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Marina Lindic je nova predsednica svetovne federacije nabavnikov

Spostovane €lanice in ¢lani,

Predsednica ZdruZenja nabavnikov Slovenije Marina Lindic je bila na svetovnem kongresu nabavnih
zdruzenj, ki je potekal od 10. do 13. septembra v kenijski Mombasi, soglasno izvoljena za novo
predsednico Mednarodne federacije nabavnih zdruzenj (The International Federation of Purchasing
and Supply Management — IFPSM). IFPSM zdruZuje 48 nacionalnih nabavnih zdruZenj iz Evrope,
Amerike, Azije in Afrike ter skupno povezuje vec kot 250.000 nabavnih strokovnjakov. Marina, ki bo
na mestu predsednika nasledila predstavnika Kitajske Hi Liminga, bo IFPSM vodila med leti 2020 in
2023.

»Moja vizija razvoja IFPSM je povecati Stevilo drzav ¢lanic in preko njih Se naprej dvigovati ugled
in prepoznavnost nabavne funkcije ter krepiti razvoj poklicev s podrocja nabave in oskrbnih verig
ter Se povecati izmenjavo dobrih praks,« pravi Marina in dodaja, da je slednjih v najbolj razvitih
zdruZenjih na pretek.

»IFPSM ima zato posebej izoblikovane Globalne standarde za presojo izobraZevalnih programov s
tega podrocja, uporabo katerih je nujno razsiriti. Prizadevala si bom za dosledno uvedbo in spos-
tovanje eticnih standardov IFPSM, ki smo jih pred kratkim prenovil, in za izboljSano ter transpa-
rentno komunikacijo med zdruzZenji, ¢clanicami IFPSM, « je Se povedala Marina.

Izvolitev je priznanje tako zanjo kot za ZNS. Marini iskreno Cestitamo in ji Zelimo veliko uspehov pri
vodenju nase krovne organizacije.

ZdruzZenje nabavnikov Slovenije
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NABAVNI VRH 2019: Recesija bo,
podjetja pa tokrat v boljsi kondiciji

. Na Nabavnem vrhu 2019, ki ga vsakoletno
organizira ZdruZenje nabavnikov Slovenije
(ZNS), so strokovnjaki opozorili na ohlajanje
gospodarstva. LetoSnje leto, pravijo, lahko
primerjamo z letom 2006, ko je svet vstopal v
zadnjo recesijo.

. Stanje podjetij je sicer veliko boljse kot ta-
krat, po priporocilih UMAR-ja pa se bo po-
trebno soocati z izzivoma demografije in pro-
duktivnosti.

. Odnose velesil na svetovnem trgu je komenti-
ral tudi osrednji gost dr. Peter Kralji¢, ikona
nabavne stroke v svetovnem merilu.

. UdeleZenci konference pa so pozdravili novo
predsednico Mednarodne federacije nabav-
nih zdruzenj, za katero je bila izvoljena pred-
sednica ZNS Marina Lindic.

Nabavni vrh 2019, ki je tradicionalno posvecen na-
povedim dogajanja na posameznih trgih, je otvoril
Sre¢ko Bukovec, predsednik strokovnega sveta
ZNS, ki je previdno opozoril, da je lahko leto 2019
kot leto 2006, preden je uradno izbruhnila kriza:
»Presli smo vrh gospodarskega cikla, stopnje rasti
se hitro zmanjsujejo, krepijo se strahovi pred priha-
jajoCo recesijo za katero ni ve¢ vpraSanje e bo,
temvec kdaj bo. Nekateri analitiki ocenjujejo, da je
proizvodni sektor Ze v recesiji, 53 % ameriskih fi-
nancnih direktorjev napoveduje, da bodo ZDA v
recesiji Se pred jesenskimi volitvami 2020.«

Poslabsanje gospodarskega sentimenta lahko po-
globijo ukrepi ZDA

Dodaten razlog za poslab3anje gospodarskega sen- !

timenta v Evropi, so poleg brexita ukrepi ZDA, opo-

minja Bukovec: »Evropa belezi izjemno velik trgo- |
vinski presezek z ZDA, ki se je v prvih sedmih mese- |
cih leta povecal za 14 %, zato je realno pricakovati |
ukrepe proti Evropi kot jih Ze uvaja proti Kitajski.« |}

Na ohlajanje gospodarstva sicer opozarja tudi pro-
izvodni PMI — Purchasing Managers Index®, ki ga v
ZNS spremljajo mesecno. Ta je v avgustu ponovno

pod mejo 50 tock in znasa 44,2 tocke, kar je sicer
0,8 odstotne tocke vec kot julija. PMI indeks sicer
jasno kaze, da je gospodarska aktivnost proizvo-
dnega sektorja Ze tri mesece zaporedoma pod me-
jo 50 tock.

Zasebna potrosnja in gradbene investicije: po-
membna za ohranjanje gospodarske rasti
Tudi mag. Maja Bednas, direktorica Urada RS za
makroekonomske analize in razvoj (UMAR), je izpo-
stavila velike negotovosti v mednarodnem okolju:
»Ce se bodo kazalniki zaupanja nadalje poslab3evali
in se bodo tveganja zacela uresnicevati, bi se rast
tujega povprasevanja upocasnila bolj, kot smo
predvideli v osnovnem scenariju. Po zadnjih napo-
vedih mednarodnih institucij je prihodnje leto sicer
pricakovati ponovno nekoliko viSjo gospodarsko
rast v najpomembnejsSih trgovinskih partnericah.
Tudi v€eraj$nje napovedi nemskih inStitutov Nemci-
ji prihodnje leto napovedujejo malo nad 1-
odstotno rast bruto domacega proizvoda. Ob tem
se nadaljuje rast zasebne potrosSnje in gradbenih
investicij, oba segmenta ostajata robustna in bosta
pomemben element ohranjanja gospodarske rasti v
prihodnjih letih.«

Do izboljSane produktivnosti z visSjo dodano vre-
dnostjo

Dodala je, da je v primerjavi s prejsnjim predkriz-
nim obdobjem, stanje pri podjetjih veliko boljse:
»ZadolZenost do bank je znatno nizja, podjetja so v
boljSi kondiciji in niso tako moc¢no izpostavljena
dolzniskim obveznostim. Za Slovenijo je tako poleg
ustreznega soocenja z demografskimi izzivi klju¢no,
da se ¢im prej odzovemo z ukrepi na izziv produk-
tivnosti.
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Evrazijska velesila ob bok Kitajski in ZDA

Poseben gost dogodka je bil dr. Peter Kralji€¢, med-
narodno priznani svetovalec za nabavo ter nekda-
nji direktor in partner v mednarodni dru-
zbi McKinsey, ki je kot prvi Slovenec v zacetku 80.
let objavil ¢lanek v svetovno priznani reviji Harvard
Business Review. Z modelom, poznanim kot Kralji-
¢eva matrika, je pokazal, kako je mozno varno zni-
Zevati nabavne stroske in optimirati dobiéek s po-
mocjo uvedbe upravljanja oskrbne verige. V pogo-
voru je delil svoje spomine o nastanku matrike in
poglede o aktualnem dogajanju na svetovnih trgih:
»Odnosi med akterji na trgu se bodo spremenili.
Delno se bodo spremenili globalni tokovi: kdo kam
izvaZza in kdo kam uvaza. Trumpa ne zanima, kaj se
dogaja na svetovnem trgu. ZDA od globalnega trga
ni odvisna, saj samo 10 % svoje proizvodnje izvaza.
Medtem, ko Nemcija 45 %, Slovenija pa 85 %. Evro-
pa bi se morala povezati z Rusijo in ustvariti evrazij-
sko silo, ki bo ob Kitajski in ZDA vzpostavila novo
ravnotezje na globalnem trgu.

Dokler bomo capljali za ZDA, bomo stisnjeni med
njihova mlinska kolesa in Kitajsko, ki ima do leta
2050 cilj postati prva na svetu. Pomembno vlogo
pri tej ekonomski bitki bo igrala nabava,« je del
svojih razmisljanj povzel skoraj osemdesetletni dr.
Kralji¢.

Slovenka na celu svetovnega zdruZenja nabavni-
kov

Poseben aplavz je vec kot 160 zbranih nabavnikov
danes namenilo predsednici ZNS Marini Lindi¢, ki je
bila na svetovhem kongresu nabavnih zdruzenj, ki
je potekal od 10. do 13. septembra v kenijski Mom-
basi, soglasno izvoljena za novo predsednico Med-
narodne federacije nabavnih zdruzenj (The Interna-
tional Federation of Purchasing and Supply Mana-
gement — IFPSM). IFPSM zdruzuje 48 nacionalnih
nabavnih zdruzZenj iz Evrope, Amerike, Azije in Afri-
ke ter skupno povezuje vec kot 250.000 nabavnih
strokovnjakov. Lindiceva, ki bo nasledila predsedni-
ka iz Kitajske, Hi Liminga, bo IFSM vodila med leti
2020 in 2023. »Moja vizija razvoja IFPSM je poveca-
ti Stevilo drzav ¢lanic in preko njih Se naprej dvigo-
vati ugled in prepoznavnost nabavne funkcije ter
krepiti razvoj poklicev s podrocja nabave in oskrb-

nih verig ter Se povecati izmenjavo dobrih praks,«
pravi Lindi¢eva in doda, da je slednjih v najbolj raz-
vitih zdruZenjih na pretek.

Osrednji del namenjen analizam

Osrednji del dogodka je bil sicer namenjen podrob-
nim analizam in napovedim gibanj nabavnih cen na
izbranih energetskih in surovinskih trgih v letu
2020. Domadi in tuji strokovnjaki so predstavili sta-
nje in napovedi na trgu elektronskih komponent,
plastiénih materialov, jekla in jeklarskih surovin,
transportnih storitev, odpadnih surovin, aktualna
dogajanja na kmetijskih in Zivilskih trgih in aktualna
dogajanja na valutnih trgih.

Mediade, Matjaz Kljaji¢
Foto: Andrej Kriz
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Nabava bo postala
strateska funkeija v vsakem

slovenskem podjetju, v
okviru katere nabavniki s
svojim strokovnim in
etitnim delovanjem kljuéno
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NABAVNI VRH 2019

Kaj se slovenskemu gospodarstvu obeta v
letu 2020?

mag. Marijana Bednas, UMAR

Tezko je z gotovostjo trditi, kaj se obeta slovenske-
mu gospodarstvu, vemo pa, da se vsi globalni tren-
di odrazajo tudi na Slovenskem. Pri tem velja pou-
dariti, da stanje v slovenskem gospodarstvu ni nuj-
no preslikava stanja na globalnih trgih; povedano
drugace, nikakor ni nujno, da bodo vse negativno
usmerjene krivulje lezle navzdol tudi pri nas.

UMAR-jeve napovedi za strateSko pomembne
(trgovinske) partnerice Slovenije so nekoliko boljse
za 2020/2021, kar velja tudi za Nem(cijo. Se pa, pre-
tezno na racun neugodnih napovedi slovenskega
izvoza, znizujejo t. i. kazalniki ‘zaupanja’ (ESI in
PMI), posledicno UMAR zniZzuje napovedi glede
gospodarske rasti.

Pri investicijah, Se posebej gradbenih, se rast nada-
ljuje oz. krepi, podobno se pricakuje za obdobje
2020/2021, zato bo ta element pomembno gonilo,
predvidoma sicer upocasnjene gospodarske rasti
tudi v prihodnje.

IzkoriS¢enost proizvodnih zmogljivosti se nekoliko
zniZzuje, a na vedji negativni trend Se zaenkrat ne
nakazuje. Pozitivno dejstvo je, da so slovenska pod-
jetja v boljsi kondiciji, so manj zadolzena, posledic-
no pa banke manj izpostavljene v primerjavi z zad-
njim predkriznim obdobjem (2007/2008).

Zasebna potrosnja je na ustrezni — Zeleni - ravni,
imamo pa tudi ‘rekordno visoko’ zaposlenost in pri-
hodnje napovedi nakazujejo ohranjanje blizu
'naravne stopnje zaposlenosti', pri ¢emer nicne
brezposelnosti ne bomo dosegli, tudi zaradi seg-

menta 'nezaposljivih' delovno aktivnih posamezni-

kov. Problemati¢ne pa so demografske spremembe
- vse manj je npr. delovno aktivnih, predvsem v
kontingentu 29-34 let. Pomanjkanje delovne sile je
izrazito.

Napoved glede inflacije na sledeca: predvideno je
zviSevanje v naslednjih 2 letih (pricakuje se rahlo
nad 2 %, upostevajo¢, da lahko konéno vrednost
inflacije zanihajo predvsem cene energentov).

Navzdol obrnjene krivulje in slabsa pri¢akovanja
glede klju¢nih makroekonomskih kazalnikov, pred-
vsem pa neugodne napovedi glede gospodarske
klime v Nemciji tako spodbujajo razmislek o alter-
nativnih scenarijih: UMAR je pripravil moznosti, ki
upostevajo: a) uresnicitev t. i. ‘trdega’ Brexita, b)
nadaljnje upocasnjevanje kitajske rasti, c) nadaljnje
dvigovanje in nihanje (volatilnost) cen surove nafte
¢) nadaljevanje protekcionisti¢nih ukrepov. Ne gle-
de na trenutno stanje pa situacija Se ni alarmantna:
tudi ob uresnicitvi alternativnih scenarijev, uposte-
vajoc globalne in slovenske trende, UMAR Se vedno
predvideva pozitivho, a razmeroma nizko rast BDP

in tujega povprasevanja v Sloveniji.

Avtor ¢lanka: asist. dr. Marko Budler

Ekonomska fakulteta

Nabava bo postala
strate$ka funkcija v vsakem
slovenskem podjetju, v
okviru katere nabavniki s
A svojim strokovnim in
eticnim delovanjem kljuéno

. N
A Pripomorejo k uspesnosti

poclauvania aadioa:



Zdruzenje
nabavnikov
Slovenije

/

MANAGEMENT ODNOSOV Z DOBAVITELII

Model kontinuiranega managementa
odnosov z dobavitelji (CSRM)

Sledenje digitalizaciji, okoljska ozave$¢enost in za-
gotavljanje ekoloske trajnosti, povecanje konku-
rencnosti izdelkov, potreba po agilnih in hitrih ti-
mih, Zelja po vedji stopnji sodelovalnosti, re-
pozicioniranje na trgu ... Vse to so pomembni izzivi
uspesnih podjetij, prav vsi pa neposredno ali posre-
dno vplivajo tudi na funkcijo nabave. Vse ve(ja je
stopnja nepredvidljivosti, od dobaviteljev je zahte-
vana vse vecja fleksibilnost. Podjetja pric¢akujejo, da
bodo dobavitelji izredno prilagodljivi na vse ostrej-
Se zahteve — le te najprej dolocijo kupci in njihove
Zelje pridobivajo na kompleksnosti.

Eno izmed perecih podrocij, ki ima velik vpliv tudi
na nabavo, je napovedovanje povprasevanja. Zara-
di vecje zahtevnosti kupcev in zgoraj omenjenih
vplivov, to postaja vse teZje napovedljivo, ustvariti
dobro napoved potreb pa je postala kompleksna
aktivnost.

Podjetja se temu lahko prilagodijo s tem, da obliku-
jejo boljsi model za napovedovanje povprasevanja.
To pa je vsej prej kot enostavna naloga. Pri¢akovati
gre tudi, da bo okolje prihodnosti samo Se bolj ne-
gotovo. V takSnem okolju bo po vsej verjetnosti
bolje, ¢e se podjetja najprej osredotodijo na vzpo-
stavitev boljSih odnosov med klju¢nimi deleznik
oskrbne verige. Vecja transparentnost, redna in
nemotena komunikacija ter vecja stopnja sodelo-
valnosti. Nabava bi tako pridobila boljSe razumeva-
nje kupcev na eni strani, prodaja pa dobaviteljev na
drugi. V tem sestavku se bom osredotodil na doba-
vitelja - predstavil bom svoj pogled na nacin, s po-
mocjo katerega bi lahko podjetja izboljsala odnose
s svojimi dobavitelji, zagotovila bolj transparentno
sodelovanje, nemoten komunikacijski tok ter boljse
sodelovanje.

Management odnosov z dobavitelji (SRM) postaja
vse pomembnejsa tema v danasnjem c¢asu. Obsta-
jajo razli¢ni teoreti¢ni in prakticni modeli SRM-ja,

prav tako pa Stevilne definicije pojma SRM. Po mo-
jem mnenju pa ena izmed njih zelo dobro zajame
bistvo tega konstrukta: »Proces izvajanja aktivnosti,
vkljuno z vzpostavljanjem, razvijanjem, stabilizaci-
jo in razpuscanjem odnosov z dobavitelji, opazova-
njem dobaviteljev z namenom ustvarjanja in pove-
Cevanja vrednosti v teh odnosih.« (Moeller,
Fassnach & Klose, 2006). Vlaganje v management
tovrstnih odnosov bi moralo zagotoviti prednosti,
kot so: znizevanje stroskov, dostop do novih znanj,
tehnologij, generiranje novih idej, vecja fleksibil-
nost oskrbne verige, izboljSanje dobavljivosti,
krajsi ¢as lansiranja novih izdelkov na trg, ...

Na podlagi analize Sstevilnih teoreti¢nih modelov
SRM-ja in lastnega razumevanja funkcije nabave ter
njenega vpliva na poslovno uspesnost podjetij, sem
oblikoval lasten SRM model, ki ga v nadaljevanju
nekoliko podrobneje predstavljam — Model konti-
nuiranega managementa odnosov z dobavitelji
(CSRM). Model, ki sem ga oblikoval, bi moral pri-
nasati vec¢jo odzivnost v smislu hitrejSega reagiranja
na spremembe v turbulentnem okolju in omogocati
razvoj izbranih dobaviteljev na dovolj podrobni rav-
ni. Moral bi omogocati soustvarjanje vrednosti med
kupcem in dobaviteljem ter s pomocjo ustrezne
informacijske podpore omogocati nemoteno izme-
njevanje podatkov v realnem ¢asu, ki pohitri spreje-
manje Stevilnih operativnih in taktiénih nabavnih
odlocitev. Hkrati bi imeli vpogled in moznost parti-
cipacije pri odlo¢anju o strateskih nabavnih smerni-
cah tudi ostali klju¢ni notranjimi delezniki, prav ta-
ko pa bi nabava sodelovala v obratni smeri. Model
sem razdelil v tri sicer vsebinsko loc¢ene, a zelo pre-
pletene dele, ki se izvajajo kontinuirano.

Potrebno je dodati, da sem ob oblikovanju modela
predpostavljal, da ima podjetje nabavo razdeljeno
na operativno in stratesko. Prav tako pa sem pred-
postavljal tudi, da je proces dela v strateski nabavi
organiziran na nacéin managementa z nabavnimi
kategorijami (angl. Category management).
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1.sklop: KONTINUIRANO REVIDIRANIJE STANJA IN
PRIMERJAVA USPESNOSTI

Prvi sklop modela predstavlja osnovo oziroma zace-
tek CSRM-ja s tem, da predvideva usklajevanje stra-
teskih usmeritev strategij vseh klju¢nih poslovnih
funkcij s strategijo nabave, osredotoca se na seg-
mentacijo dobaviteljev in analizo uspesnosti doba-
viteljske baze. To v praksi pomeni, da ima nabavna
strategija vpliv in doprinos k oblikovanju strateskih
usmeritev ostalih funkcij in celostne korporativne
strategije — v obratni smeri predvidevam sodelova-
nje drugih funkcij v fazi definiranja/oblikovanja na-
bavne strategije.

Strateske usmeritve postanejo klju¢ni vhodni poda-
tek, ko se v nadaljnjem koraku vodstvo odlo¢a o
segmentaciji dobaviteljev. Tukaj predvidevam vklju-
Cenost predstavnikov klju¢nih poslovnih funkcij, na
katere imajo dobavitelji velik vpliv. Sam na tej tocki
predvidevam, da bi se tudi ostale poslovne funkcije
lahko odlocale o dodatnih kriterijih segmentacije ali
preoblikovanju obstojecih kriterijev na nacin, ki bi
bolje zajel njihove potrebe. Trenutno je namrec v
velini podjetij segmentacija dobaviteljev izklju¢no v
pristojnosti nabave. Rezultat tega dela procesa je
izbor klju€nih nekaj dobaviteljev, ki nato preidejo v
odgovornost tima v 2. sklopu CSRM-ja. Ostali doba-
vitelji so razdeljeni po segmentih (nabavnih katego-
rijah) in odgovornost managementa odnosov s te-
mi »ostaja« v popolni odgovornosti strateske naba-
ve — izvaja se torej management z nabavnimi kate-
gorijami.

Analiza uspesnosti se nanasa na celotno uspesnost
nabave, uspesnost dobaviteljev ter vpliv, ki jo ima
ta na uspesnost celotne oskrbne verige in podjetja.
Zadnji del prvega sklopa torej zajema definiranje
ciljev za posamezne skupine dobaviteljev, posledic-
no oddelka nabave ter razvoja okvirja za merjenje,
na podlagi katerega vsaj enkrat letno potece evalu-
acija dosezenega. V kolikor uspesnost ne dosega ali
pa presega vnaprej zastavljen nivo, sluzi kot vhodni
podatek za usklajevanje strategij.

2.sklop: OSREDNJI DEL MANAGEMENTA
ODNOSOV S KLJUCNIMI DOBAVITELII

Drugi sklop predstavlja »hrbtenico« CSRM modela
in je v odgovornosti vec-funkcijskega tima, ki je do-
loCen in izbran s strani vodstva. Gre za skupino, ki
Se vedno opravlja aktivnosti v obsegu odgovornosti
svojih delovnih mest. Vendar svoje delo izvaja v
sklopu managementa odnosov s kljuénimi dobavi-
telji in jo sestavljajo (vsaj) predstavniki sledecih
funkcij: nabave, proizvodnje (proizvodne tehnologi-
je), logistike, razvoja ter prodaje (prodajne oskrbne
verige). Ta skupina redno sodeluje s skupino ljudi,
doloéeno s strani dobavitelja in je primarno odgo-
vorna za maksimizacijo medsebojnih koristi, izhaja-
jocih iz tesnega sodelovanja z dobaviteljem — torej
za soustvarjanje vrednosti.

Delo tima je razdeljeno v strateski in operativni del,
v sklopu katerih so jasno definirane spodnje aktiv-
nosti. Dobavitelji, ki imajo najvecji vpliv na uspe-
Snost nabave, so v osnovi tisti, ki jih moramo
obravnavati nekoliko drugace. Sklenjeni dogovori o
sodelovanju, nacin dela z njimi, logisti¢ni dogovori
bi se torej morali razlikovati od ostalih dobaviteljev.

Strateske aktivnosti 2. sklopa: definiranje smernic
za nivo diferenciacije dogovora o nabavi izdelkov/
storitev s posameznimi izbranimi dobavitelji; razvoj
okvirja za merjenje uspesnosti; razvoj smernic za
delitev prednosti z dobavitelji.

Operativne aktivnosti 2. sklopa: identifikacija pri-
loZnosti z dobavitelji; priprava dogovora o nabavi
izdelkov/storitev, komunikacijskega nacrta ter pro-
cesa stalnih izboljsav; implementacija dogovora o
nabavi izdelkov/storitev; izvajanje nabavnih aktiv-
nosti v povezavi z nadzorom in razvojem dobavite-
ljev; kontinuirano vklju¢evanje dobaviteljev v proces
razvoja novih izdelkov; merjenje uspesnosti dobavi-
teljev in priprava porocil o njihovi uspesnosti ali ne-
uspesnosti.
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3.sklop: MANAGEMENT ZIVLJENJSKEGA TOKA
BAZE DOBAVITELJEV

Za 3. sklop je odgovoren oddelek strateske nabava
podjetja. Sem torej spada obstojece delo strateskih
nabavnikov, ki se ukvarjajo z managementom na-
bavnih kategorij. Management z dobavitelji v dru-
gem sklopu torej poteka kontinuirano s strani vec-
funkcijskega tima, medtem ko so aktivnosti razvoja
dobavitelja v tretjem sklopu v popolni odgovornosti
strateSkega nabavnika. Njihovo delo se torej na
spreminja, posamezni strateski nabavnik le
»preda« odgovornost managementa z doti¢nim
dobaviteljem (ali ve¢ dobavitelji), ¢e se tako odloci
v 1. sklopu modela CSRM. Hkrati lahko ta faza sluzi
kot stopnja, v kateri odgovorni strateski nabavnik
za posamezno nabavno kategorijo identificira do-
bavitelje, katerim naras¢a pomembnost in sposob-
nost/zmogljivost. Torej identificira dobavitelje, ki bi
lahko v bodoce »preslic v odgovornosti vec-
funkcijskega tima v drugem sklopu.

Ce je sklop segmentacije v prvem delu sluZil za defi-
niranje klju¢nih dobaviteljev, pa hkrati segmentira
tudi tiste dobavitelje, ki niso ve¢ najprimernejsi za
poslovno okolje, v katerem se nahaja podjetje, in
bodo Se manj primerni v prihodnosti. Seveda to
pomeni prekinitev odnosa (sodelovanja) z doloceni-
mi dobavitelji, razlog temu je lahko tudi kontinuira-
no nezadovoljevanje potreb podjetja kot kupca.
Prvi sklop in usklajevanje strategij lahko privede
tudi do spoznanja, da obstaja potreba oziroma pro-
stor za vzpostavitev novih odnosov z dobavitelji
(iniciacija odnosa). To najprej pomeni aktivnosti
analize trga novih potencialnih dobaviteljev, kasne-
je izbor najprimernejsega ali najprimernejsih in nji-
hova implementacija po postopkih, ki so stvar po-
sameznega podjetja in nacina organiziranosti.

Razvoj odnosa si v tem sklopu tolmacim kot tesen
in prepleten del 2. sklopa. Doloceni dobavitelji, s
katerimi pricnemo sodelovanje, ne bodo nikoli po-
stali klju¢ni, mogoce Ze samo zaradi nizke komplek-
snosti materialov/storitev, ki nam jih dobavljajo. V
tem primeru bo njihov razvoj potekal do te mere,
da bo sodelovanje z njimi postalo usklajeno, utece-
no, z namenom zagotavljanja kontinuiranih

prednosti in bo »omejeno« do odgovornosti v okvi-
ru managementa nabavnih kategorij.

V CSRM modelu je izjemno pomembna tudi infor-
macijska podpora, ki mora biti na ustrezni ravni
pri vseh 3 sklopih in v odvisnosti od potreb, ki jih
posamezen sklop ima. Informacijski sistem mora
med sabo ucinkovito povezati vse klju¢ne sisteme,
ki skrbijo za ucinkovito izvajanje aktivnosti posame-
znih poslovnih funkcij v oskrbni verigi. Vendar ni
dovolj, da informacijska podpora »seze« le do po-
vezovanja notranjih deleznikov, segati mora tudi do
povezovanja zunanjih deleznikov (Se posebej doba-
viteljev). Sistem mora prav tako omogocati razliko-
vanje, saj so dolocene informacije za nekatere do-
bavitelje pomembnejse od drugih. Se ve¢, sistem
mora biti dobavitelju dostopen kadarkoli, v real-
nem Casu, preko portala za dobavitelje ali drugih
moznih nacinov povezav, ki realen vpogled omogo-
cajo.

CSRM model torej dopolnjuje in nadgrajuje nacin
organiziranosti nabave, omogoca njegovo optimi-
zacijo, boljsi nadzor nad klju¢nimi dobauvitelji,
ucinkovitejSe zaznavanje priloZnosti in njihovo hi-
trejSo implementacijo ter boljSo odzivnost glede
na negotovosti, izhajajoce iz turbulentnega mo-
dernega poslovnega okolja.
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Se ve¢, tako kot se prodaja trudi predstaviti podje-
tje na trgu kot atraktivno, se mora tudi nabava po-
truditi postati atraktivnejSa za dobavitelje. To se ne
nanasa samo na vrednost blagovne znamke na tr-
gu, ko se iSCe nove potencialne partnerje, ampak
tudi na dvig vrednosti v oceh Ze obstojecih partner-
stev. Biti prva izbira za svojega dobavitelja, tudi ¢e
vrednostni obseg posla ni najvedji, je zahtevna na-
loga. Za njo je potrebno zaupanje, kontinuiteta
vzdrZzevanja bliznjih, dolgoro¢nih odnosov, transpa-
rentnost in sistematizacija.

Menim, da s pomocjo takSnega modela, kot je
CSRM, nabava to lahko tudi doseze. Vendar je naj-
prej potrebno dvigniti zavedanje o tem, da pristopi
h kratkoroc¢ni maksimizaciji koristi ne vodijo k dol-
gorocni stabilnosti in ustvarjanju vrednosti. Nabava
postaja (je postala) funkcija, ki podjetju omogoca

ustvarjati vrednost, graditi na konkurencni predno-
sti, in Se zdale¢ ni ve¢ samo podrocje, kjer lahko
podjetje le optimizira stroske.

Vloga SRM-ja je v panogah s kompleksnim napove-
dovanjem povprasevanja, negotovimi trgi in za-
htevnejSimi kupci izredno pomembna. A za uspe-
Sen SRM je potrebna vkljucenost vseh klju¢nih po-
slovnih funkcij. Potrebno je stopiti skupaj, se zave-
dati, kam se Zeli podjetje pripeljati. Ob taksni sode-
lovalnosti si lahko hitrejsi, agilnejsi, in tako lahko
povecas stopnjo zadovoljevanja kupcev, s poveca-
njem konkurencnosti izdelkov pa konkurentom
onemogocis$ lahek vstop na trg in vecanje svojega
trznega deleza.

Avtor ¢lanka: Tilen Klobucar

Model kontinuliranega managementa odnosov z dobavitelji
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REDKOZEMELJSKI ELEMENTI:
enostavni za uporabo, kompleksni za dobavo

asist. dr. Marko Budler, Ekonomska fakulteta

Redkozemeljski elementi (ali kovine) Ze vec kot desetletje veljajo za surovino strateSkega pomena, saj so
nepogresljivi v elektronskih napravah, vojaski in vesoljski opremi, v t. i. mobilnosti prihodnosti in avto-
mobilski industriji (npr. v procesu kataliticne reakcije in pri uporabi trajnih magnetov). Visoko povprase-
vanje po redkozemeljskih elementih je bilo posledica gospodarske rasti in nastajanja novih trajnostno
naravnanih izdel¢nih inovacij na Stevilnih podrocij.

Z redkozemeljskimi elementi razumemo skupino 17 elementov periodnega sistema, katerih lastnosti in
uporabnost si je razmeroma podobna — med prepoznavnejSe sodijo lantan, neodim in samarij. Navkljub
poimenovanju je zaloga redkozemeljskih elementov velika; kar mora skrbeti nabavnike in managerje
oskrbovalnih verig, je dvoje — njihovo razmeroma tezavno pridobivanje in dostopnost, ki je zaradi razlic-
nih dejavnikov Se vedno razmeroma ozko skoncentrirana na Kitajsko. Po ocenah amerisSkega urada za
oskrbo z minerali, kovinami in drugimi surovinami namrec ve¢ kot 90 % redkozemeljskih kovin zahodne
drzave Se vedno dobavljajo s Kitajske, cena le-teh pa se je posledi¢no v obdobju zadnjega desetletja na
nekaterih trgovinskih borzah dvignila tudi za nekaj sto odstotkov.

Rare Earth Elements

Sc

La Ce| Pr [Nd|/ Pm Sm Eu Gd| Tb Dy Ho Er Tm Yb Lu

Light Rare Earth Element Heavy Rare Earth Element

Vir: Science notes

Tezave, ki pretijo zahodnim drZzavam ob veliki odvisnosti od Kitajske, pa niso povezane le s stalnim zvise-
vanjem cen, ampak tudi z zagotavljanjem kontinuirane dobave, ki bo v Iuéi zaostrovanja amerisko-
kitajskih odnosov Se nadalje povzrocala skrbi nabavnikom. Izvoz redkozemeljskih kovin na Kitajskem je
mocno povezan tudi s tamkajSnjo regulativo in, posledicno, omejenimi kvotami, ki jih Kitajci dolocajo za
izvoz. Mancheri s soavtorji (2019) ocenjuje, da so se izvozne kvote v obdobju med 2008 in 2014 razpolo-
vile ter stagnirale vse do 2018. To je velik udarec predvsem za podjetja v zahodnih drzavah in Zdruzene
drzave Amerike, ki so potrebam po redkih zemljah nekoc zadostile z lastnim pridobivanjem, dandanes pa
so skoraj 100-odstotno odvisne od uvoza (v vec kot 90 % s Kitajske).
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V obdobju med 2000 in 2015, ko je Kitajska postajala velesila na podrocju redkih zemelj, je kitajska vlada
implementirala Stevilne, pretezno omejevalne, regulative za zmanjSevanje izvoza redkih zemelj.

Uradna pojasnila za uvedbo tovrstnih ukrepov zajemajo utemeljitve z naslednjimi trendi:

. stalen napredek v razvoju globalnega trga redkozemeljskih kovin,

. zviSevanje potreb po redkozemeljskih kovinah v kitajski industriji in

. s potrebo po izboljSanem nadzoru nad pretirano izrabo in nelegalnim pridobivanjem redkih zemelj
na Kitajskem.

TeZava z omejevanjem kvot postaja v luci kitajskega obvladovanja celotne verigo vrednosti, vse od prido-
bivanja (ekstrakcije) redkozemeljskih elementov pa do proizvodnje nekaterih kljuénih polizdelkov ali
kon¢nih izdelkov, npr. trajnih magnetov, Se toliko vecja, tudi za neZeleno omejevanje konkurence. Ome-
niti velja, da se izvozne kvote na koncéne izdelke iz redkih zemelj na Kitajskem Se ne uvajajo. Slednje je
razumljivo, saj Zeli Kitajska, s prodajo in izvozom kon¢nih — tehnolosko naprednih — izdelkov namesto z
izvozom surovin, povecati ustvarjeno dodano vrednost domacih podjetij. Ob zmanjsevanju izvoznih kvot,
zaostrovanju amerisko-kitajskih odnosov in ob napovedani 6- do 7-odstotni letni rasti povprasevanja po
redkozemeljskih kovinah (Kingsnorth, 2016), smo vse od leta 2013 pri¢a odpiranju novih obratov za pri-
dobivanje redkozemeljskih elementov in odpiranju proizvodnih obratov v zahodnih drzavah, ki na global-
nem trgu dopolnjujejo ponudbo polizdelkov in kon¢nih izdelkov iz redkih zemelj. Medtem ko Kitajska po
nekaterih podatkih obvladuje ve¢ kot 90 % trga redkih zemelj, pa so rezerve redkozemeljskih elementov
(0z. njihovih oksidov) nekoliko bolj razporejene. Na kitajskem ozemlju naj bi bilo mo¢ najti slabih 55 %
vseh redkih zemelj, medtem ko jih je npr. v ZDA priblizno slabih 13 %. Spodnja tabela prikazuje ocenjene
zaloge in proizvodnjo v 2013, ko je imela Kitajska prakticno monopol (95 %) na trgu proizvodnje redkoze-
meljskih kovin.

Mine Reserve Bases

Production % of Reserves % of (million metric % of
Country (metric tons) total (million metric tons) total tons) total
United States none 13.0 13 14.0 9.3
China 105,000 95 55.0 50 89.0 59.3
Russia 19.0 17 21.0 14
(and other
former Soviet
Union countries)
Australia 2,200 20 1.6 1.5 58 39
India 2,800 2.5 3.1 2.8 1.3 |
Brazil 250 022 Small
Malaysia 280 0.25 Small
Other NA 220 20 23 12,5
Total 111,000 110.0 154

Source: U.S. Department of the Interior, Mineral Commodity Summaries, USGS, 2013.

V obdobju 2013-2018 je sledilo intenziviranje uvajanja projektov in gradnje obratov za pridobianje red-
kih zemelj v ZDA, Rusiji, Avstraliji in Kanadi. Izvozne kvote in ostali negativni trendi pa niso prizadeli sa-
mo drzav uvoznic redkih zemelj, ampak tudi Kitajsko, ki je v obdobju med 2013 in 2017 uvoz redkoze-
meljskih kovin povecala s 3.700 na 35.000 ton (Lynas, 2017). Poleg uvoza si kitajska podjetja prizadevajo
Se za investicije, povezane s pridobivanjem redkih zemelj, na tujem — npr. investicija kitajskega giganta
Shenghe Resources v izkop v Avstraliji (Roskill, 2017). Za ucinkovitejSo trgovino je Kitajska 2011. vzposta-
vila Fanya Metal Exchange, borzo redkih zemelj, ki je bila dobro sprejeta med tujimi investitorji in Se do-
datno pospesila prodajo redkih zemelj in drugih tehnolosko pomembnih kovin.
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Nabavni in proizvodni menedzZerji se disrupcijam, povezanim s pridobivanjem in predelavo (uporabo)
redkih zemelj v kratkem verjetno Se ne bodo mogli izogniti.

Pricakovani trendi in implikacije za proizvodne managerje in nabavnike so sledeci:

. pri¢akovati je Se mocnejsi val konsolidacije glavnih ponudnikov redkih zemelj na trgu,

. zaradi zmanjSevanja kitajskega izvoza in domace porabe redkih zemelj se bodo na trgu pojavljale
nove nakupne moznosti,

. prav tako se posledi¢no iS¢ejo alternative — npr. vzpostavitev reciklaznih obratov potrosniske elek-
tronike in ektrakcija redkih zemelj za ponovno uporabo,

. zavedati se je potrebno, da je povprasevanje po redkih zemljah »izpeljano« povprasevanje, ki izha-
ja iz povprasevanje po konénih produktih,

. posledi¢no bo povprasevanje po vedno drazjih redkih zemljah odvisno od tega, v kolikSni meri bo-

do proizvajalci oz. trgovci lahko visanje cen vhodne surovine prenesli na potrosnike.
Navkljub vedno visjim izkoristkom redkih zemelj in, posledi¢no, manjsi uporabi v proizvodnji kon¢nih iz-
delkov, njihova cena raste ob visokem povprasevanju in strahu pred neuspeSnim zagotavljanjem konti-
nuirane dobave za proizvodnjo kon¢nih izdelkov v zahodnih drzavah.

22. POSVET »Dnevi javnega narocanja«

V Portorozu je 10. in 11. oktobra pod okriljem Agencije za Management in Drustva za Javna narocila po-
tekal 22. posvet »Dnevi javnega narocanja«.

V petkovem programu so bili nacrtovani in predvideni tudi primeri iz prakse in ZdruZenje nabavnikov
Slovenije je bilo naproseno, ¢e lahko zagotovi predavatelje in primere, kako v zasebnem sektorju poteka
narocanje.

Z veseljem smo se na dogodek odzvali in v Portorozu predstavili, kako in na kakSen nacin poteka iskanje
dobaviteljev in povprasevanje po izdelkih v podjetju Adria Mobil. Ker je gradiva veliko, ¢as pa omejen,
samo v pol ure s kolegom BoZidarjem Lenarci¢em, ki je v Adria Mobil strateski nabavnik predstavila vlo-
go nabave v podjetju, pomembnost zgodnjega vkljucevanja nabave kot funkcije v projekte in procese z
namenom obvladovanja nabavnih stroskov ter pomembnosti posameznih podrocij, kot so obvladovanje
rizikov, poznavanje trga, vklju¢evanja dobaviteljev Ze v razvojni fazi, pomembnosti finan¢nih kazalcev in
pomembnosti nacina izbora dobaviteljev.

Vizija ZdruZenja nabavnikov Slovenije je: »Nabava bo postala strateSka funkcija v vsakem slovenskem
podjetju, v okviru katere nabavniki s svojim strokovnim in eti¢nim delovanjem klju¢no pripomorejo k
uspesnosti poslovanja podjetja in njegovemu razvoju.«

Verjamemo, da smo vsi nabavniki v Sloveniji, bodisi da gre za javni ali bodisi za zasebni sektor skupno
zavezani eti¢nim in poslovnim nacelom, ki jih Zdruzenje nabavnikov zagovarja in zasleduje tudi preko
novega Eti¢nega kodeksa nabavnikov Slovenije. In verjamemo, da bomo ne glede na to ali gre za javni ali
za zasebni sektor vestno in profesionalno opravljali svoj poklic in s tem dvigali svojo strokovnost in zgled
nabavne funkcije, ki bo omogocala dolgoro¢no in trajnostno rast.

Uros Zupandic, vodja strateske nabave, Adria Mobil
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Objava: oktober 2019

PMI Slovenija

Ozivitev proizvodnega PMI po dopustih

Kljuéni podatki:

« PMlI september 2019 = 56,4
(avgust 2019 = 44,2)

e Dvig proizvodne aktivnosti

e Dvig narodil

e Povecanje zaposlovanja

e Dvig nabavnih cen
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Povzetek

Proizvodni PMI se je enako kot pretekla leta v mese-
cu septembru pri¢akovano dvignil nad mejo 50 tock
in znasa 56,4 tocke. Glede na to, da slovenski PMI Se
ni desezioniran, gre za pri¢akovan dvig, glede na to,
da so tudi vsi avgustovski PMI vedno pod mejo 50,
ker podjetja zaradi dopustov ne delujejo s polnimi
zmogljivostmi.

Vendar je septembrski PMI niZji kot so bili pretekla

leta, kjer je povprecje septembrskih PMI celo 60,5
tocke.

Najvecjo rast je zabeleZil indeks proizvodnih aktivno-
sti, ki se je znasel na ravni 61 tock, sledi indeks zapo-
slovanja s 57 to¢kami in novimi narocili z vrednostjo
56 tocke.

Rahlo nad mejo 50 tock so se znasli indeksi nakupnih
kolicin ter zalog kon¢nih proizvodov.

Komentar

Nemski proizvodni PMlI se je meseca septembra spu-
stil na najniZjo raven v 123 mesecih, in znasa zgolj Se
41,4 tocke (avgust 43,5 tocke). Najvecji padec sov
Nemciji povzrocili zmanjSano zaposlovanje, ki je na
in padec proizvodnih aktivnosti, ki so posledica trgo-
vindkih vojn, napovedi za avtomobilsko industrijo in
pribliZevanja Brexita. September je po merilih naj-
slabsi mesec od finan¢ne krize leta 2009.

Prav tako je pod mejo 50 Ze od januarja proizvodni
PMI Eurozone in znasa meseca septembra 45,6 toc-
ke (avgust 47,0 tocke) in se nahaja na 83 mesecnem
dnu.

PMI ZDA ostaja nad mejo 50 rock in znasa 51,0 tocke
(avgust 50,8 tocke), medtem ko japonski PMI ostaja
pod mejo 50 tock in znasa 48,9 tocke (avgust 49,3
tocke)

Zdruzenje nabavnikov Slovenije

www.zns-zdruzenje.si

ZdruZenje nabavnikov Slovenije, Dimi¢eva ulica 13, SI-1000 Ljubljana
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Gibanje posameznih kljucnih kazalcev za izracun vrednosti PMI in gibanje PMI v ostalih
velikih svetovnih ekonomijah in drzavah sveta

.. IHS Markit Eurozone PMI and GDP
Nova narocila

IHS Markit Eurozone Composite PMI Eurozone GDP, g/q%
80 X 65 15
70
60 60 1.0
50
0 55 05
30 50 00
20
15 05
35 b 15
PMI
30 2.0
Proizvodnja 2% ! . : : . - + : : — 25
1999 2001 2003 2005 2007 2009 2011 2013 2015 2017 2019
8 Sources: IHS Markit, Eurostat
I IHS Markit Germany Flash PMI
60 0P g % change Prdl Composile Oulput Index | sa, 50 = no change
50 20
0.0
40 20 §5.0
30
14 mo
B 550
4 T £ 1y oy VBB oYL YW VYW VY W N NNDNNNBNN-BN® O ® X QO 0O OO0 O D
T T T B B S - L DO S T S B O L T O T R O . R T I B B B S a0
35 o > c E T 3 a > c H w3 o > c H - o > c F T 3 a > c E T 3 -
2 ge 8 g iR fgyes g8 fiAegpafyiAy e
10 450
Zaposlenost . 400
80 DR —FMl 350
30
2 w0
60 -40 250
7 199E 2000 2002 2004 2006 2008 2010 3012 2014 2016 2015
50 i Sources: Statistisches Bundesamt, IHS Markit
[3 . B
20 IHS Markit Composite PMI and U.S. GDP
0 THS Warkit US PMI US GDP, annualised gl % change
6 6.0
20
g ¢ ¥ LT MW ML BL LYY VYW YW VW Y N NNNDNNNBN®R®® X XX OO N D 4.0
o T T T O B O O e B B B S R L B B W SR R O S B N SR SR R R B O 56
PR EEETIEEEEEIEEEEEREOEEETIREEEE G 20
h 0.0
Dobavni roki <8 20
41 4.0
5.0
36
8.0
= -10.0
26 -12.0
o7 ‘08 ‘03 0 11 M2z M3 14 15 18 17 18 19
“Manufacturing PMI only pre-October 2000
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Sources: Jibun Bank, IHS Markit, Cabinet Office.
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Postani ¢lan ¢ Imej mocin boljSe pogoje za zaposlitev
od tvojih konkurentov

Zdruzenja nabavnikov Slovenije
in izkoristi moznosti za izobraZevanje ter
povecanje tvoje vrednosti!

e Pridobi reference z nabavnega podroéja

e Razvij svoje poslovno omrezje

MozZnosti za vEélanitev so: 1. Po podti na: ZNS, Dimiceva 13, 1000 Ljubljana, 2. Preko e.mail naslova: info@zns-zdruzenie.si,
3. Preko internetne prijave: http://www.zns-zdruzenje.si/clanske-strani2/spletna-prijavnica/
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