklosti preveC zapostavili. Najve¢ prihodkov ustvarijo s prodajo izdelkov
in storitev na italijanskem trgu. Glavni trgi, na katerih podjetje nastopa, so italijanski, prek
posrednikov nemski in skandinavski trg, sedaj pa vstopajo Se na avstrijski trg, za katerega
bodo izdelovali lesena jedra za snezne deske.

Tabela 1 predstavlja glavne izdelke, ki jih podjetje trenutno ponuja na trgu. V tabeli je
razviden opis posameznega izdelka, njegove prednosti ter leto uvedbe.

Tabela 1: Glavni izdelki izbranega podjetja

Izdelek Opis Kljuéne  konkurenc¢ne | Leto uvedbe
prednosti izdelka
Notranje in zunanje | Izdelava po narocilu | Narejene so po Zelji kupca, | 2007
stopnisée (od ideje do izvedbe in | zelo kakovostne.
montaze), lahko so v
celoti lesene ali v
kombinaciji  kovine,

lesa in stekla.
Notranje in zunanje | Razli¢cne kombinacije | Narejene po zelji kupca ter | 2007
mize (lesena miza, | so ro¢no izdelane.

kovinsko podnozje ali
lesene mizne plosce v
kombinaciji z epoksi
smolo).

se nadaljuje
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Tabela 2: Glavni izdelki izbranega podjetja (nad.)

Izdelek Opis Kljuéne  konkurenéne | Leto uvedbe
prednosti izdelka
Masivne hrastove | Plosce, ki so narejene | Plos¢e so izdelane iz | 2007
plosce iz hrastovega lesa in | kakovostnega lesa.
SO namenjene
nadaljnji uporabi.

Slika 3 prikazuje organizacijsko strukturo podjetja. Podjetje ima linijsko organizacijsko
strukturo, Ki jo sestavljata oba direktorja, ki nadzirata oddelke nabave, prodaje, proizvodnje

Vir: lastno delo.

ter oddelek raziskave in razvoj.

Slika 3: Organizacijska struktura podjetja

Dircktor podjetja

Dircktor podjetja

Proizvodnja

Vir: lastno delo.

Najpomembnejsi mejniki podjetja:

— 2007: ustanovitev podjetja s Fuliviotem Morsolinom, ki je partner v podjetju in 50-

odstotni lastnik
— 2007: razsiritev na italijanski trg

— 2012: zacetek sodelovanja s podjetjem Silvaapis, ki izvaza v ve¢ino zahodnih drzav in v

Skandinavijo

— 2019: pridobitev dveh kovinarjev, s katerima uspesno izdelujejo kombinacije lesa in

kovine za mize in stopnice

— 2022: sodelovanje s podjetjem, ki izdeluje pohistvo za hotele

4.2 Proces nabave v izbranem podjetju

V podjetju se izvaja nabavni proces za dve produktni kategoriji. Za nabavo masivnih
hrastovih plo$¢ skrbi posrednik oziroma kupec. Posrednik nabavi doloceno koli¢ino
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masivnih hrastovih plos¢, ki jo potem v podjetju obdelajo in predajo posredniku za nadaljnjo
prodajo. Za ostale proizvode podjetje samo nabavlja. Za nabavo skrbita oba direktorja, in
sicer je za stopnice za nabavo zadolzen direktor, ki vodi projekt, kateri se takrat izvaja.

Cilji nabave so osredotoCeni najprej na kakovost in Sele potem na ceno materiala. Pri
kakovosti je pozornost na tem, ali je les pravilno posusen, da ni razpok, kako je zagan
(debelina), preveri se vrsta lesa in vlaga. Les mora zato biti najprej naravno susen, Sele potem
dan v susilnico.

Slika 4 prikazuje postopek nabavnega procesa v izbranem podjetju. Zaéetek procesa se zacne
s sprejetjem projekta, konca pa z evidentiranjem in arhiviranjem dokumentov.

Slika 4: Nabavni proces izbranega podjetja

SPREJETIE .
ROERTA NAROCANJE
PREPOZNAVANJE N TROLA.
POTREB MATERTALA
DOLOCITEV LIKVIDACLIA
SPECIFIKACH RACUNA
IZBIRA EVIDENCA IN
DOBAVITELJA ARHIVIRANJE

Vir: lastno delo.

Nabavni proces za notranje in zunanje stopnice se za¢ne s sprejetjem projekta. Pred
sprejetjem projekta se je treba uskladiti s kupcem glede materiala, izrisa, montaze in cene.
Pri izrisu podjetje uporablja program Compass. Po podpisu pogodbe s kupcem v podjetju
zacnejo S prepoznavanjem potreb po izbranih materialih. To storijo s preverbo zalog v
skladisc¢u prek racunalniskega sistema. Za repromaterial (vijaki, lepila, brusilni papirji, rezila
itd.) v ve€ini primerov direktor skupaj z zaposlenimi preveri obstojece zaloge.

Zaposleni o pomanjkanju materiala porocajo neposredno direktorju, ki nato sprozi zacetek
nakupa. Najprej se dolocijo specifikacije lesa (debelina, Sirina, dolzina, ali gre za rustikalen
les). Ko so specifikacije dolocene, se jih preda izbranim dobaviteljem.
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Informacije o dobaviteljih pridobijo od posrednikov. Informacije so najprej iskali na spletu,
vecino pa so prejeli od posrednikov, in sicer prek osebnih priporocil. Glavni kriteriji, ki si
jih je podjetje zadalo pri izbiri dobavitelja, so: kakovost materiala, resnost dobavitelja, cas
dostave, cena ter kapacitete dobavitelja. V sedemnajstih letih obstoja ima podjetje Ze izbrane
dobavitelje, s katerimi poslujejo Ze vrsto let. To vodi do velike stopnje zaupanja, zaradi Cesar
podjetje trenutno ne isce novih dobaviteljev. Podjetje nabavlja les od Sestih dobaviteljev; za
zelezne in INOX profile imajo tri dobavitelje, za steklo dva, za repromaterial, lepila, lake in
olja pa po enega. Pri nabavi lesa se podjetje obraca na Sest dobaviteljev, od katerih skozi
celotno leto porazdeli nabavo enakomerno (po 1 dobavitelj na mesec), razen v primerih, ko
izbrani dobavitelj v tistem mesecu ne zmore izpolniti naro€il. Pred naro¢ilom podjetje
dobaviteljem preda originalen vzorec, po katerem dobavitelji oddajo tri svoje vzorec, katere
skupaj pregledajo ter izberejo tistega, ki se v najvecji meri ujema z originalom.

Naroc¢anje vecinoma poteka po elektronski posti in ustnem dogovarjanju. Veljajo namrec¢ za
majhno podjetje z osemnajstimi zaposlenimi, zaradi Cesar trenutno za nabavo §e ne
uporabljajo informacijskega sistema, ker so potrebe po materialih v manjsih koli¢inah, za
nabavo masivnih hrastovih plos¢ pa skrbi posrednik.

Ob prevzemu materiala zaposleni najprej prestejejo vse palete in obCasno odprejo kakSen
paket, da preverijo kakovost (spremljajo skupaj s posrednikom), pri zelezu preverijo
certifikate. Po pregledu se prejet material prestavi v skladisce. Pri kontroli izmerijo vlago
materiala, ve¢inoma uporabljajo mehansko preizkuSanje, kjer zmerijo mere in dejanske
koli¢ine, ter dolo¢ene elemente prerezejo, da preverijo ustreznost lesa.

Po prevzemu in kontroli materiala sledi placilo racunov, kjer je rok placila od trideset do
Sestdeset dni. Rac¢une in druge dokumente hranijo in arhivirajo vsaj deset let.

Vecino stro§kov nabave predstavlja nakup lesa, pri ¢emer hrastov les obsega 95 %, medtem
ko preostalin 5 % predstavljajo bukev, topola, pavlonija in akacija, ki se uporabljajo za
1zdelavo lesenih jeder za snezne deske. Najvec se nabavlja lesene elemente in ostrorobni les.
Pri zelezu se nabavlja profile, pravokotne cevi, Zelezne elemente za ograje in plocevino.
Stroski nabave v povprecju znasajo okoli 20.000 eur na mesec, pri ¢emer najvecji stroSek
predstavlja material. Pri prodaji in proizvodnji stopnic znasajo stroski nakupa materialov od
35 % do 40 % vrednosti prodaje.

4.3 Upravljanje z zalogami v izbranem podjetju

Vodstvo podjetja se zaveda pomembnosti zalog. Zaloge prepreCujejo zaustavitev
proizvodnje in dovoljujejo izpolnjevanje kupcevih narocil in projektov, zaradi cesar
poskusajo imeti vedno na voljo dovolj$no koli¢ino materialov.

Podjetje BF Stopnice ima na lokaciji v Mirnu tri skladis¢a, in sicer skladi§¢e vhodnega
materiala, prehodno/proizvodno skladis¢e in skladiS¢e kon¢nih izdelkov. Proizvodno
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skladis¢e in skladis¢e konénih izdelkov se pokrivata. Skladis¢a sprejmejo od 300 m®do 600
m? lesa.

Zaloge v podjetju obsegajo:

— lesene elemente,

— ostrorobni les,

— zelezne profile,

— profile INOX,

— repromaterial (vijaki, lepila, brusilni papirji itd.).

Zaloge lesa spremljajo s pomocjo orodja Microsoft Excel. Pri masovnih hrastovih plos¢ah
ima vsaka paleta ¢rtno kodo, katero zaposleni poskenirajo. S tem posrednik pridobi vse
potrebne informacije (koli¢ino in datum prispetja) za vodenje zaloge v podjetju. Posrednik
spremlja porabo in skladno z njo tudi nabavlja. Najvec¢ zalog predstavlja les (60 %), od tega
ostrorobni les 90 %, 10 % pa leseni elementi. Pri izdelavi in prodaji stopnic podjetje samo
nabavlja in upravlja z zalogami, vendar pri tem ne uporabljajo informacijskega sistema za
spremljanje zalog v skladiscu.

Zaloge se pregledujejo v rednih ¢asovnih intervalih (vsaj trikrat tedensko), pri cemer so
dolo¢ene minimalne in maksimalne zaloge. Maksimalne zaloge za lesene plos¢e znaSajo
1300 m?, medtem ko za proizvodnjo stopnic znasajo:

— les 10 m?,

— profili INOX 15 m,
— zelezni profili 6 m,
— pravokotne cevi 7 m.

Varnostne zaloge znaSajo:

— vijaki 100-300 kosov,

— oljeinlaki 10,

— lepila 200 kg,

— lesene plosée 1000 m?,

— ostrorobni les in elementi 5 m®,

— zelezni in INOX profili ne vsebujejo varnostnih zalog, zato ker so odvisni od prejetih
narocil.

Za upravljanje zalog masivnih hrastovih plos¢ skrbi posrednik, pri ¢emer podjetje BF
Stopnice plosce samo obdeluje in pripravlja za prodajo. Posrednik pri tem uporablja sistem
na tocki naroéila, pri éemer vzdrzuje zaloge med 1000 m® in 1300 m3. Ob priblizevanju
spodnji meji zalog posrednik takoj sprozi nabavni proces s ciljem, da se zaloge zapolnijo
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pred dosego spodnje meje. Zaposleni poskenirajo vsako posiljko, zaradi ¢esar se ta pojavi v
posrednikovem sistemu, kar mu omogoca lazje vodenje zalog.

Pri izdelavi in prodaji ostalih izdelkov podjetje uporablja MTO (angl. Make to order) pristop.
Izdelovanje izdelkov se zacne po prejetem narocCilu kupca, kateremu se prilagodi celotna
proizvodnja. Najbolj prodajani izdelki so notranje in zunanje stopnice, ki pa se v vecini
primerov razlikujejo od kupca do kupca. Kupci zelijo druga¢no obliko stopnic, uporabo
razlicnih materialov in razli¢nih mer.

Slika 5 prikazuje zaloge ostrorobnega hrastovega lesa po mesecih v podjetju BF Stopnice.
Podatki se nanasajo na leto 2023. 1z slike je razvidno, kako se je koli¢ina zalog spreminjala
skozi celotno poslovno leto. Zaloga lesa pade pod 1000 m® v poletnih mesecih (od julija
naprej), saj v tem ¢asu ne poteka secnja dreves.

Slika 5: Zaloge ostrorobnega hrastovega lesa po mesecih

Zaloge ostrorobega hrastovega lesa po mesecih
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Vir: BF Stopnice (brez datuma).

4.4 Predlagane spremembe

V podjetju BF Stopnice trenutno posveéajo najve¢ pozornosti prodoru na avstrijski trg S
prodajo lesenih jeder za snezne deske, kar naj bi povecalo prihodke od prodaje in posledi¢no
prispevalo k visjemu dobic¢ku. Posledica vecje prodaje ne bo vidna samo v visjih prihodkih,
temve¢ tudi v poviSanju obstoje¢ih stroskov, kar bo negativno vplivalo na visino
potencialnega Cistega dobicka. Po besedah direktorja se trenutno Se ne osredotocajo na
znizevanje stroSkov nabave, saj trenutna proizvodnja in prodaja ne zahtevata velikih koli¢in
materialov in storitev. Kljub temu bi prihranki pri stroskih nabave ze ob trenutnem
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poslovanju vodili do visjega Cistega dobicka, ki bi ga nato vlagali v Siritev proizvodnje in
izboljsanje trenutnih kapacitet.

V podjetju trenutno ni potrebe po nabavnem referentu, saj to delo opravlja direktor skupaj z
zaposlenimi. Sedanja raven prodaje Se ne zahteva nabave vecjih koli¢in, zaradi Cesar bi
zaposlitev nabavnega referenta v tem ¢asu predstavljala nepotreben strosek. Z rastjo podjetja
oziroma s povecanjem prodaje in povprasevanja po izdelkih ob vstopu na avstrijski trg bo
potreba v proizvodnji rasla, kar bo zahtevalo pogostejse in obseznejse nabavljanje. Podjetje
bo primorano zaposliti nabavnega referenta, ki bo zadolzen za spremljanje zalog, nabavo pri
dobaviteljih ter dolocanjem optimalnih razmerij med kakovostjo in ceno kupljenih surovin,
materialov, polizdelkov in storitev.

Pri poslovanju se v podjetju ne uporablja nikakr$nega informacijskega sistema za
spremljanje narocil, zalog v skladisc¢u, stroskov in prodaje. Vodstvo se je odlocilo, da bi
uvedba informacijskega sistema v sedanjem stanju predstavljala nepotreben strosek, saj
sedanje poslovanje ustrezno deluje samo z uporabo orodja Microsoft Outlook in drugih
Microsoftovih orodij, na katerih sloni celotno poslovanje. Kljub razvoju informacijskih
sistemov podjetje Se zmeraj v veliki meri za vodenje evidenc uporablja papirnato poslovanje.
Prehod iz papirnatega na elektronsko poslovanje bi imel veliko pozitivnih vplivov na
poslovanje, kot je lazje spremljanje narocil in zalog ter boljSe planiranje proizvodnje in
prodaje.

Prva mozna resitev je vpeljava ERP (angl. Enterprise Resource Planning) sistema Business
Central, ki omogoca celovit pogled nad poslovanjem podjetja z integracijo in avtomatizacijo
vseh procesov. Slabost sistema predstavljajo visoki stroski implementacije, ¢as, potreben za
izobrazevanje zaposlenih, potencialna nenaklonjenost spremembam idr., zaradi ¢esar v tem
trenutku resitev ni najboljsa (Business Solutions, d. 0. 0., brez datuma).

Druga resitev je implementacija programa MRPeasy, ki je zasnovan za mala in srednje
velika proizvodna podjetja. Omogoca nartovanje proizvodnje, upravljanje zalog, nabavo,
prodajo itd. StroSki implementacije so obCutno niZji v primerjavi S Sistemom Business
Central, saj MRPeasy deluje kot spletna aplikacija, kar zahteva samo dostop do interneta
(MRPeasy, brez datuma).

V kratkem bo podjetje zacelo Siriti svojo ponudbo, zaradi ¢esar bi bila implementacija MRP
ali JIT boljsa izbira napram prej$njim pristopom. Z uvedbo MRP bi podjetje pridobilo
natan¢ne podatke za vsak material (od lesenih elementov do vijakov), kar bi omogocilo
optimiziranje zalog. Uvedba JIT bi bila najboljsa izbira iz ve¢ razlogov. Vsak projekt je
edinstven, zaradi tega nabavljene koli¢ine fluktuirajo po koli¢ini in vrsti materiala.
Dolgoroc¢no sodelovanje z obstoje¢imi dobavitelji prinasa zaupanje v ustrezno kakovost
materiala ter zanesljive dobavne in placilne roke. Ob Siritvi ponudbe trenutni pristop MTO
ne bo zadostoval pri proizvodnji ostalih izdelkov, saj bo cakalna doba za kupce
nesprejemljiva. Edina pomanjkljivost, ki trenutno ovira implementacijo JIT, je pomanjkanje
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ustreznega programa, kar bi odpravili z uporabo MRPeasy, ki bi omogocil celovit vpogled
Vv vse procese podjetja. Z uvedbo sistema bi zmanjsali koli¢ino odpadkov in skrajsali Case
procesov, kar bi pozitivno vplivalo na poslovanje podjetja.

Tabela 2 prikazuje predlagane reSitve za posamezno podrocje v podjetju. Iz tabele je
razvidno trenutno stanje, podrocje in predlagana resitev za posamezno podrocje.

Tabela 3: Predlagane resitve za posamezno podrocje

Trenutno stanje (problem) Podrocje Resitev
Pomanjkanje osebja Nabava Zaposlitev nabavnega
referenta
Nezadostno spremljanje zalog Upravljanje zalog | Implementacija
sistema za spremljanje
zalog
Pomanjkanje informacijskega sistema | Celotno Vpeljava  programa
poslovanije MRPeasy
ZmanjSanje stro§kov zalog Oskrbovalna Uporaba  ustreznega
veriga sistema vodenja zalog
Stroski papirne dokumentacije Administracija in | Digitalizacija
arhiviranje dokumentov

Vir: lastno delo.

3) SKLEP

Namen zakljuéne strokovne naloge je bil raziskati nabavni proces podjetja BF Stopnice ter
analizirati, kako podjetje upravlja s svojimi zalogami. V danas$njem konkuren¢nem svetu
morajo podjetja iskati priloznosti za izbolj$anje procesov in poslovanja, saj obstaja velika
verjetnost, da jih bodo ostala podjetja prehitela in izrinila s trga.

V teoretiénem delu zakljuéne strokovne naloge smo preucili vlogo nabave in pomembnost
pravilnega pristopa k upravljanju zalog v podjetju. Nabava velja za eno najpomembnejsih
funkcij vsakega proizvodnega podjetja. UspeSna nabava zagotavlja izboljSanje kakovosti
izdelkov, ustvarjanje prihrankov in boljse poslovanje. Prihranki nabave v proizvodnih
skrbijo za delovanje proizvodnje, prodaje in drugih oddelkov, saj njihova uporaba odpravlja
zamude v oskrbi, omogoca ohranjanje neprekinjene proizvodnje in izpolnjevanje naro€il.

Med raziskavo podjetja smo spoznali, da nabava poteka prek vseh zaposlenih, odloc¢ilno
vlogo pa ima direktor podjetja. Podjetje za narocanje in spremljanje narocil ne uporablja
nobenega informacijskega sistema, ampak celotno poslovanje z dobavitelji poteka z ustnimi
dogovori in po elektronski posti. Dolgorocni odnosi z dobavitelji kaZejo na tesno
sodelovanje in zaupanje med strankami v poslovnem procesu.

22



Upravljanje z zalogami poteka na dva nacina. Za doloCene materiale skrbi posrednik, ki
spremlja in vzdrzuje doloc¢eno raven zalog v podjetju z uporabo sistema na tocki narocila,
medtem ko se za ostale materiale v podjetju uporablja pristop MTO.

Spremembe, ki bi pripomogle k boljsi nabavi in upravljanju zalog, vkljucujejo predvsem
uporabo programa MRPeasy, ki bi pripomogel k vecji preglednosti poslovnih procesov. Z
uporabo MRPeasy bi bilo spremljanje naroCil in stroSkov nabave poenostavljeno, na
podrocju upravljanja zalog pa bi prislo do lazjega spremljanja koli¢ine zalog po skladis¢ih
ter zmanjSanja stroskov zalog.

Glede na trenutno stanje poslovanja podjetja bi bila vpeljava JIT najboljsa iz ve¢ razlogov.
Prvi razlog so dolgoro¢ni odnosi z dobavitelji, kjer so kakovost materialov in dobavni roki
ze preverjeni. Drugi razlog je vrsta izdelkov, ki jih podjetje prodaja. Najvec¢je prihodke
ustvarja podjetje s prodajo in izdelovanjem notranjih in zunanjih stopnis¢. Vsako narocilo je
projekt zase, ki zahteva razli¢ne koli¢ine in vrste materialov za njegovo izpeljavo. Pristop
MTO ne bo ve¢ primeren, ker bo povzrocal daljSe ¢akalne dobe pri proizvodnji in prodaji
ostalih izdelkov, ki se uvajajo v ponudbo. Cikli¢ni pristop in sistem na tocki narocila nista
najprimernejsi obliki pristopa. Cikli¢ni sistem dolo¢a nabavo v vnaprej doloc¢enih ciklih in
je namenjen izdelkom s stalnim povpraSevanjem. Sistem na tocki narocila prav tako ne
ustreza, saj bi zaradi razlicnih koli¢in materialov, ki jih posamezni projekti zahtevajo,
nastajale nepotrebne zaloge, kar bi povzrocalo visje stroske. Pred implementacijo pristopa
JIT bi moralo podjetje uvesti prej omenjeni program, ki bi omogo¢il medsebojno povezavo
vseh poslovnih procesov in delovnih nalog.

Omejitve naloge izhajajo predvsem iz osredotocenosti na le pet pristopov upravljanja zalog,
saj v realnosti obstajajo Se druge oblike in kombinacije, ki bi lahko bile primernejse.
Pomanjkljivosti se nahajajo v analizi, saj smo analizirali le podjetje BF Stopnice in ne
njegovih dobaviteljev. V prihodnjih raziskavah bi bilo treba vkljuciti $e dobavitelje, da bi
preverili, ali je implementacija mogoca, pri ¢emer bi pridobili konkretnejse podatke.
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