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OKRAJSAVE IN SIMBOLI

B2B — angleska kratica business to business (podjetje/podjetje)
E-Obr.: 0 000 00 — izdajnica, redno narocilo

ABS — plasti¢ni robni trak

TPD — tehnoloska priprava dela

OPP — operativna priprava dela

DM — delovno mesto

DN — delovni nalog

tm — tekoci meter
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1 UVvOD

Nabavna funkcija ima v danas$njem ¢asu ¢edalje vecjo vlogo v uspesnih podjetjih. Taks$na
podjetja morajo biti zelo fleksibilna in se hitro odzvati na ekonomske in druzbene
spremembe, kar brez dobre organiziranosti nabave ne bi bilo mogoc¢e. Pri uspesnih
podjetjih dajo nabavi veliko vlogo, saj se zavedajo, da se pri tem procesu da veliko
oziroma lazje prihraniti; vsak privarevan euro na zacetku procesa (nabavi) pomeni euro
ve¢ pri kon¢nem dobicku (prodaji). Seveda pa je pogoj za to dobra organiziranost,
urejenost, gospodarnost strokovnost in povezanost z ostalimi oddelki. Kapitalisti¢na
mentaliteta sveta je proizvajalce prisilila v ¢im hitrej$e plasiranje kakovostnih produktov,
zato je glede nabave tudi zelo pomemben razvoj nabave in sodelovanje z dobavitelji, s
katerimi se skupaj reSuje morebitne tezave pri vhodnih surovinah in proizvodih, da ne
pride do nepotrebnih zamud in slabSe kakovosti. Zato je za dobro komunikacijo med
nabavno sluzbo in dobavitelji pomemben pretok informacij, ki ga dosezemo z razvitim
elektronskim poslovanjem, ki se tudi hitro uveljavlja v razvitih podjetjih.

Diplomsko delo se lo¢i na teoreti¢ni in prakti¢ni del. V teoreticnem delu smo predstavili
osnovne pojme v zvezi z nabavnim procesom in elektronskim poslovanjem. V prakti¢nem
delu smo analiziral nabavni proces in njegove elemente v podjetju Podgorje iz Sentjerneja.
Osredotocili smo se na elektronsko poslovanje oziroma naro¢anje nabavne sluzbe. Iz
dobljenih podatkov smo pripravili predlog izboljsav procesa z nadgradnjo informacijskega
sistema UPRO 5 in postavitvijo spletnega portala za poslovanje z dobavitelji.

1.1 OPREDELITEV PROBLEMA

V proucevanem podjetju je pri sedanjem nacinu narocanja materiala pri dobaviteljih, ko
poteka komunikacija ve¢inoma preko elektronske poste, precej slabsa uc¢inkovitost, kot bi
v podjetju Zeleli. Trenuten sistem je pocasen, zaradi Cesar so visoki tudi stroSki nabave.
Zaradi ro¢nega vnaSanja podatkov je tudi velika moZnost napak. Problemi so tudi s
sledljivostjo in preglednostjo nad dokumenti. Zaradi trenutnega izvajanja procesa nabave,
podjetje tudi ne dosega dovolj ugodnih nabavnih pogojev (npr. dobavni roki, rabati, ipd.).

1.2 CILJI NALOGE
Nabavni proces v pohistvenem podjetju Podgorje in pripraviti predlog izboljsav tega

procesa s proucitvijo moznosti nadgradnje trenutnega sistema z uvedbo elektronskega
poslovanja (B2B).
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1.3 DELOVNE HIPOTEZE

- Dobaviteljev je malo, zato je uvedba elektronskega poslovanja razmeroma

enostavna,
- dobavitelji niso pripravljeni na uvedbo elektronskega poslovanja,
- dolgorocno se investicija v nadgradnjo informacijskega sistema povrne.
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2 MANAGEMENT OSKRBNE VERIGE

Oskrbna veriga je skupek podjetij, ki SO povezana s tem namenom, da prispevajo k vecji
dodani vrednosti produkta ali storitve. Za u¢inkovito verigo je potrebno tesno sodelovanje
med vsemi procesi od nabave do prodaje konénemu kupcu oziroma uporabniku. Veriga
mora delovati kot celota z maksimalnim tokom informacij za skupen cilj. Obvladovanje
oskrbne verige spada pod stratesko odloc¢anje (nacrtovanje), kar zmanjSuje potrebo po
skladis¢enju in zato tudi boljsi pretok izdelkov. Za uspeSen tok informacij je pomemben
napreden informacijski sistem, s katerim si podjetja izmenjujejo potrebne informacije.
Veriga se deli na planiranje in izvajanje. Planiranje zajema napoved potreb, simulacijo
zalog, distribucijo, transport, planiranje proizvodnje in doloc¢evanje terminov, rokov.
Proces izvajanje zajema nabavo, proizvodnja in distribucijo izdelkov v celotni oskrbovalni
verigi. Na sliki 1 je prikazan model oskrbne verige, ki je sestavljena iz toka materiala
oziroma produktov, informacij, financ, znanja, s podporo procesov, organizacijske
strukture in tehnologije (Kav¢ic, 2009).

PRODUKT]I, INFORMACIJE, FINANCE

/7 N Ve N\
| DOBAVITEL] |5 PROIZVAJALEC DISTRIBUTER TRGOVEC ——»  KUPEC |

A 4 o /

) 4

) 4

PRODUKTI, INFORMACIJE, FINANCE

Slika 1: Model oskrbovalne verige (Oskrbna veriga, 2011).

Oskrbna veriga se za¢ne z nabavo pravih inputov, za kar je zadolZzena nabavna sluzba
podjetja. Torej je tok informacij oskrbne verige $e kako pomemben za nabavo, saj z
njegovo pomocjo prepoznajo najboljSe dobavitelje na trgu, izboljSajo produktivnost,
kvaliteto in stroske, ter tako povecajo konkuren¢nost podjetja. Zato je kljucnega pomena
dodelana komunikacija nabavne sluzbe z dobavitelji (elektronsko poslovanje), kar
podrobneje opisujem v nadaljevanju diplomske naloge.
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2.1 NABAVA KOT SESTAVNI DEL OSKRBNE VERIGE

Nabava je dandanes ena izmed kljuénih funkcij v podjetju in poleg prodaje edina, ki
sodeluje z zunanjim svetom. Osnovna naloga je preskrba podjetja z materialom oziroma
surovinami, energijo, napravami in storitvami. Za uspeh podjetja pa ni dovolj, da je
preskrba koli¢insko primerna, ampak tudi, da so surovine itd. primerne (kakovostne),
cenovno optimalne in ¢asovno na razpolago (Potocnik, 2000).

2.2 POMEN NABAVE

Vodstva podjetij ¢edalje bolj spoznavajo rasto¢i pomen nabave zaradi velikega prispevka k
povecanju dobi¢konosnosti z znizevanjem nabavnih stroskov. Najve€je moZnosti za
prihranke so na podroc¢ju najvecjih izdatkov, ti pa so v ve€ini podjetij prav nabavni stroski
in place (Poto¢nik, 2002).

Na spodnjem grafu je prikazan graf stroskov in izdatkov podjetja, kjer lahko vidimo, da je
nabava odgovorna za ve¢ kot pol (57%) vseh sredstev (Vukovic¢ in Zavrsnik, 2011).

POVRACILA
4% DIVIDENDE

TAKSE 2%
5%

DAVKI IN OBRESTI
6%

AMORTIZACUA
6%

Slika 2: Povpre¢ni stroski in izdatki podjetja (Vukovi¢ in Zavr$nik, 2011).
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2.3 NALOGE NABAVE

Kot sem Ze omenil je nabava ena od glavnih procesov v proizvodnih podjetjih. Nabava ni
samo nakup predmeta po neki ceni. Je veliko SirSi pojem, Ki zajema Se:

- proucevanje trzisc,

- oblikovanje politike nabave,

- kooperantsko sodelovanje,

- prevzem in skladiS¢enje materiala,

- nacrtovanje in analiziranje stroSkov nabave,

- uvazanje,

- administrativna opravila z nabavnim poslovanjem idr. (Lipi¢nik, 1997).

2.4 CILJI NABAVE

Cilji nabavnega procesa morajo biti v skladu s cilji podjetja in ostalih procesov. Samo
takSna nabava je optimalna in v korist podjetja. Vloga in odgovornost nabave so se
povecali, tako da so nabavne odlocitve klju¢nega pomena pri realizaciji ciljev podjetja.
Osnovni cilji nabave so:

- ustrezen kakovosten material ob ustreznih rokih,

- racionalno nakupovanje — stalno iskanje kombinacije boljSega, cenejSega in

cenejSega materiala,

- faktorji pri nakupovanju: najprej kakovost, nato dobava in na koncu cena,

- minimiranje zalog, posledi¢no manj izgub,

- dobri odnosi s partnerji,

- razvijati nadomestne vire,

- 1izkoriScati prednosti in specifikacije posameznih delov,

- spremljati trende in ohranjati tekmovalnost v podjetju,

- dobri odnosi z ostalimi sluzbami v podjetju,

- stalen razvoj in motivacija nabavnega kadra (Vukovi¢ in Zavrsnik, 2011).

2.5 RAZVOJ NABAVE

Nabavna sluzba je ena od poslovnih funkcij podjetja, ki po 90. letih prejSnjega stoletja
skokovito dobiva na veljavi. Globalni trg dviguje konkurenc¢nost podjetij in s tem tudi
borbo podjetij za prezivetje oziroma ¢im boljSo uspeSnost. Vodstvo podjetij je skozi leta
priSlo do spoznanja, da ima nabava velik potencial in je zato treba sodelovati z nabavno
sluzbo in jo vkljucevati v poslovni sistem podjetja, kar posledi¢no vodi k boljsi uspeSnosti
podjetja (Poto¢nik, 2002).
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Preglednica 1: Rasto¢i pomen nabave za uspe$nost podjetja (Poto¢nik, 2002).

Razvojne
stopnje Zacetna Skromna Rastoca Zrela Razvita
nabave
Pomen /
nabave //
Nepomemben| Manjsi ZniZevanje | ZniZevanje | Obvladovanje
prispevek prihranki nabavnih nabavnih oskrbovalnih
pri nabavi cen cen verig
(1-2%) (3-5%) (5-10%), -Vzvodna
Prispevek zmanj$anje nabava
nabave k nabavnih (do 25%
uspesnosti stroskov prihranka)
podjetja (1-2%) -Globalna
oskrba
(zmanjSanje

tveganja, nizje
nabavne cene)

Vodstva podjetij se vedno bolj zavedajo rastoega pomena nabave, saj lahko nabava z
niZzanjem nabavnih stroS§kov prispeva k vecji dobickonosnosti. Prihranki so lahko najvecji
tam, kjer so najvecji izdatki, torej pri nabavnih stroskih in plac¢ah. V ceni izdelka je lahko

do 70 % nabavnih stroSkov (Potocnik, 2002).

2.6 FAZE NABAVNEGA PROCESA

Nabavno poslovanje zajema ve¢ postopkov, od najave potreb do evidentiranja nabave, kot

je prikazano na naslednjem grafu in podrobnejSe razlozeno v nadaljevanju:
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NAJAVA POTREBE

. 4

ISKANJE PONUDB

4

ANALIZA PONUDB

\ 4

NABAVNE KALKULACIJE IN 1ZBOR
DOBAVITELJEV

\ 4

POGAJANJE O NABAVI

. 4

VSEBINA NABAVNEGA POSLA

. 4

NAROCANIJE IN DOSTAVA
MATERIALA

. 4

PREZVEM MATERIALA IN
KONTROLA IZVRSITVE NAROCILA

. 4

OBRACUN NABAVE

Slika 3: Faze nabavnega procesa (povzeto po: Poto¢nik, 2000).

2.6.1 Zaznavanje potreb

Nabavni postopek se aktivira, ko proizvodnja izda zahtevek po materialu. Ko se zaloga
zmanj$a na signalno zalogo se najava avtomati¢no sprozi. Za material je potrebno napisati
in potrditi specifikacije (funkcionalne, tehnicne, logisticne in vzdrZevalne). Potrebno je
dolo¢iti tudi vrednostno omejitev za dolo¢eno vrsto materiala, da se izognemo stroSkom
zalog itd. (Potoc¢nik, 2000).
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2.6.2 Iskanje ponudb

Nabavna sluzba isCe ustrezen material na podlagi doloc¢enih zahtev:

- vrsto in kakovost materiala,

- koli¢ino materiala glede na ekonomsko uc¢inkovitost,

- Cas porabe materiala (zaradi dobavnih rokov in prioritet proizvodnje)
Ponudbe lahko i$¢ejo na ve¢ nacinov:

- ob obisku pri dobavitelju,

- nasejmih,

- pisno pri raznih dobaviteljih,

- preko katalogov,
Ponudba mora vsebovati koli¢ino, ceno, kakovost, placilne pogoje, dobavne roke in
pogoje, garancijo in do kdaj velja morebitna pogodba (Poto¢nik, 2000).

2.6.3 Analiza ponudb

Zbrane ponudbe se analizira in ugotavlja ali vsebujejo podatke kot so:
- koli¢ina materiala,
- kakovost materiala,
- cena/enoto,
- skupna cena,
- popusti,
- pogoji in stroski transporta,
- roki dostave,
- nacini in roki placila.

Lo¢imo formalne in vsebinske primerjave ponudb. Formalne so takrat, ko primerjamo
skladnost ponudbe s povprasevanjem. Vsebinske analize primerjajo ceno, kakovost, roke,
zanesljivost dobave, tveganja in reference dobavitelja.

Z nabavno kalkulacijo se nato izraCuna razlike med razlicnimi ponudbami (Poto¢nik,
2000).

2.6.4 Nabavne kalkulacije in izbor dobaviteljev

V kalkulacijo vra¢unamo vse nabavne stroSke, ki nastanejo pri nakupu blaga pri
dobavitelju:

- fakturna cena,

- stroski dostave,

- stroski za manipulacijo materiala.
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Poleg nabavne cene moramo upostevati Se kakovost, ki je povezana s ceno materiala.
Nabavne stroske nizajo rabati in popusti (koli¢inski, zvestobni, sezonski, funkcijski), ki
lahko veliko doprinesejo varcnejsi nabavi.

Pri dobavi so pomembni tudi roki. Dobavitelj, ki bo podjetju zagotavljal optimalne in
ekonomicne zaloge, bo imel ve¢je moznosti za posel. Enako pa velja tudi pri rokih in
pogojih placila. lzberemo enega dobavitelja, ostalim pa povemo razloge za zavrnitev
(Potocnik, 2000).

2.6.5 Pogajanje o nabavi

Nabavni referent mora biti med drugim tudi dober pogajalec, saj po podatkih porabi petino
svojega Casa za dogovarjanje z dobavitelji o nabavi materialov. Cilj obeh strani je, da so
obe zadovoljni, do tega pa pridemo samo z obojestranskim popus¢anjem. Teme pogajanj
so kakovost in zanesljivost, poprodajne storitve, cena in placilni pogoji (Poto¢nik, 2000).

2.6.6 Vsebina nabavnega posla

Nabavni posel opredeljujejo bistvene sestavine:
1. Predmet pogodbe (dolo¢en oziroma dolocljiv)
Koli¢ina (mora biti dolocljiva)
Cena (fiksna cena, z raznimi dodatki po dogovoru)
Kakovost (po vzorcu, standardu, ipd.)
Rok dobave (takoj, tedensko, na zacetku meseca, ipd.)
Prevozna klavzula (razmejuje stroske in rizike prevoza med kupcem in
dobaviteljem) (Poto¢nik, 2000).

o gk wN

2.6.7 Narocanje in dostava materiala

Narocanje poteka s prodajno pogodbo, v kateri ej skupna koli€ina, delne koli¢ine pa se
narocajo z narocilnicami, ki vsebujejo glavne elemente pogodbe: vrsta, koli¢ina, kakovost,
ceno materiala ipd.

Ce Zelijo notranji porabniki nek material, dajo zahtevek nabavni sluzbi, ki ga dopolni in
spremeni v narocilo, ki gre do dobavitelja. Dobavitelj naro€ilo preveri in izpolni, ¢e je v
skladu s pogodbo. Ko narofen material pride v podjetje, ga nabavni referent preveri
(Potocnik, 2000).

2.6.8 Prevzem materiala in kontrola izvrSitve narocila
Pri prevzemu materiala, ki lahko poteka v skladi§¢u pri kupcu ali dobavitelju, mora kupec

preveriti skladnost naslednjih lastnosti materiala:
- koli¢ino (skladis¢nik preveri s Stetjem, merjenjem ipd.),
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- kakovost (sluzba za kakovost vizualno ali z merili preveri ali je kakovost
naro¢enega materiala v skladu z zahtevanim oziroma vzorcem, standardom ipd.),

- rok dobave (pomembna zaradi tekoCe proizvodnje)

- ostali pogoji (nacin in prevozno sredstvo dostave, zavarovanje, embalaza itd.)

- Ce je ugotovljeno, da obravnavan material kakorkoli (koli¢insko, kakovostno,
cenovno, dobavno) ni v skladu z dogovorjenim, se napiSe komisijski zapisnik in
poslje reklamacijski zapis dobavitelju. V takih primerih je kupec v prednostnem
polozaju glede reSitev nastalih zadev (niZzanje cen, vecja koliCina, poplacilo
stroskov razlik ipd.) (Poto¢nik, 2000).

2.6.9 Obracun nabave

Po dobavi materiala je treba placati racun, Se prej pa se preveri dobaviteljev racun, ki
zajema:
- pripravljalna dela (zbiranje dokumentov, primerjava in usklajevanje),
- obracun fakture (vsebuje formalni prera¢un vseh sestavin, po njem izda nabava
nalog za placilo) (Poto¢nik, 2000).

2.7 ORGANIZIRANJE NABAVE

Organizacija nabave je odvisna od znacilnosti podjetja in dejavnikov okolja. Na obliko
vplivajo notranji in zunanji dejavniki:
- notranji: material, tehnoloski proces, strokovnost nabavnih referentov, kapital
podjetja,
- zunanji: dobavitelji, nabavne poti, nabavni trg, predpisi, lokacija podjetja.

Nabavni oddelek je lahko organiziran na tri mozne nacine:
- centralizirano ( en nabavni oddelek oskrbuje eno ali ve¢ enot)
- decentralizirano (vsak nabavni oddelek oskrbuje svojo enoto)
- kombinirano (zdruzuje prednosti obeh prej nastetih poslovanj)

Nabavo lahko organiziramo tudi po naslednjih vsebinskih merilih:

- organiziranje nabave po predmetih (za vsako skupino materiala posebej, za
kombinacijo skupin materiala),

- organiziranje po funkcijskem merilu (raziskava trga, operativa, kontrola ter
evidenca nabave),

- organiziranje po dobaviteljih,

- organiziranje po obmo¢nem merilu (razli¢na uvozna obmocja),

- organiziranje po merilu usklajevanja (po zdruzenih prednostih prej nastetih
organiziranj; najpogostejSe organiziranje nabave).
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Ostali pomembni dejavniki, ki vplivajo na obliko nabavnega poslovanja so Se:
- zdruzevanje materialnih potreb — centralizacija,
- povezava nabave z logistiko,
- vkljucitev nabave v razvoj izdelkov ze na zaCetku,
- kompenzacija,
- naraS¢ajo¢ poudarek na kakovosti.

Polozaj nabave v podjetju je odvisen od obsega in vpliva nabave v celotnem proizvodnem
procesu. Vec¢ji kot so, ve¢jo pozornost vodstva bo nabava dobila. Pomembna je tudi
medsebojna sinergija nabave z ostalimi oddelki (proizvodni, finan¢ni, prodajni, itd.) v
podjetju. Lahko deluje centralizirano, decentralizirano ali kombinirano (kombinacija
obeh). Kakorkoli Ze, ne glede na obliko organiziranosti nabave, ta ne bo uspes$na, ¢e ne bo
vsebovala profesionalne referente, ki obvladajo naslednja podrocja:

- trg, kakovost, cene,

- material,

- postopke nabavljanja,

- gospodarno ravnanje,

- posloven nastop, itd. (Poto¢nik, 2002).

2.8 ELEKTRONSKO POSLOVANJE

Zacetki elektronskega poslovanja segajo v Sestdeseta leta prejSnjega stoletja, ko so
Americani zaeli v ban¢niStvu avtomatsko obdelavo c¢ekov. Kmalu zatem se je
elektronizacija razsirila v industrijsko okolje. Avtomatizacija proizvodnje in robotizacija
pripelje do sprotnega zagotavljanja virov (JIT — just in time) in povezovanja druzb s
svojimi dobavitelji. Medorganizacijska omrezja so postajala kompleksnejSa in draga, zato
so si jih lahko privos¢€ila le vecja podjetja, kar je slaba lastnost in razlog, da Se dandanes
manj$a podjetja nimajo pogojev in motiviranosti za taka omrezja (Kovaci¢, 1998).

2.8.1 Prednosti elektronskega poslovanja

Elektronsko poslovanje ne glede na obliko in vrsto poslovanja prinasa koristi v obliki:
- zniZevanja stroSkov nakupa,
- zniZevanja obsega zalog,
- skrajSevanja poslovnega cikla,
- razvijanja boljSe pomoci in povezovanja z odjemalci,
- zniZevanja stroSkov prodaje in trZenja,
- ustvarjanje novih trznih priloznosti (Kovacic, 2005).
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2.8.2 Vrste elektronskega poslovanja

Elektronsko poslovanje pomeni natancnejSe poslovanje s pomocjo informacijske in
komunikacijske tehnologije. Poznamo vec vrst elektronskega poslovanja:

- med podjetji (B2B — business to business),

- med podjetji in potrosniki (B2C — business to costumer),

- med potros$niki (C2C — consumer to consumer),

- med podjetji in javno upravo (B2G — business to government),

- med drzavljani in javno upravo (C2G — consumer to government),

- znotraj javne uprave (G2G — government to government) (Groznik, 2009).

2.8.3 Elektronsko poslovanje B2B

Elektronsko poslovanje med podjetji - B2B (business to business), po ocenah analitikov,
spada med najpomembnejso vrsto elektronskega poslovanja. To poslovanje zajema od el.
bancniStva za pravne osebe, povezave med podjetjem in dobavitelji oziroma strankam, do
sodelovanja v virtualnih organizacijah (Kovacic, 2005).

2.8.4 Glavni pojmi (elementi) v informacijskem sistemu

Streznik

StreZnik (ang. server) je racunalnik ali sistem namenjen predvsem skladiS¢enju in obdelavi
podatkov. Poudarek je na pomnilnih zmogljivostih in pretoku podatkov, hitrih povezavah
in zmogljivih procesorjih. Zato uporabljajo polja diskov za vecje zmogljivosti ter
podvojene procesorje za vedje zmogljivosti ter podvojene procesorje za ve¢jo zanesljivost.
Vhodno izhodne enote so namenjene samo vzdrZevanju, saj do njihovih zmogljivosti
uporabniki dostopajo preko omrezja. Obicajno morajo stre¢i ve¢ uporabnikom hkrati.
Razvoj in uporabo streznikov je pospesila razsiritev spleta. Za manjSe krajevno omrezje
lahko kot streznik uporabimo tudi zmogljivejsi osebni racunalnik z ve¢jim (ali vec) diskom
ter veCuporabniski operacijski sistem zaradi omejitve dostopa. Priporocljivo je, da ima
neprekinjeno napajanje. Zmogljivejsi strezniki prevzemajo vlogo velikih racunalnikov
predvsem v podjetjih in ustanovah (Jezernik, 2005).

Baza podatkov

To je urejena zbirka razliénih podatkov, ter pripadajo¢i program za urejanje, iskanje in
dopolnjevanje podatkov. Osnovo predstavljajo podatkovne table, ki vsebujejo poljubno
Stevilo zapisov. Vsak zapis tvorijo podatkovna polja razli¢nih tipov, ki lahko vsebujejo
besedilo, Stevilke, datum, valuto, logi¢ne vrednosti ipd. Ker je vsak podatek predstavljen
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kot relacija med poljem in $tevilko zapisa, se jim pravi tudi podatkovne zbirke (Jezernik,
2005).

Spletni portal

Spletni portal je spletisCe, urejeno kot izhodiS¢e za iskanje. Uporabnikom omogoca
vstopno mesto do informacij, podatkov, aplikacij in storitev. Za razliko od spletne strani se
portal razlikuje v preprostem spreminjanju, posodabljanju in usmerjanju informacij ciljni
skupini, kar omogoca kvalitetnejSo uporabo informacij. Portal se uporablja v podjetjih,
zavodih in ustanovah, predvsem zato, ker operirajo z veliko podatki, ki jih ponujajo mnogo
uporabnikom z razlicnimi potrebami. Portal omogoc¢a varen, hiter in urejen dostop do
podatkov, ki jih posameznik potrebuje. (Vavpoti¢, 2000).

SQL

SQL ali strukturirani poizvedovalni jezik za delo s podatkovnimi bazami (ang. Structured
Query Language) je najbolj razsirjen jezik za relacijske zbirke. Zaradi svoje dognanosti je
neuradni standard relacijskega poizvedovalnega jezika, ki ga uporablja vecina izdelovalcev
programske opreme. Z uporabo relacij, ki povezujejo veé tabel, se iskalna zahteva v SQL
zaplete, zato SQL ni preve¢ primeren za informacijsko laika. Nekateri programi za
krmiljenje podatkovnih zbirk to reSujejo z obrazci, v katere uporabnik vnese zahtevane
vrednosti, program pa tako zbrane podatke prevede v sintakso SQL (Jezernik, 2005).

Programski jezik PHP

PHP je zelo razsirjen odprtokodni skriptni programski jezik, ki se uporablja za strezniske
uporabe oziroma za razvoj dinami¢nih spletnih vsebin, na katerih je mozna interaktivnost.
Uporablja se pri naprednejSih spletnih straneh, ali forumih, spletnih trgovinah, slikovnih
galerijah in podobno. Programu, napisanem v PHP kodi se pravi PHP skripta in jo lahko
izvaja samo (spletni) streznik s PHP podporo. Programska oprema za PHP je brezplacna in
se jo lahko namesti na mnogo operacijskih sistemov in platform (Presentia, 2008).

CSS

CSS so podloge, predstavljene v obliki preprostega slogovnega jezika, ki skrbi za
prezentacijo spletnih strani. Z njimi definiramo stil HTML oz. XHTML elementov v
smislu pravil, kako se naj ti prikazejo na strani. Dolo¢amo lahko barve, velikosti, odmike,
poravnave, obrobe, pozicije in vrsto drugih atributov, prav tako pa lahko nadziramo
aktivnosti, ki jih uporabnik nad elementi strani izvaja (npr. prekritje povezave z misko).
Podloge so bile razvite z namenom stilskih informacij spletnim dokumentom (Osnove
informatike, 2015).


http://www.presentia.si/baza-znanja-helpdesk/?p=671
https://sl.wikipedia.org/w/index.php?title=Podloge&action=edit&redlink=1
https://sl.wikipedia.org/wiki/Spletna_stran
https://sl.wikipedia.org/wiki/HTML
https://sl.wikipedia.org/wiki/XHTML
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3 MATERIALI IN METODE
3.1 OPODJETIU

Podjetje Podgorije je bilo ustanovljeno v Sentjerneju 1955 leta. Na zacetku se je ukvarjalo s
sodarstvom in kolarstvom, kasneje pa s pohisStvom za dnevne sobe in spalnice. Leta 1996
so se preusmerili na podrocje razvoja, izdelave in prodaje pohistva za avtodome, prikolice,
plovila ter ostalega specialnega pohistva. Podjetje se razteza na priblizno 30.000 m?.
Zaposlenih ima okoli 400 delavcev, predvsem iz lokalnega okolja. Nove tehnologije
zahtevajo usposobljene kadre, kar se pozna tudi v rasti izobrazbene strukture. Podgorje ima
¢ez 40 racunalniSko vodenih strojev, ki obdelujejo les z vrtanjem, rezkanjem, oplaScenjem,
krivljenjem, itd.

Podjetje je prilagodljivo za razlicna narocila, visoko tehnolosko opremljeno, razvojno
naravnano ter izkuSeno, kar daje dovrSene in kakovostne produkte naro¢niku oziroma
kupcu. Prednost podjetja pred konkurenco je v izjemni prilagodljivosti in zmoznosti hitre
izdelave manjsih narocil (Opis podjetja, 2016).

V letu 2016 planirajo letni promet 30.500.000 €, kar predstavlja 23,6 % vec kot v letu
2015. Njihovo pohistvo bo v letu 2016 vgrajeno v 17.000 enot prikolic, avtodomov in
plovil.

Strate$ka usmerjenost podjetja temelji na razvoju, inovativnosti, investicijah in
izobraZevanju.

Preglednica 2: Stevilo zaposlenih v podjetju po stopnji izobrazbe (Struktura zaposlenih, 2016).

Stopnja izobrazbe | Stevilo zaposlenih %
l. 73 17,8

. 11 2,7

Il. 4 1,0

V. 120 29,2

V. 147 35,8

VI. 24 5,8

VII. 31 7,5

VIII. 1 0,2
Skupaj 411 100
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Slika 4: Struktura zaposlenih po stopnji izobrazbe (Struktura zaposlenih, 2016).

Iz slike 4 vidimo, da je v podjetju najvecji delez zaposlenih s 4-letno poklicno stopnjo
izobrazbe, z 29 % mu sledi delez ljudi s 3-letno poklicno stopnjo, dokaj visok odstotek pa
je zaposlenih z nedokoncano osnovno Solo. Univerzitetnega kadra je okoli 13%. Trend
podjetja gre v smeri viSanja izobrazbene strukture ljudi, zaradi cedalje zahtevnejSih
procesov pri razvoju, tehnologiji ipd.



Schmuck A. Predlog izboljsav procesa nabave v pohistvenem podjetju.

Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniska fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2016

DIREKTOR DRUZBE

POSLOVNI TAINIK =

VODJA FINANCNO
RACUNOVODSTKEGA
SEKTORJA

VODJA KADROVSKO
SPLOSNEGA
SEKTORJA

TEHNICNI DIREKTOR

VODJA
KOMERCIALNEGA
SEKTORJA

VODJA PROJEKTOV

VODJA SLUZBE
PROIZVODNIE

VODJA SLUZBE

IN INFORMATIKE

=1 RAZVOJA, INVESTICl

VODJA SLUZBE
KAKOVOSTI

VODJA SLUZBE
VZDRZEVANJA

VODJA SLUZBE
4  TEHNOLOSKE
PRIPRAVE DELA

Slika 5: Organigram podjetja Podgorje (Poslovnik kakovosti, 2015).

Na zgornji sliki (slika 5) vidimo, da druzbo vodi direktor, ki je v stalnem kontaktu s
ostalimi sektorji, med njimi je tudi komercialni, pod katero spada tudi nabavni oddelek.
Proizvodnjo pokriva tehnicni direktor v zvezi s vodjo proizvodnje, ki skrbita za tekoce delo
proizvodnega dela, s pomocjo povezanih sluzb (razvoj, kakovost, vzdrzevanje, tehnoloska

priprava).

3.2 ANALIZA PREDMETOV NABAVE

Podgorje izdeluje ploskovno pohistvo, predvsem za prikolice, avtodome, plovila ter
specialno pohistvo (stoli, klopi, mize). Najvecji kupec je Adria Mobil, sledijo kupci iz

Nemdije, Svedske in Anglije.
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V podjetju dolo¢en material oziroma storitev naroca tista sluzba, ki ga potrebuje. Materiale
in repromateriale za redno proizvodnjo narocuje nabavna sluzba, potro$ni material za
proizvodnjo sluzba tehnoloske priprave dela, material za vzdrzevanje naroCuje vzdrzevalna
sluzba ter pisarniski material narocuje tajnica:

- repromaterial:

*

*

*

oplascene ter surove vezane ploSce razli¢nih debelin,
ultrapasi,

robni trakovi in ABS-i,

masivne letve,

laki,

lepila,

ostalo.

- potro$ni material:

sk

*

*

sk

k

svedri,

rezkariji,
profilirane glave,
krozne zage,
ostalo.

- materiali za vzdrzevanje:

*

*

%

%

*

rezervni deli za stroje,
cevi,

kabli,

senzorji,

ostalo.

- pisarniski material:

*

*

*

*

papir,

pisala,
mape,
ostalo.

- storitve:

*

*

kooperacija,

prevozni$tvo.
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3.3 OPREDELITEV PROCESOV IN ORGANIZIRANOST V PODGORJU
V podjetju se delijo procesi na tri nivoje:

1. Strateski procesi

- strateSki management podjetja

- kontroling

- management projektov

- management sistemov kakovosti

- management razvoja trga kupcev

- management razvoja tehnologije

- management razvoja trga dobaviteljev

2. Procesi virov

- management osnovnih sredstev

- kadrovski management

- management poslovnih financ

- management informacijskih virov

- management delovnega okolja (varstvo pri delu, pozarna varnost)

3. lzvr$ni procesi

- izvedba razvoja proizvoda

- izvedba prodaje

- izvedba TPD in interne logistike
- preizkuSanje materialov, postopkov in izdelkov
- izvedba OPP

- izvedba nabave

- materialna (vhodna) logistika

- izvedba zagotavljanja kakovosti
- izvedba vzdrzevanja

- izvedba proizvodnje

- oskrba kupca (izhodna logistika)

Na naslednjem diagramu (slika 6) so grafi¢no prikazani vsi procesi v podjetju:
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Procesi druzbe Podgorje d.0.0. Sentjernej 2015

1P 08
IZVEDBA ZAG.
KAKOVOSTI

1. Strateski procesi: ZELENO
2. Procesi virov:
3. Izvr3ni procesi: MODRO

1P 01
1ZVEDBA
RAZVOJA 4

PROIZVODA

1P 02 P03 1P 05
1ZVEDBA b 1ZVEDBA b 1ZVEDBA
PRODAJE TPD IN INT. LOG. OPP

1P 06
1ZVEDBA
NABAVE

=

1P 07
MATERIALNA
LOGISTIKA

1P 10
b 1ZVEDBA
PROIZVODNJE

b P11
OSKRBA KUPCA

x
1P 04
Vo1 PREIZKUSANJE
MANAGEMENT S TEHN. VIRI MAT. POSTOPKOV

(osn. sred.) A IN IZDELKOV

vV 02
MANAGEMENT §
KADROVSKIMI VIRI 4

Vo3
o MANAGEMENT S FINANCNIMI
VIRI 4

V04
MANAGEMENT Z
INFORMACNSKIMI VIRI

V05
a| MANAGEMENT Z DELOVNIM
ld OKOLJEM

Slika 6: Procesi druzbe Podgorje (Poslovnik kakovosti, 2015).

34 METODE

¥

1P 09

1ZVEDBA
VZDRZEVANJA

3.4.1 Analiza nabavnega procesa z metodo diagrama poteka (ang. flowchart)

Diagram poteka je potek postopka, prikazan graficno s simboli in njihovimi povezavami.

Uporaben je na katerem koli podrocju dela, kjer je treba prikazati razvejane postopke,
dogajanja, organizacijo dela ali odlo¢itveno drevo. Diagram lahko sluzi za nacrtovanje
postopka, za njegovo dokumentiranje, kot opomnik pri izvedbi ali za kak drug namen. Pri
sestavljanju ali izvajanju zapletenih procesih je nepogresljivo orodje. Na videz inZenirski
pristop diagrama pokaze, da gre pravzaprav za razvejano dogajanje, ki je prikazano
graficno. Jasno izrazena zaporedja dejanj-postopkov dolo¢no razmejijo odgovornosti.
Pravila za sestavljanje diagrama so preprosta, zelo pomembno pa je, da nobena mozna pot

ne ostane neizrazena.
Diagram vsebuje standardne elemente:

- Zacetek/ konec programa (terminatorji) — v obliki elipse,

- racunske operacije ali podprogrami — v obliki pravokotnika,

- vhodna ali izhodna operacija — v obliki paralelograma,

- odlocitev ali vejitev (vsebuje pogoj in dva izhoda; da ali ne) — v obliki romba,
- tok izvajanja — smer premikanja toka je predstavljena s puscico.
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( Zacetek >)

) 4

Opis postopka, akcije, dogajanja.
Po vstopu se operacija izvrsi

S /@I icevanh

" Razvejitev | napotitev na |

poteka Da—»x\ drugi del |

\

@topy

Ne
. 2
‘/ Konec \‘

\_ postopka /

Slika 7: Grafi¢ni prikaz uporabe simbolov v diagramu poteka (povzeto po: Pravna praksa, 2000).

3.4.2 Metoda analize stroskov in koristi (ang. Cost — benefit analysis)

Analiza stroSkov in koristi je metoda za primerjavo skupnih stroskov projekta z njegovimi
koristmi, ki lahko vplivajo tudi na S$irSo populacijo (druzbena analiza). Analizo se
uporablja na zacetku projekta, kjer imamo ve¢ moznosti, ki se jih primerja med sabo in
tako doloc¢i najboljSo reSitev. Analiza seSteje skupne stroSke in ga primerja s celotnimi
koristmi projekta. Cilj analize je ovrednotiti vse vplive, ki sodelujejo v projektu (finan¢ne,
ekonomske, druzbene, okoljske,...). Pri analizi ocenjujemo tveganja, ki se jih nato opredeli
v strategijo. Obvladovanje tveganj je bistvo za nacrtovanje projekta (Turk, 2005).

Vrste analiz stroskov in koristi:
- Financ¢na (na stopnji posameznika ali podjetja),
- ekonomska (narodni vidik),
- socialna (izraZa taksne koristi, ki so jih subjekti dejansko delezZni).

Posebne vrste analiz stroskov in koristi:
- delna analiza stroskov in koristi (ni potrebno vrednotenje Koristi),
- analiza stroSkov in u¢inkovitosti (stroski niso izrazeni v enotni meri) (Turk, 2005).
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3.4.3 ABC analiza

ABC analiza je pogosta metoda v poslovnem okolju za dolo¢anje pomembnosti ali
vrednosti nalog oziroma materiala v kategorije (slika 8). V kategorijo A uvrstimo naloge,
ki imajo najvi§jo prioriteto (obseg te kategorije naj bi bil okoli 10 %), v kategorijo B
uvrstimo naloge, ki so pomembne, ampak ne nujne (obseg okoli 15 % vseh nalog),
kategorijo C pa sestavljajo naloge, ki niso nujne ali pomembne ( 75 % vseh nalog).
Vrednostno so naloge kategorije A najdrazje (75 % vseh nalog), B kategorija zajema 15 %
vrednosti, C kategorija pa 10 % vrednosti. Mozna je Se notranja razdelitev prioritet v
posamezni kategoriji, npr. A-1 je pomembnejsi kot A-2. Metoda je pomembna za
optimalno usklajevanje nalog, zalog, ipd. s ¢asom in dosegljivimi sredstvi z nacrtovanjem
ter izdelovanjem seznamov in urnikov (Zalozba Forum Media, 2016).
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1

1

1
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Vrednost postavk v zalogi (v odstotkih)

Delez postavk v zalogi (v odstotkih)

Slika 8: ABC-analiza zalog (Zalozba Forum Media, 2016).
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4 REZULTATI

4.1 ORGANIZIRANOST IN CILJI NABAVNEGA PROCESA

Vsako podjetje ima svoj nabavni proces prilagojen velikosti podjetja, predmetom nabave,
organizaciji podjetja idr. Ker je preucevano podjetje locirano na eni lokaciji, ima temu
primeren centraliziran nabavni proces. Nabavni oddelek ima enega vodjo, ve¢ podrejenih
nabavnih referentov in osebje skladis¢a. Ker se podjetje ukvarja z izdelavo pohistva, so
predmeti nabave predvsem naslednji: razlicne vrste vezanih plo$¢, robni trakovi, masivne
letve, laki, lepila itd.

4.1.1 Glavni cilji nabavnega procesa

Glavni cilji in ostali spremljajo¢i elementi v procesu nabave v Podgorju so prikazani v
preglednici 3.

Preglednica 3: Interni cilji v nabavi (Poslovnik kakovosti, 2015).

Nabava
Glavne . .
Cilji Viri procesa aktivnosti lugel oot [ Skrbnik
proces procesa
procesa
Trzni viri, Cenovno Novi
. konstrukcije pogajanje, materiali, Poro¢ilo o Vodja
Znizanje . - - . I .
nabavnih cen |zdelk_0v, |skanj_e novi glbar_uu cenin nabavne
razvojne alternativ, dobavitelji, prihranki sluzbe
smernice obiski sejmov ponudbe
Optimalno Pravocasna .
. L L Plan A Vodja
Dnevi vezave planiranje Planiranje in . . realizacija
L proizvodnje . nabavne
zalog procesa narocanje . < dobav in .
. . in narocila " sluzbe
proizvodnje porocila
Kakovost Porocila Iskanje Katalogl_, Reklarp-acue, Vodja
- . standardi, porocila o
vhodnih procesa kakovostnih o o nabavne
. - obiski gibanju y
materialov kontrole dobaviteljev S . sluzbe
dobaviteljev kakovosti
Obvladovanje Finanéni Vodja
e o - Ponudbe, o nabavne
placilnih Finan¢na popusti, Realizacija N .
. : pogodbe, .. sluzbe, vodja
rokov sredstva podaljsevanje g placil v roku y
L % ceniki finan¢no -
dobaviteljev rokov placil y y
racun. sluzbe
Obvladovanje . Obvladovanje Ob!SK'. Nove_ Po 999.be’ Vodja
Y Letni plan o pogajanja, ceniki, visja nabavne
dobaviteljev dobaviteljev AN .
izboljsave, kakovost sluzbe
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4.2 ANALIZA NABAVNEGA PROCESA Z VIDIKA INFORMACIJSKE PODPORE
4.2.1 Opis informacijskega sistema UPRO 5

UPRO 5 je poslovni informacijski sistem, katerega razvijalec in ponudnik je podjetje 3 tav
iz Novega mesta, ki se ukvarja z razvojem informacijskih reSitev za srednja in velika
podjetja. UPRO 5 je sodoben interaktivni sistem, ki se uporablja za podporo vodenju
proizvodnje v podjetjih. Zaradi njegove fleksibilnosti se ga lahko uporablja v proizvodnji
po narocilu ali velikoserijski proizvodnji. Z reSitvami planiranja, proizvodnje in vodenja
zalog je usmerjen v reSevanje racionalizacije proizvodnega procesa v podjetju.

UPRO 5 je izdelan po konceptih objektno orientiranih metod razvoja sistemov, zato je zelo
prilagodljiv in nadgradljiv. Sistem deluje na SQL sistemu za uporabljanje baze podatkov.

Prednosti sistema so:
- Enostavna uporabnost,
- visoka prilagodljivost,
- dobra varnost podatkov,
- interaktivna pomo¢ v sistemu,
- dobra povezava z Windows okoljem.

Preucevano podjetje uporablja informacijski sistem UPRO 5 za podporo celotnemu
poslovnemu procesu. Za potrebe preuc¢evanega podjetja je sistem prilagojen. Podjetje se je
odlocilo za pokrivanje treh poslovnih podrocij, in sicer na podrocju:

- Tehnologije (sestavnice in tehnoloSke postopke),

- proizvodnje (planiranje, materialno poslovanje, kreiranje delovnih nalogov),

- komerciale (procesi nabave in prodaje).
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Slika 9: Uporabniski vmesnik za nabavni modul v sistemu UPRO 5.

Kot se vidi na sliki 9, informacijski sistem UPRO 5 pokriva vse procese v podjetju, od
tehnologije, proizvodnje do komerciale. Glavni procesi imajo $e podprocese, 0dvisno za
katero podrocje gre. Proces komerciale se deli na nabavo in prodajo.

Modul nabave omogoca:
- Pripravo cenikov po dobaviteljih,
- avtomati¢no pripravo novega cenika,
- izpis plana nabavnih sredstev,
- narocanje storitev,
- avtomaticen prenos potrebnih materialov iz plana proizvodnje v narocilo,
- prenos dokumentov v MS Excel,
- pripravo dokumentov v ve¢ jezikih,
- cene v razli¢nih valutah,
- spremljanje nabavnih cen, itd.



Schmuck A. Predlog izboljsav procesa nabave v pohistvenem podjetju. 25
Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniska fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2016

: Dokument Zaps Podatki Tabek Orodja Imis Okna Pomof
< 52 Kreiranje prejemnice ’% Potrditev dokumenta ‘Q Zakfjuditev dokumenta ‘ POMOENIKI ~ ‘ © Zaskedovalec ,
Narogilo: ND0201602174

Status: 01

Dok Leto Stevika >>> Dobavitelj: 0 KTPd.o.0. 17.9.201¢

T P& refeent 360 Znesek ELR)

|pac|sT [Sifra materiala [ Naziv materiala |Certfat] vrednost %] cert. [Neroceno [Potrien  [Prejets | cena |val. [EM |Rokcobave [pana opts DA ELME DONA OSMES| DONA STFTX Jvoumen | -
ﬂ 1|01 4208940351 7 ORODIE ZA CENTRIRANIE A osi 1,00 0,00 0,00 362,25/978 KOS 22.9.2016 {Memo) BOF 0

BADEDSXBS O0N%HA S BROA %rese obw B oo oia | & s

Slika 10: Primer rednega naro¢ila v sistemu UPRO 5.

UPRO 5 je informacijski sistem, ki ima doloCene parametre oziroma eclemente ze
ustvarjene.

Sem lahko Stejemo:
- obliko oken,
- posamezna vnosna polja in njihovo lego,
- interaktivno pomoc,
- medsebojno modularno povezanost,
- izvoz dokumentov ter podatkov v razli¢nim oblikah,
- osnovno zasnovo podatkovne baze itd.
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Slika 11: Izvoz podatkov preko elektronske poste v razliénih oblikah (Excel, PDF itd.)
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UPRO 5 omogoca pregled narocil po razli¢nih kriterijih (slika 12):
- Redno,
- izredno,
- odprto,
- zakljuceno,
- v zamudi,
- po dobaviteljih,
- po artiklih,
- po referentu,
- po ¢asovnem obdobju.

% NAO7 - Pregled narodil

: Zapis Podatki Tabela Orodja Izpis Okna Zgodovina Pomo¢&

-
NAQ7 - Kriterij pregleda (L2 [

’ ' Redna (" Izredna ‘

’ {* Odprta " Zakljuéena "V zamudi

- Vrsta poi:
L I [
Coatel [ ]&
Pritisnite Ctrl+S za

novo poizvedbo ¢~ Referent I:l foul

Od datuma [18.09.2016 | 35]
Do datuma [18.03.2016 | 35|

Ni podatkov...

OK Preklic

BlelalvatEBESR| @ N
Slika 12: Primer pregleda naro¢il po izbranem kriteriju v sistemu UPRO 5.

UPRO 5 omogoca tudi pregled naro€il o narocilih dobaviteljem po razliénih kriterijih
(slika 13):

- Po dobaviteljih,

- po razredih,

- potrgih

- po klasifikaciji,

- po komercialistu,
- prikazu narocil,

- kriteriju zamude.
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Slika 13: Primer pregleda poro¢il o naro¢ilih dobaviteljem po izbranem kriteriju v sistemu UPRO 5.

4.2.2 Informacijska tehnologija za sistem UPRO 5

Sistem UPRO 5 je zasnovan kot strezniski program s svojo bazo podatkov (Firebird), pri
odjemalcih (na uporabniSkih racunalnikih) pa je nameScen poseben program, preko
katerega le-ti komunicirajo s streZniSkim sistemom. Podatki se shranjujejo centralizirano,
kakor tudi vse obdelave podatkov in ostale funkcije informacijskega sistema. Tudi nabavni
referent na tak nacin dostopa do storitev informacijskega sistema.

Vsa programska oprema v podjetju teCe na treh glavnih (fizi¢nih) streznikih (ESX-01,
ESX-02 in ESX-03), ki so med seboj povezani. V vsakem izmed teh fizi¢nih streznikov so
namescéeni virtualni strezniki programa VMware ESXi (slika 14). Za vsak bolj kompleksen
racunalniSki program imajo v podjetju svoj virtualni streznik. Eden od teh virtualnih
streznikov je streznik UPRO, ki temelji na operacijskem sistemu Microsoft Windows
Server 2008 R2 in je namenjen za delovanje sistema UPRO 5. Streznik UPRO ima dva
procesorja in dva trda diska.
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Glavni strezniki

Virtualni streznik
UPRO /

ESX-01 [€—>| ESX-02 |€—> ESX-03

Slika 14: Shematski prikaz glavnih streZnikov in virtualnega streznika UPRO.

4.3 ANALIZA NABAVNEGA PROCESA V PODJETJU

Izvedba nabave zajema veliko aktivnosti (od planiranja, do zapiranja in arhiviranja
sprejetih narocil). Vsaka aktivnosti ima nosilca (npr. vodja nabave) in dokumentacijo
(naro€ilnica, izdajnica, itd.). Na naslednji sliki (slika 15) so shematsko prikazane faze
procesa z vmesnimi kontrolnimi toCkami.
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Slika 15: Diagram poteka izvedbe nabave v podjetju (Poslovnik kakovosti, 2015).
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Proces se zac¢ne s planiranjem nabave. Nosilca aktivnosti sta vodja oziroma komercialist
nabave. Dokumenti za izvedbo planiranja so naroCila po planu, stanje zalog, cenik
dobaviteljev, plan sluzbe proizvodnje, letni plan za dobavitelje ter dvomesecne ocene
planov. Pri prvi kontrolni toc¢ki (1. KT) lahko vodja nabave ali komercialist nabave izbere
na¢in narocanja po delovnih mestih in delovnih nalogih, t.i. direktna oskrba oziroma
dobava pripravljena za direktno dostavo v proizvodnjo brez komisioniranja v skladis¢u. Na
naroc¢ilu mora biti definirano delovno mesto ter deloven nalog, za katerega je narocilo.
Narocilo v taki obliki se poslje dobavitelju po elektronki posti. Odgovorna oseba je vodja
nabave ali komercialist nabave. Direktno narocilo se po elektronski posti izda dobavitelju.
Status narocila v informacijskem sistemu UPRO 5 je 01, kar pomeni odprto narocilo.
Druga moznost je naro¢anje po fiktivnem planu na skladis¢e (2. KT). Vodja nabave ali
komercialist nabave lahko izbere nacin naroCanja za dobavo v skladisce, kjer se vrsi
komisioniranje in nato izdaja v proizvodnjo. Narocilo se po elektronski posti poslje
dobavitelju. Odgovorna oseba je vodja nabave ali komercialist nabave. Nato komercialist
nabave preveri potrditev narocila. Sledi tretja KT, ki vsebuje potrditev dobavitelja in
narocila (status narocila iz 01 na 02). V primeru, da dobavitelj ne potrdi narocila, se
dobavitelja kontaktira. Po dogovoru z dobaviteljem se nato uskladi proizvodnjo, prodajo in
nabavo. Pri ¢etrti KT vodja nabave ali komercialist nabave preveri ali je transport vklju¢en
v dobavo in v primeru, da ni naro¢i prevoz za naro¢ilo oz. dobavo. Ob dostavi materiala v
podjetje, skladis¢nik preveri dobavnica z dobavo. Ce je dobava skladna z naroéenim, sledi
arhiviranje narocila in zakljué¢ek nabavnega procesa.

4.3.1 Analiza slabosti in predlog izboljSav nabavnega procesa

V nabavnem procesu prihaja v fazi narocanja do ozkega grla. Komunikacija z dobavitelji
poteka Se klasi¢no po telefonu, faksu ali elektronski posti. TakSno poslovanje oziroma
komunikacija ima mnogo slabosti:
- Visoki stroski (stroski dela, stroski telefonskih Klicev, stroski pisarniskega
materiala,...),
- pocasno izvajanje (slaba odzivnost, velika poraba ¢asa za naroCanje,...),
- slab pregled nad dokumenti (ni pregleda nad odprtimi, zaprtimi in delnimi narocili
— moznost napak pri naro¢anju,...),
- slaba oskrba (dvojno skladis¢enje, nedobava,...),
- neucinkovita komunikacija z dobavitelji (nepovezanost, onemogocanje vpogleda v
skupne dokumente,..), ipd.

Elektronsko podprto nabavljanje omogoca izvedbo veC storitev, s tem, da je tak nacin
hitrej$i, ugodnejsi in kakovostnejsi. Zato predlagam nadgradnjo programskega paketa
UPRO 5 in izdelavo spletnega portala, do katerega bi imeli dostop tudi dobavitelji, s
katerimi bi bilo podjetje ucinkovitejSe povezano.
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4.3.2 Analiza dokumentov nabavnega procesa

Narocilnica in potrditev narocila

Narocilnica je interni in zakonsko neobvezujo¢ dokument oziroma vrsta obrazca, s katerim
naro¢amo izdelek ali storitve. Je priporocljiv dokument kot dokaz narocila pri izterjavi
denarnih sredstev po neplatanem racunu. Obrazec je v obliki natisnjenega besedila na
formularjih, na katerega zapiSemo oziroma vnesemo podatke, ki So potrebni za izvedbo
narocila. Narocilnica ima lahko vlogo povprasevanja ali narocila blaga v skladu s pogodbo
0 postopnih dobavah.

Vrste narocilnic:
- Klasicne (posiljajo se po posti),
- natisnjene (oddamo osebno),
- spletne narocilnice (izpolni in poSslje se jih po elektronski posti).

Narocilnico izpolni nabavni referent, na koncu, po pregledu, pa Se potrdi vodja komerciale.
V glavi narocilnice so ze izpolnjeni podatki naro¢nika, kot so: logotip podjetja, osnovne
informacije podjetja (naslov, telefon, spletna posta, faks), priznanje o kvaliteti. V glavnem
delu narocila so podatki o dobavitelju in predmeti nabave. Na koncu so Se pogoji
poslovanja in sankcije v primeru nedobave.

Narocilnica vsebuje naslednje podatke:
- Podatke o kupcu (naslov, telefon, spletno posto, faks, ipd.),

- podatke o dobavitelju (naslov, telefon, spletno posto, faks, ipd.),
- Stevilko narocila,

- datum narocanja,

- placilne Case in popuste,

- Stevilko artikla (ime artikla),

- datum dostave,

- kolic¢ino,

- ceno,

- nabavnega referenta,

- pooblas¢eno osebo,

- dodatne zahteve in informacije (dejavnost, davéno Stevilko, osnovni kapital, ipd.)
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Potrditev narocila
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Slika 17: Primer dokumenta za potrditev narocila.
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4.4 PREDLOG SPREMEMB PROCESA IN MOZNE RESITVE V INFORMACIJSKI
PODPORI

V nabavnem procesu pride do pomanjkljivosti v osrednjem delu procesa med prvo in Cetrto
kontrolno tocko, v fazi kontakta z dobaviteljem. Kot se vidi na prejSnjem diagramu poteka
(slika 15), dobavitelj vstopa v proces po prvi kontrolni tocki (naroc¢anje po delovnem mestu
in delovnem nalogu). Tu je treba dobavitelju naro€ilnico poslati po elektronski posti, po
izboljSavah pa bi ta korak nadomestil skupni spletni portal podjetja in dobaviteljev (slika
18), kjer bi posamezen dobavitelj dobil naro¢ilo, ga potrdil in hkrati sporo¢il nabavni
sluzbi na potrditev narodila in ostale pogoje poslovanja. Narocilo bi bilo bolj sledljivo ter
hitreje in natan¢neje obravnavano.
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Komercolat nabave
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Notovd

TRENUTNO STANJE

Izdajnica UPRO 5

Narodilo (PDF, el. posta)

Naro¢ilo status 01 (PDF, el. posta)

Narodilo status 01 (PDF, el. posta)

Potrditev dobavitelja (el. posta)

_— Narodilo status 02 (PDF, el. posta)

> Dobavnica materiala

Slika 18: Proces naro¢anja po prenovi z uporabo B2B spletnega portala.

1ZBOLJSAVE

Nadgrajen UPRO 5

B2B spletni portal

Nadgrajen UPRO 5

Nadgrajen UPRO 5

B2B spletni portal

Nadgrajen UPRO 5

B2B spletni portal

Trenutno se za posiljanje narocil uporablja elektronsko posto, narocila se pretvorijo v
obliko PDF in nato po elektronski posti posljejo na naslov dobavitelja. Predlagamo
nadgradnjo sistema UPRO 5 in izdelavo spletnega portala, kjer bi dobavitelji narocila
prejemali na svoj racun na portalu, jih neposredno tam tudi potrjevali, najavljali dobave
(tocen Cas prihoda materiala), imeli pregled nad stanjem naro€il in moznosti izdelave
razli¢nih analiz. Predracun za izdelavo spletnega portala in nadgradnjo sistema UPRO 5 je
v prilogi 1 (ponudba informacijskega podjetja 3 tav).
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Opis resitev:

441

Nabavni referent v UPRU 5 kreira naro¢ilo dobavitelju in ga s pritiskom na gumb
prestavi na spletni portal: Preko spletnega servisa (zaradi varnosti) se prenesejo
podatki o narocilu, glava in vse pozicije ter PDF v ustrezne strukture na strezniku.
Predlagamo, da je baza MS SQL 2014 Express na strezniku ponudnika spletne
resitve (3 tav). Tehnologija izdelave bi bila napisana v programskem jeziku PHP s
podporo CSS slogovnega jezika. Zavihek do portala je na spletni strani podjetja,
oddelek B2B. Uporabnik portala si lahko nastavi moznost, da ob prejetju novega
narocila hkrati prejme obvestilo oziroma opomnik na izbrano elektronsko posto.

Dobavitelj se s uporabniskim imenom in geslom prijavi na spletni portal, kjer vidi
samo svoja narocila (skupaj s statusi narocil), ta narocila si lahko tudi prenese v
svoj ra¢unalnik v raznih oblikah (*.pdf, *.csv ipd.).

Dobavitelj narocilo potrdi in vpise datum dobave, s tem se tudi v programu UPRO
5 spremeni status narocila v 02 (potrjeno) in vpise datum dobave. Sistem se stalno
osvezuje.

Omogocene so tudi delne dobave. V tem primeru se v bazo portala prenasajo tudi
podatki o prevzemih po pozicijah za posamezno narocilo. S tem tudi dobavitelj
lahko pregleda, kaj je dobavljeno in kaj ni, po posameznem poro¢ilu.

Dodan je tudi koledar, na katerem so vidne predvidene dobave. MoZzno je tudi
obvescanje nabavnega referenta na elektronsko posto, ko dobavitelj vnese rok
dobave, ali pa ¢e dobavitelj pravocCasno tega ne vpise.

Proces narocanja po prenovi sistema

Dobavitelj odpre spletno stran podjetja, na uvodni strani odpre zavihek B2B, ki ga
preusmeri na spletni portal.
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Slika 19: Dodaten zavihek do dostopa na spletni portal.

S svojim uporabniskim imenom in geslom se identificira. Na portalu ima pregled nad
vsemi svojimi narocili, tako odprtimi, delnimi in zaprtimi. Po pregledu narodila, e se
strinja s pogoji, tega potrdi in hkrati sporo¢i kdaj in v kaks$nih koli¢inah bo naroilo
dostavil. Ker je sistem avtomatski, te podatke v istem trenutku lahko vidi tudi nabavni
referent. Na portalu je tudi koledar rokov dobav razli¢cnih dobaviteljev do ure natan¢no.
Tako je skladisénemu oddelku omogoceno lazje delo in priprava skladis¢a za nove dobave
surovin.
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Slika 20: Grafi¢ni vmesnik spletnega portala.
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Prednosti:

1. zanesljivost (naroCilo oz. elektronska posta v¢asih ne pride do dobavitelja, ali pa
pride zaradi napake referenta celo do napacnega, konkurenénega dobavitelja;
mozna zloraba zaupnih podatkov),

2. prihranek Casa pri posiljanju narocil,

3. ni potrebe tiskanj potrdil narocil,

4. lazja organizacija dela v skladiS¢u (napoved prihoda materiala).

45 PREDLOG UVAJANJA SISTEMA B2B ELEKTRONSKEGA NAROCANJA PO
DOBAVITELJIH

V preglednici 4 so prikazane dobave materialov v podjetje v letu 2015 po blagovnih
skupinah, ki predstavljajo 92 % vrednosti vseh nabav.

Preglednica 4: Vrednostna ABC analiza po blagovnih skupinah materialov.

Vrednost | Vrednost
Naziv Letna koligina | 1278l | marotilna | ABC | 0, o0
na letni | letni ravni | kategorija
ravni (€) (%)
1 | Vezanepl | oop o2 |5809.708| 624 A
opl.
Vezane pl e
2 Pl 211.229 m? |1.073.784 11,4 A
neopl.
3 Ultrapasi 88.685 tm 593.189 6,3 B
4 ABS 963.298 tm 442.400 47 B 19.0
5 Deske 2.264 tm 440.326 4,7 B ’
6 | Vlaknene pl. 81.101 m? 318.047 3,4 B
7 Ostalo 21.611 252.258 2,7 C
8 | Masivne letve 39.313 tm 177.871 19 C .
9 Steklo 2.471 m? 142.033 1,5 C ’
10 | Robni trakovi | 1.243.110 tm 113.450 1,2 C
) 9.453.066 100,0

V preglednici 5 so prikazane blagovne skupine, ki imajo najve¢ razli¢nih vrst artiklov
(kataloskih Stevilk).
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Preglednica 5: ABC analiza po blagovnih skupinah materialov.

Stevilo katalo§kih Odstotek ABC
Naziv Stevilk (vrst kataloskih $tevilk K - Delez (%0)
. - g ategorija
artiklov) v skupini v skupini
Masivne letve 285 26,1% A
ABS 241 22,1% A 70,3%
Vezane plosce 240 22,0% A
Robni trakovi 178 16,3% B 16,3%
Laki 55 5,0% C
Ultrapasi 43 3,9% c
.. 13,4%
Furnirji 27 2,5% C
Lepila 21 1,9% C
) 1090 100%

Po rezultatu ABC analize bi bilo optimalno, ¢e bi sistem B2B elektronskega narocanja
uvedli postopoma po dobaviteljih in sicer za:

1. Vezane plos¢e, ki v obeh analizah spadajo v kategorijo A in predstavljajo
vrednostno 74 % vseh dobav in 240 razli¢nih artiklov v blagovni skupini. Na tem
podrocju sta dva vec¢ja dobavitelja (ve¢ kot 250 zaposlenih) in Stirje manjsi (manj
kot 250 zaposlenih).

2. Skupino ultrapasov, ki vrednostno predstavljajo 6,3 % vse letne dobave glede na
vrednost in 3,9 % kataloskih Stevilk v skupini najStevil¢nejsih 8.

3. Blagovno skupino ABS-ov in robnih trakov, ki zajema 5,9 % vrednostne dobave na
letni ravni in Kkjer imajo 95 % dobav samo pri enem dobavitelju (150 zaposlenih).

4. Masivne letve, kjer je najve¢ razli¢nih artiklov v skupini (26,1 %) in samo dva
dobavitelja (zaposlenih manj kot 50 ljudi).

S temi skupinami materialov bi imeli sistem pokrit za 987 kataloskih Stevilk, kar
predstavlja 50 % vseh kataloskih Stevilk in 92 % vrednosti vseh dobav.

46 ANALIZA STROSKOV IN KORISTI PO UVEDBI SPREMEMB

Stroski
Izdelava spletnega portala za spremljanje narocil dobaviteljem, bi pri naro¢niku 3 tav, stal
5.800 € in stroski gostovanja pa 120 € na mesec. Ponudba se nahaja v prilogi.
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Koristi

Koristi je tezko realno oceniti. Na osnovi preteklih dogodkov lahko zgolj ovrednotimo
stroSke zastojev zaradi nepravocasne dobave in koristi, ki bi jih imeli zaradi elektronskega
posiljanja in spremljanja narocil:

1. Dobavitelj ne dobi naro¢ila, ker ni bilo dostavljeno ali drugi vzroki. Zamuda

materiala; to se zgodi 2 do 5-krat letno, posledice so zastoji, oziroma motnje v
proizvodniji.
Primer lanskih zastojev v podjetju:
-V prvem primeru je zaradi neustreznega naroanja zamujala dostava
vezanih plos¢, linija za razzagovanje vezanih ploS¢ ni imela materiala, stroj
je stal 3 ure:

€
3ure X 60 — = 180 €
uro

-V drugem primeru ni bil narocen del za CNC stroj, stroj je stal 3 dni (v treh
polnih izmenah na dan):

ur €
3dni X 24— X 45— = 3240 €
dan uro

2. Na lethem nivoju se ustvari okoli 4000 naro¢il za redni material. V sistemu B2B

ocenjujemo, da bi nabavnim referentom prihranili minimalno eno minuto na vsako
narocilo, kar bi predstavljalo na letni ravni:

1 ur €
4000 naro€il X ———x 20— = 1340 €
60 narocilo uro

Ostale koristi, ki jih prinasa B2B elektronsko narocanje:

niZji obojestranski stroski poslovanja (vecja ucinkovitost),

tesnejSe in neposredno povezovanje poslovnih procesov (planiranje, narocanje,
razvoj ipd.),

skrajSevanje poslovnega procesa od prodaje, planiranja proizvodnje nabave in
skladi$¢enja ter proizvodnega procesa, in s tem skrajSanje dobavnih rokov kupcem,
vedja prilagodljivost dobaviteljev na dinamiko naro€il,

boljsa neposredna komunikacija in manj eventualnih napak pri sporazumevanju,
skrajSanje Casa dobave materiala.
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5 RAZPRAVA IN SKLEPI

Prenova informacijskega sistema in uvedba elektronskega poslovanja je koristna, saj lahko
Sele tako dosezemo hitrejsi in kakovostneje izveden proces nabave. Cilj diplomske naloge
je bila analiza nabavnega procesa in njegove informacijske podpore v lesnem podjetju ter
priprava predloga izboljSav nabavnega procesa s proucitvijo moznosti uvedbe
elektronskega poslovanja.

Pri analizi trenutnega stanja nabavnega procesa v obravnavanem podjetju smo opazili, da
poteka komunikacija oziroma poslovanje podjetja z dobavitelji ve¢inoma po telefonu in
elektronski posti, kar ima mnogo slabosti, npr. visoki stroSki, moznost pojava napak ipd.
Trenuten sistem poSiljanja narocila je tak, da nabavni referent naroCilo v PDF formatu
poslje dobavitelju po elektronski posti. Slabosti takega poslovanja so slaba odzivnost in
slaba sledljivost dokumentov, ker ni pregleda nad njimi ipd. V podjetju so zaradi tega
nastajali zastoji in s tem nepotrebni stroski.

Ena izmed moznosti, s katero bi lahko odpravili te slabosti, je nadgradnja trenutnega
sistema UPRO 5 in uvedba medpodjetniSkega spletnega portala, ki bi nadomestil
telefonsko narocanje in izmenjavo dokumentov preko elektronske poste. Na spletnem
portalu bi imeli dobavitelji vpogled v vse svoje dokumente. Imeli bi boljsi pregled na
dokumenti in s tem boljso sledljivost nad njimi, kar pomeni hitrejSo in kakovostnej$o
izvedbo procesa dobave. Hkrati pa bi podjetje pridobilo nizje stroske poslovanja, poslovni
procesi z dobavitelji bi bili neposredno povezani in skraj$ani (manj skladis¢enja materiala
in krajS$i dobavni roki), prilagodljivost dobaviteljev na spremembe naro€il bi bila bolj
dinami¢na, boljsa bi bila tudi komunikacija z dobavitelji in posledi¢no tudi manj napak.

Uvedba novega nacina poslovanja z dobavitelji bi bila postopna, kar pomeni, da bi sistem
najprej uvedli za vecja podjetja, ki vrednostno dobavljajo najve¢ materiala. Ta podjetja tudi
na mednarodnem trgu spadajo med vecja. Imajo dobro razvit svoj informacijski sistem in
obstaja velika moZnost sinhronizacije spletnega portala z njthovimi informacijskimi
sistemi.

Z analizo stroSkov in koristi smo pokazali, da so z uvedbo predlaganih izboljSav procesa
nabave mozne koristi veliko ve¢je od nacrtovanih stroskov. To nakazuje na smiselnost
uvedbe tega sistema v preucevano podjetje.

Sklepi:
- Dobaviteljev je malo, zato je uvedba elektronskega poslovanja razmeroma
enostavna.
Vseh dobaviteljev v podjetju je okoli 90. Med njimi je 10 tistih, ki vrednostno
predstavljajo 92 % vse letne dobave in pokrivajo 50 % vseh kataloskih 0znak
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materialov. Uvedba poslovanja bi bila zato potrebna v prvi fazi samo s temi
dobavitelji, ki so ve¢inoma velika, mednarodno uveljavljena podjetja, ki z uporabo
portala ne bi smela imeti ve¢jih problemov. Dobavitelji bi lahko podatke iz portala
celo direktno povezali s svojimi informacijskimi sistemi in tako ta proces povsem
avtomatizirali.

- Dobavitelji niso pripravljeni na uvedbo elektronskega poslovanja.
Tega podroc¢ja nismo posebej proucevali. Uvedbo novega nacina izvedbe procesa
nabave v podjetju je mogoce uspesno izvesti samo v soglasju z dobavitelji. V
prihodnje bi bilo nujno opraviti razgovore z njimi glede nacina uvedbe spletnega
portala. Zanimale bi nas njihove reakcije, pripombe, predlogi itd., kar bi lahko
opravili z anketami. Na podlagi odzivov in predlogo resitev s strani dobaviteljev bi
dolocili na¢in uvedbe predlagane resitve.

- Dolgorocno se investicija v nadgradnjo informacijskega sistema povrne.
Analiza stroSkov in koristi nam daje grobe ocene moznih Koristi na letni ravni. Za
primer smo vzeli stroske zastojev zaradi zamud v nabavnem procesu iz leta 2015, ki
jih z novim sistemom ne bi bilo. Ce zraven pristejemo $e prihranek stroskov zaradi
hitrejSega in bolj avtomatiziranega nacina dela z nagrajenim informacijskim
sistemom UPRO 5 in spletnim portalom, lahko na grobo ocenimo, da bi se
investicija lahko povrnila Ze v slabih dveh letih. Nastajajo pa tudi Stevilne druge
koristi, ki dokazujejo smiselnost in nujnost uvedbe predlagane resitve.
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6 POVZETEK

Uporaba elektronskega poslovanja na vseh podro¢jih poslovanja, torej tudi na podro¢ju
dobavne verige, je v vzponu. Prenova informacijskega sistema in uvedba elektronskega
poslovanja je koristna, saj lahko Sele tako dosezemo hitrej$i in kakovostneje izveden
proces nabave. Cilj diplomske naloge je bila analiza nabavnega procesa in njegove
informacijske podpore v lesnem podjetju ter priprava predloga izboljSav nabavnega
procesa s proucitvijo moznosti uvedbe elektronskega poslovanja.

Pri analizi trenutnega stanja nabavnega procesa v obravnavanem podjetju smo opazili, da
poteka komunikacija oziroma poslovanje podjetja z dobavitelji ve¢inoma po telefonu in
elektronski posti, kar ima mnogo slabosti, npr. visoki stroSki, moznost pojava napak ipd.
Slabosti takega poslovanja so slaba odzivnost in slaba sledljivost dokumentov, ker ni
pregleda nad njimi ipd. V podjetju so zaradi tega nastajali zastoji in s tem nepotrebni
stroski. Ena izmed moznosti, s katero bi lahko odpravili te slabosti, je nadgradnja
trenutnega sistema UPRO 5 in uvedba medpodjetniskega spletnega portala, ki bi
nadomestil telefonsko narocanje in izmenjavo dokumentov preko elektronske poste. Imeli
bi boljsi pregled na dokumenti in s tem zagotovili boljso sledljivost, kar pomeni hitrejso in
kakovostnejSo izvedbo procesa dobave. Hkrati pa bi podjetje znizalo stroske poslovanja,
poslovni procesi z dobavitelji bi bili neposredno povezani in skrajSani, prilagodljivost
dobaviteljev na spremembe naro¢il bi bila bolj dinami¢na ipd.

Uvedba novega nacina poslovanja z dobavitelji bi bila postopna, kar pomeni, da bi sistem
najprej uvedli za veéja podjetja, ki vrednostno dobavljajo najve¢ materiala. Ker je teh
podjetij malo in so vecinoma velika, mednarodno uveljavljena podjetja, bo uvedba
razmeroma enostavna. Z analizo stroSkov in koristi smo pokazali, da so z uvedbo
predlaganih izboljsav procesa nabave mozne koristi veliko ve¢je od nacrtovanih stro§kov.
To nakazuje na smiselnost uvedbe tega sistema v preuc¢evano podjetje.



Schmuck A. Predlog izboljsav procesa nabave v pohistvenem podjetju. 44
Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniska fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2016

7 VIRI

Groznik A., Trkman P., Lindi¢ J. 2009. Elektronsko poslovanje. Ljubljana, Ekonomska
fakulteta: 69 str.

Jerman B., Klobucar T., Perse Z., Nedeljkovi¢ D. 2001. Elektronsko poslovanje na
internetu. Ljubljana. Gospodarski vestnik: 206 str.

Jezernik A., Skornik S., Golob B., Hren G. 2005. Informatika v poslovanju. Celje, Visoka
komercialna Sola: 118 str.

Kav¢i¢ K. 2009. Management oskrbnih verig in model taktnega casa. Koper. Univerza na
Primorskem, Fakulteta za management Koper: 114 str.

Kovaci¢ A. 1998. Informatizacija poslovanja. Ljubljana, Ekonomska fakulteta: 214 str.

Kovaci¢ A., Groznik A., Ribi¢ M. 2005. Temelji elektronskega poslovanja. Ljubljana,
Ekonomska fakulteta: 304 str.

Lipi¢nik, B. 1997. Organizacija podjetja. Ljubljana, Ekonomska fakulteta: 243 str.

Ljubi¢ T. 2000. Planiranje in vodenje proizvodnje: modeli, metode, podatki. Kranj,
Moderna organizacija: 443 str.

Marusich C., Blackthorn S. 1999. Ljubljana. Elektronsko poslovanje za telebane.
Pasadena: 80 str.

Natek S. 1990. Razvijanje poslovnega informacijskega sistema. Vojnik, Mitos: 252 str.

Opis podjetja. 2016. Podgorje d.o.o. Sentjernej. 2015.
http://www.podgorje.si/si/opis-podjetja.html (1. avg. 2016)

Poto¢nik, V. 2000. Komercialno poslovanje z osnovami trZzenja 1: nabava, skladi$¢enje,
prodaja. Ljubljana, Ekonomska fakulteta: 223 str.

Potoc¢nik, V. 2002. Nabavno poslovanje s primeri iz prakse. Ljubljana, Ekonomska
fakulteta: 418 str.

Rusjan B. 2009. Management proizvodnih in storitvenih procesov. Ljubljana, Ekonomska
fakulteta: 563 str.

Toplisek J. 1998. Elektronsko poslovanje. Ljubljana, Atlantis: 336 str.

Turk T. 2005. Analiza stroskov in koristi nalozb v informatiko. Uporabna informatika,
13,3: 153 - 169

Vavpoti¢, D. 2000. Poslovni portali. Zbornik posvetovanja, 120, 3: 99 - 104


http://www.podgorje.si/si/opis-podjetja.html

Schmuck A. Predlog izboljsav procesa nabave v pohistvenem podjetju. 45
Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniska fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2016

Vukovi¢ G., Zavrsnik B. 2011. Obvladovanje nabave. Celje, Fakulteta za komercialne in
poslovne vede: 194 str.

Weele A.J. van 1998. Nabavni management: analiza, planiranje in praksa. Ljubljana,
Gospodarski vestnik: 406.

Oskrbna veriga. 2011. biz-development.
http://www.biz-development.com/SupplyChain/6.20.14.supply-chain-management-
business-information.htm (20. avg. 2016)

Kranjc M. 2016 »Struktura zaposlenih v Podgorju, Sentjernej, Slovenija.
majda.kranjc@podgorje.si (osebni vir, 23. jun. 2016)

Podgorje d.o.o. Sentjernej. 2015. Poslovnik kakovosti ISO 9001:2008. 15. avg. 2016.

Zalozba Forum Media. 2016. ABC — analiza zalog.
https://www.zfm.si/images/vzorci/6197/primer_iz_poglavja_obvladovanje_zalog.pdf
(10. sept. 2016)

Presentia. 2008. http://www.presentia.si/baza-znanja-helpdesk/2008/kaj-je-php/ (15. Sept.
2016)

Vid Pajek Arambasi¢. 2015. Osnove informatike.
http://mrvar2.fdv.uni-lj.si/sola/V1S2/html/css/css-snov.html (15. Sept. 2016)


http://www.biz-development.com/SupplyChain/6.20.14.supply-chain-management-business-information.htm%20(20
http://www.biz-development.com/SupplyChain/6.20.14.supply-chain-management-business-information.htm%20(20
mailto:majda.kranjc@podgorje.si
https://www.zfm.si/images/vzorci/6197/primer_iz_poglavja_obvladovanje_zalog.pdf%20(10
https://www.zfm.si/images/vzorci/6197/primer_iz_poglavja_obvladovanje_zalog.pdf%20(10
http://www.presentia.si/baza-znanja-helpdesk/2008/kaj-je-php/
http://mrvar2.fdv.uni-lj.si/sola/VIS2/html/css/css-snov.html

Schmuck A. Predlog izboljsav procesa nabave v pohistvenem podjetju. 46
Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v Ljubljani, Biotehniska fakulteta, Odd. za lesarstvo, 2016

ZAHVALA

Zahvaljujem se mentorju prof. dr. Jozetu KropivSsku, za predloge in usmerjanje,
sodelavcem v podjetju pri pomoci z internim gradivom in razlagami, ter druzini za vso
podporo in pomo¢ v obdobju Studija.



PRILOGE

Priloga 1: Ponudba za izdelavo spletnega portala

o 3 Tav, Izbrane informacije d.o.0
Germova ulica 9, B000 Novo mesto
n 3 tav +38615240510  E info@3tavsi
F +38615240513 ‘

S www.3tavsi
Podgorje d.o.o.
Novo mesto, 25.8.2016
PONUDBA st. U7/2016

Spostovani,

V zvezi s povprasevanjem smo vam pripravili ponudbo za izdelavo in gostovanje portala
za spremljanje narocil dobaviteljem. Portal bi bil v slovenskem, nemskem in angleSkem
jeziku.

VREDNOST
OPIS IN IZVEDBA KOLICINA EM CENA (EUR)
1 Cenaizdelave in postavitve portala

e lzdelava spletnega portala
narocila in dobava po
specifikaciji

e Osnovna grafi¢na podoba
portala (CSS)

SKUPAJ 5.800

2  Gostovanje

- Vsebuje gostovanje
domene na strezniku 3 tav

- InStalacijo portala —
aplikacije

- Povezave za prenos
podatkov

- Baza SQL 2014 za
shrambo podatkov

- VzdrZevanje in arhiviranje
podatkov

1 mesec 120 120

CENE SO BREZ DDV.
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