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materiala za podjetje
- o Tehnitni cilji: ima na razpolago :
material ustrezne kakovosti
zadostno koli¢éino -
obpravem fasu
na pravem kraju

Pomen nabave in skladiz'iéenja

| . Gosgodarsku cilji

tukaj zasledujemo cilj, da doseZzemo najmije
~ motne stroSke nabave




3. Narotila pri varnostni zalogi, ki je poveéana za
Zelezno rezervo

Da se izognemo nevarnosti prehitre porabe
zalog, povetamo varnostno zalogo %e za
zelezno zalogo.

Predvsem pri proizvodnji, ki se hitro ustavi,
takoj, ko manjka en sestavni del
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2. Sistem ritma naro&anja
Narotamo v doloenih presledkih, v dnlofenem
ritmu. (2 tedna, glede na koli¢ino)

3. Narotanje po potrebi

Pri hitro spreminjajo&i porabi moramo
kombinirati oba sistema: sistem totke
narotanja in ritma narotanja.

3. Skladiséenje materiala

* Funkcije skladi$¢enja:
- Premostitev &asa (med nabavo in porabo)
- Preoblikovanje (suSenje lesa, zorenje)




Nabava materiala

1. Postopek nabave materiala:

¢ Planiranje nabave
* jzvajanje nabave
+ Kontrola nabave
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2. Nabavnopoliti€ni instrumenti

e Zbirka vseh nabavnopolitiénih ukrepov
*  Sem spada: - raziskava nabavnega trga
- politika nabavnega programa
- politika nabavnih cen
- politika nabavnih metod
- politika komuniciranja pri
nabavi

Raziskava nabavnega trga

* Potrebno je natantno poznavanje nabavnega
trga

» Cilj raziskave je pridobiti potrebne podatke in
informacije, zlasti splo¥ne informacije o
dobaviteljih, materialu, obsegu in sestavi
nabavnega trga, moZnosti dobavitelja glede
rokov dobave, kolidin, izvajanja servisnih
storitev




* Poznamo:

 Sekundarno raziskavo — uporaba notranje
dokumentacije

* Primarno raziskavo - obiski sejmov ...
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Politika nabavnega programa

Odlotitve o:
= * Vrsti blaga

|« Kolitini blaga ali storitey, ki jih bomo narotali,

Politika nabavnih cen

° Tukaj gre za vpliv podjetja na nabavne cene,
rabate, dobavne in platilne pogoje in
morebitno kreditiranje nabave.

* Lo¢imo: pasivno
aktivno politiko nabavnih cen
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Politika nabavnih metod

* Tu dolo¢imo 1. nabavno organizacijo:
- centralizirana nabava

- decentralizirana nabava

Prednosti centralizirane nabave

* Cenejse nabavijanje

* Vedji pregled nad trgom in veéje moznosti za
pravilno-usmerjanje in nadziranje nabave

Pomanjkljivosti centralizirane nabave

» Slab%a povezava z delavnimi mesti, ki
potrebujejo nabavljeni material

* Vet administrativnega dela zaradi daljsih
nabavnih poti




2. Nabavno obliko a):

- lLastna nabavna sluZba (nabavni oddelek,
trgovski potnik)

- Tuja nabavna sluZba (posredniki v menjavi)

b) Kje nabavljamo?
- Direktno pri proizvajalcu
- Indirektno preko trgovine
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* Dobavitelja izbiramo tudi:
- Na pod!agi cene,
- Kakovosti

- Pogojev (pladilnih, dobavnih, servis,
svetovanje)

Prednosti velikega nakupa

* Ugodna cena
* Boljsi platilni pogoji
* Ugodnejdi dobavni pogoji




20.11.2015

Politika komuniciranja pri nabavi

* Ustvarjanje ugodnega vtisa pri dobavitelju

3. Nabavna nacela

Nabava materiala je mogota po treh temeljnih
naéelih:

* Nabava na zalogo

* Posamitna nabava

Nabava usklajena s prodajo ali proizvodnjo

Nabava na zalogo

Na zalogo kupujemo veliko kolitino, ki je v
skiadis€u do odpoklica.
* Prednosti:

stalna pripravijenost za dobavo kupcem, ni
nevarnosti prekinitve proizvodnega procesa

- Cenejsi nakupi zaradi vegjih koli&in
- Lahko ¢akamo na ugodnejsi trenutek za
nabavo




* Slabosti:

- Velika vezava denarnih sredstev
- Stroski skiadidtenja in obresti

- Nevarnosti zastaranja zalog, kalo.
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Posami¢na nabava po potrebi

* Nabavimo le, te dobimo naroéilo za doloZeno
vrsto materiala

* Prednosti:

- kratek ¢as skladiéenja

- majhna vezava kapitala
Slabosti:

- Ni mozna takojina dobava

*» Znatilna za enkratno izdelavo {les — miza)
* Trgovci s pohistvom
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Nabava, usklajena s prodajo ali
proizvodnjo
Podjetje Zeli potrebno blago ali material dobiti
tik pred prodajo ali predelavo
“just in time”
Zaloga je zmanj$ana na najmanj$o moZno
raven

* Kupec sklene s prodajalcem okvirno pogodbo
za veliko koligino, v kateri se dolo&ijo visoke
pogodbene kazni za neizpolnitev delnih dobav
v kratkem roku.
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* Pritem nadinu so povezane prednosti nabave
na zalogo in posamitne nabave, saj kupac
prejme ravno tisto koli€ino, ki jo potrebuje

* Problemi nastanejo kadar se potreba po
materialu hitro in neenakomerno spreminja

4, Odlocitev o koli¢ini in rokih nabave

* Dobavni rok ~ od trenutka, ko nabavna sluiba
prejme obvestilo, da potrebujejo material v
proizvodnji, do trenutka, ko je material na
razpolago v podjetju.

* Kolitina narotila

Manjsa koli¢ina narotila — manjsi stroski
skladi€enja, vetji strodki narotanja

Veéja koli¢ina — vedji stroski skladi¥éenja, manjsi
stro3ki narotanja




* Optimalna koli¢ina naroéila
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* Primer:

* Letha potreba= 45000 kosov

* Stro3ki enkratnega narotila= 1600 eur
* Cena.na encto= 900 eur

° Obresti od kapitala= 12%

e Stro3ki skladi$€enja= 4% letno




Doloditev dobavnega termina

1. Sistem totke naroéanja
2. Sistem ritma narodanja
3. Narotanje po potrebi
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1, Sistem tocke narofanija

' Naro€imo tedaj, ko so zaloge zmanj$ane na
dologeno minimalno koli¢ino (varnostno
zalogo)

* Dologimo minimalno koli¢ino zaloge

¢ Dologimo koli¢ino enkratnega narodila

Moinosti za dolotitev varnostne zaloge:

1. Narotimo, ko smo porabili vso zalogo-
varnostna zaloga je 0

* Kdaj to lahko:

- dobavitelj dobavi takoj, ko naro¢imo,

- stro3ki izpada proizvodnje so nepomembni

2. Narotimo, ko se zaloga zmanja na raven
varnostne zaloge

Varnostno zalogo dolo&imo glede na: povpreéno
porabo in glede na ¢as dobave




POTEK SKLADISCENJA

1. Prevzem blaga in materiala:

* pregled, ¢e kolitina in kakovost ustrezata
narotilu in sta v skladu s spremno
dokumentacijo

2. Kontrola materiala — ob prevzemu moramo
blago natanéno, koli¢insko in kakovostno
pregledati

3. Uskladi$tenje — skladi3ée prevzame
pregledano blago in ga razporedi
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4, SkladiS€enje in Euvanje — med skladi$&enjem
moramo blago kontrolirati in ga no potrebi
tudi vzdrZevati — obvestiti habavno sluzbo, da
se koli¢ina blaga pribliZuje varnostni ravni

5. lzdaja blaga oz. materiala — poteka na podiagi
zahtevnice za izdajo

Nadela skiadiséenja

1. Pretok blaga zahteva dobro povezavo s
prevoznimi sredstvi zunaj in znotraj podjetja

* Lahek dostop do skladiséa

* Nakladalna rampa v vidini skladi$&nih povrsin
* Prikljutitev na Zeleznisko omreije

* Dostop vilicarjev do nakladalne rampe

* Dovolj Siroke poti za prevoz v skladiséu

¢
i
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2. Preglednost in lahka dosegljivost skladi¥énega
blaga — oznacbe

3. Transportnih enot ne smemo spreminjati

* Celoten skladi3&ni proces chranimo iste
transportne enote

4. Pri nadzoru moramo upostevati gospodarnost
Nadzor nam omogota dokumentacija:
- materialna (prevzemnica, oddajnica)

- skladiS¢na dokumentacija(koliginska in
vrednostna evidenca)
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KAZALCI za skladisée

* Koeficient obratanja zalog
letna poraba materiala/povpreéna zaloga

« Cas obratanja zalog
365/koeficient obratanja zalog

Kolikor vetji je koeficient obratanja zalog:
« Krajsi je povpreéni tas vezave
* Manj$a je potreba po denarju
* Manjsi stroski povezani s skladi$tenjem
¢ Manjse tveganje (kalo, moda)




PRODAJNA POGODBA

L/
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PODROCIJA DELA V PODIJETIU

* NABAVA
» SKLADISCENJE
* PRODAJA

PRODAJNA POGODBA - splosno

* Prodajna pogodba je dvostranski, zavezujoé
pravni posel. Nastane na podlagi sporazuma
{soglasne izjave volj) med ponudnikoma
{prodajalcem) in povpradevalcem (kupcem) o
blagu in ceni.

* Primeri:




Predpisi

1. kupec in prodajalec sta podjetnika

* Zakon o trgovini (ZT)

* Obligacijski zakonik

¢ Uzance

2, Prodajalec je podjetnik, kupec pa zasebnik
*» Zakon o varstvu potronikov

* Obligacijski zakonik

3. Kupec in prodajalec sta zasebnika

¢ Obligacijski zakonik
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* Dologbe v pogodbi so lahko:

- Dispozitivne ~ pogodbenika jih lahko
sporazumno spreminjata

- Kogentne — ne moreta spreminjati

UZANCE

* Uzance so ustaljene navade (obitaji), ki jih
partnerji uporabljajo v medsebojnem
poslovanju

* Primer: v neki stroki dobavljajo blago v vretah

po 50 kg. Ce prodajna pogodba ne vsebuje
dolocb o vrsti in velikosti embalaZe, velja
uzanca”embalaZa v vretah po 50 kg”.
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Pogoji za nastanek prodajne pogodbe

Za nastanek prodajne pogodbe so potrebni
naslednji pravni pogoji:

* Soglasna izjava volj

* Poslovna sposobnost partrierjev

* MoZnost posia

* Prostovoljnost
* Dopustnost

Soglasje volj

* Dokler se izjavi ne ujemata, pogodba ni
sklenjena

° Primer: prt

Volja za sklenitev pogodbe se izrazi:

1. lzrecno: ustno, pisno
2. Zmolkom




Poslovna sposobnost partnerjev

* Popolno poslovna sposobnost {od 18. leta .
dalje)

* StarejSi mladoletniki (od 14 - 18 let)

Lahko razpolagajo samo s tem, kar sami
prisluZijo ali so jim prepustili drugi

* Mlajsi mladoletniki (od 7 — 14 let)

Lahko sprejemajo samo obljube, ki so v njihovo
korist
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* Otroci do 7 let
* Niso noslovno sposobni

Prostovoljnost

* Posla ne smemo sklepati s prisilo ali groZnjo.




* S poslom ne smemo krsiti pravnih predpisov

Dopustnost

ali dobrih postovnih obicajev

* Primer: ukradeno blago
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* Posli, ki niso moZni ali so nesmiselni, so

neveljavni.
° Primer:

Moznost posla




VSEBINA PRODAJNE POGODBE
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Del obveznih sestavin predpisuje Ze
obligarijski zakon, v poslovnem svetu pa
veljajo Se nekatere dodatne sestavine

Zakonske sestavine:

Kdo prodaja (prodajalec)?

Kdo kupuje (kupec)?

Kaj kupuje (vrsta blaga, kakovost)?
Koliko kupuje (koli¢ina)?

Po kak3ni ceni kupuje (cena)?

¢ Med redne sestavine $e uvré¢amo:

1. Dobavne pogoje:

Kdaj bo prodajalec dobavil (dobavni rok)?
Kam bo prodajalec dobavil (kraj dobave)?
Kdo krije stro%ke?

Kdo je odgovoren za dobavo (riziko)?




2. Platilni pogoji

Kdaj bo kupec plaal (platilni rok)?

Kje bo kupec plaéal (kraj platila)?

3. Embalaza

Kako je treba blago pakirati?

Ali mora kupec embalaZo posebej platati?
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4, Transport
Kako je potrebno blago pripeljati?

5. Dodatne storitve
MontaZa

6. Garancija
Kako dolgo je prodajalec odgovoren za skodo?
Za katero $kodo je odgovoren?

* Posledice za zamudo pri dobavi ali pla&ilu

Kaj se zgodi, ¢e prodajalec ne dobavi
pravotasno?

Kaj se zgodi, ¢e kupec ne plada pravotasno?




* Sestavi prodajno pogodbo!
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