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V današnjem svetu, ko si življenja brez računal-
niške opreme in konec koncev brez mobilnega 
telefona, ki je dejansko že računalnik v malem, 
ne morem predstavljati, je zelo pomembna tudi 
skrb za kibernetsko varnost. Ravno v tem smislu 
je svoje predavanje na letošnji nabavni konfe-
renci naslovil strokovnjak na omenjenem po-
dročju, Boštjan Špehonja. G. Špehonja je sicer 
direktor podjetja GO-LIX d.o.o. in certificirani 
etični heker, ki ima dolgoletne izkušnje na po-
dročju kibernetske varnosti in prevar. 

Na začetku predavanja je predstavil običajne 
odzive podjetij, ko se srečajo s strokovnjaki iz 
področja kibernetske varnosti in jih ti opozori-
jo na morebitne težave, ki se jim lahko pojavijo. 

Kibernetske prevare
v nabavi

piše Blaž Gale

Prikazal je primere iz prakse, ki jih vsi pravzaprav 
zelo dobro poznamo. V veliki večini podjetja za-
trjujejo, da niso zanimivi za kibernetske napade 
ali pa da nimajo takšnih podatkov, ki bi bili za 
hekerje zanimivi. Zelo pogoste so tudi trditve, 
da ne bi imeli nobenih težav, tudi če bi se zgodila 
kraja vseh podatkov. Pa je res tako? G. Špehonja 
je zadevo ponazoril z lepim primerom, naj na 
list zapišejo vsa gesla in vse račune za vse upo-
rabnike, vso programsko opremo in podobno. 
Teh podatkov pa praktično nimajo v nobenem 
podjetju. Bistveno je namreč, da se hekerji zave-
dajo, da so podatki pomembni za podjetje in je 
podjetje tudi pripravljeno plačati za to, da se po-
vrnejo v prvotno stanje. Veliko podjetnikov tudi 
trdi, da je za njihovo informacijsko varnost od-
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govoren zunanji izvajalec oziroma služba infor-
matike. Vendar pa to ne drži povsem, saj je sicer 
res strokovnjak za informacijsko varnost tisti, 
ki sprejema in pripravlja vse ukrepe za čim več-
jo odpornost pred kibernetskimi napadi, toda 
za samo varnost je odgovoren vsak zaposleni, 
oziroma delodajalec s svojim ozaveščanjem. 
Zavedati se je potrebno, da je vstopna točka za 
hekerje posameznik, ki ni dovolj pazljiv pri op-
ravilih na računalniški opremi. Spletne prevare 
so seveda znane, od napadov preko elektron-
ske pošte, socialnih omrežij do tako imenovanih 
»phishing« elektronskih sporočil, ko napadalci 
pripravijo ponarejen elektronski naslov ali celo 
ponarejeno spletno stran, z odgovori na taka 
sporočila oziroma z odzivanjem na povezave pa 
tako pridejo do omrežja posameznega podjetja. 
Ko imajo napadalci dostop do omrežja, je škoda 
neizogibna, možno jo je le omejiti do določene 
mere. Kot je zapisano zgoraj, lahko take napa-
de preprečimo s pogostim ozaveščanjem in pa-
zljivostjo pri odpiranju sumljivih elektronskih 
sporočil in povezav kakor tudi s sprotnim obve-
ščanjem strokovnjakov, ki v podjetjih skrbijo za 
informacijsko varnost, o morebitnih sumljivih 
aktivnostih pri uporabi računalniške opreme.

Po koncu predavanja sva se z g. Špehonjo za-
držala še v kratkem pogovoru glede tveganj, ki 

jih prinaša vedno večja digitalizacija nabavnih 
postopkov z uporabo sodobnih programov za 
izvedbe nabav, licitacij in razpisov. Kot sva se 
strinjala, prihodnost, ki je zagotovo digitalna, 
prinaša tudi večja tveganja na področju kiber-
netske varnosti, vendar pa je potrebno poudari-
ti, da se ob tem, ko napreduje razvoj s strani ki-
bernetskih prevar, z enako hitrostjo razvija tudi 
odziv, torej informacijska varnost. Na koncu sva 
spregovorila še o kibernetskem zavarovanju. G. 
Špehonja je dejal, da sicer samo zavarovanje ne 
more nadomestiti skrbi za informacijsko var-
nost, ki je prvi obrambni zid pred kibernetskim 
napadom, vendar pa še tako močna informacij-
ska varnost ne more zagotavljati, da se tak na-
pad ne bo zgodil, zato kibernetsko zavarovanje 
lahko predstavlja nekakšen dodatek v primeru, 
če bi obrambni zid popustil. 

Kot sem zapisal, je prihodnost našega sveta 
digitalna, ki gre z roko v roki tudi z večjimi ki-
bernetskimi tveganji. Vsi stremimo k skrbi za 
informacijsko varnost, in to z uporabo orodij in 
opreme, ki zmanjšujejo možnosti uspeha napa-
dalcev. Ob tem pa je ključno sporočilo, da se za-
vedamo, da je vsak posameznik odgovoren za 
svojo kibernetsko varnost. 



5



6

Kultura zavezništva
piše Jure Gregorič

Kot vsako leto do sedaj je tudi letošnja Nabavna 
konferenca postregla s pestro zasedbo preda-
vateljev iz Slovenije in tujine. Ne glede na to, da 
naj bi obravnavala predvsem teme, povezane 
z nabavo in nabavnimi procesi, pa organizator 
vsako leto poskrbi tudi za prispevke, ki se ne ti-
čejo direktno nabave, ampak želijo nabavnikom 
razširiti obzorja in jim omogočiti tudi razmi-
šljanje izven nabavnih okvirjev. Primer takega 
prispevka je bilo prav zadnje predavanje z nas-
lovom Kultura zavezništva predavatelja Branka 
Žunca.

Branko Žunec je mednarodni trener, coach in 
direktor podjetja Družba za odličnost. Velja za 
enega najbolj izkušenih in prepoznavnih po-
slovnih trenerjev, coachev in svetovalcev tako v 
Sloveniji kot tudi v tujini. Osredotoča se pred-
vsem na sisteme vodenja in vodstvene trenin-
ge, pri čemer je razvil vrsto lastnih metod dela. 
Najnovejša razmišljanja je opisal v pravkar izda-
ni knjigi (R)evolucija vodenja.

Tema predavanja Kultura zavezništva je obrav-
navala le manjši del sicer zelo širokega področ-
ja vodenja. Predavatelj se je osredotočil pred-
vsem na vzpostavljanje posebnega odnosa 
med sodelavci, ko ljudje ne samo da med seboj 
sodelujejo, ampak so celo zavezniki. Branko 
Žunec spada med predavatelje, ki izžarevajo 
sproščenost, spontanost, optimizem in pozitiv-
no energijo. Tako je tudi potekala predstavitev, 
v kateri je kar mrgolelo primerov iz vsakdanje-
ga življenja. Slišali smo tudi odlično primerjavo 
med optimistom in pesimistom, ki precej bolje 
opiše razliko med njima kot primer s pol pol-
nim ali pol praznim kozarcem, ki dejansko nima 
neke praktične aplikacije. Torej: v Afriko pride-
ta dva prodajalca čevljev, optimist in pesimist. 
Zagledata množico domačinov, vsi so bosi. 
Pesimist zamahne z roko in si reče: »Tukaj ni 
posla zame, saj nihče ne nosi čevljev,« in odide. 
Optimist pa si zadovoljno mane roke: »Toliko 
ljudi, pa vsi brez čevljev! Prodal bom več kot kjer 
koli drugje.«
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V nasprotju z nekaterimi drugimi predavatelji, 
ki so nam podkrepili ideje z raznimi tabelami, 
grafi in trendi, pa Branko Žunec bolj stavi na vo-
denje z veliko čustvi in »mehkimi« kriteriji. Tako 
pravi, da je razlika med dobrim in slabim še-
fom 0,40 €/dan. Toliko stane kava, ki ti jo dober 
šef plača in spije s tabo. V tem duhu je npr. na 
prav poseben način tudi definiral temelj odlične 
ekipe:

 

Če pa želi ekipa sodelovanje nadgraditi, je tre-
ba vzpostaviti še globlje povezave. Člani ekipe 
morajo postati zavezniki. Po predavateljevem 
prepričanju je za vzpostavitev zavezništva pot-
rebno izpolniti več pogojev. Prvi korak do kultu-
re zavezništva je POSLANSTVO.

Poslanstvo opredeljuje namen obstoja ekipe. 
Predstavlja bistvo delovanja ekipe, ki motivira 
vse člane za čim boljše in čim bolj kakovostno 
izvajanje del. Da ekipa dejansko verjame v pos-
lanstvo, je nujno, da imajo s tega vidika člani 
ekipe usklajene vrednote, le te pa so odličen 
temelj za kompatibilnost vseh članov in posle-
dično za zavezništvo.

Naslednji korak do zavezništva predstavlja 
POGUM.

Pogum je predavatelj v nekem drugem intervju-
ju še bolj pristno opisal: imenoval ga je korajža 
(žal pa to ni beseda na »P« in bo morala po-
čakati na metodologijo štirih K-jev). Kakorkoli, 
pogum nam je predavatelj predstavil kar med 
predavanjem, ko je iskal prostovoljca, ki bi se 
mu pridružil na odru. Trajalo je kar nekaj časa, 
da se je opogumila ena od udeleženk in prišla 
na oder. In bila nagrajena s knjigo (R)evolucija 
vodenja. Takšna preprosta predstavitev je po-
kazala, da pogum predstavlja spopad bodisi z 
neznanim ali pa z neprijetnim, kar je običajno 
težko premagati. Vendar pogum v ekipi hkrati 
zagotavlja, da se bo ta pripravljena spopasti z 
izzivi in spremembami, kar pomeni osnovo za 
razvoj in napredek.

Tretji korak k zavezništvu znotraj ekipe je 
PREVZEMANJE ODGOVORNOSTI.

Prevzemanje odgovornosti je zagotovilo, da 
nobena naloga ne bo ostala nedokončana. 
Branko Žunec je postavil pravilo, da mora vsak 
član ekipe prevzeti svoj del odgovornosti, kar 
predstavlja eno polovico. Drugo polovico mora 
prevzeti šef. Če torej polovico odgovornosti 
prevzame šef in preostalo polovico člani ekipe 
(vsak za svoje delo), je to garancija za 100-od-
stoten uspeh.

 

VSAK OPR AVI S VOJE DELO

ŠEF + EKIPA = 10 0 ODS TOTKOV USPEHA
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Zadnji korak do zavezništva pa je PONOS.

Ponos je po predavateljevih zagotovilih nujna 
sestavina odličnih odnosov v ekipi. Slovenija je 
država presežkov in zmagovalcev. Kot res po-
seben primer je navedel, da so v kolesarstvu, 
enem najbolj razširjenih športov na svetu, med 
TOP 5 na svetu kar trije Slovenci (čeprav jih na 
konferenci nismo omenili, naj jih kot navdušen 
kolesar vseeno naštejem; to so Tadej Pogačar, 
Primož Roglič in Matej Mohorič). Poudarjanje 
dosežkov, javno priznavanje uspeha, pohvala 
za nadpovprečno delo, praznovanja in nagrade 
spodbujajo pozitivne občutke ter gradijo prija-
teljske in zavezniške odnose znotraj ekipe.

 

Za konec lahko zapišem, da je bilo predavanje 
posebno vsaj iz treh zornih kotov:

	J Predavatelj izžareva neko posebno pozitiv-
no energijo in sproščenost, s čimer nekako 
doseže domač odnos s poslušalci ter vzbuja 
veliko mero naklonjenosti in zaupanja. Tudi 
če bi povedal kaj, kar ni nujno res, ne bi nih-
če podvomil o tem, saj je njegovo izvajanje 
zelo prepričljivo.

	J Beseda zavezništvo se v poslovni literatu-
ri na področju vodenja skoraj ne uporablja 
(vsaj sam je še nisem zasledil). Vsi pa vemo, 
da med zaposlenimi zavezništva resnično 
obstajajo. Če bi torej uspeli naravno obliko 
sodelovanja med ljudmi sistemsko vključi-
ti v ekipe in time, bi to brez dvoma odprlo 
povsem novo dimenzijo timskega dela.

	J Za vsaj tri udeležence je bilo predavanje res 
posebno, saj so domov odšli vsak s podar-
jeno knjigo.
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Zeleno javno naročanje 
in Model sistemskega 
prehoda v krožno in 
nizkoogljično gospodarstvo 
v Sloveniji

piše Marjana Drolc Kaluža

Marjana Dermelj in Tatjana Orhini Valjavec sta 
predstavili smernice in programe, ki jih priprav-
ljajo in spodbujajo na Ministrstvu za okolje in 
prostor RS.

Model prehoda je v svojem predavanju predsta-
vila ga. Dremelj. Področje krožnega gospodar-
stva je zajeto v razvojni strategiji Slovenije do 
leta 2030, v Slovenski strategiji trajnostne pa-
metne specializacije, Slovenski industrijski stra-
tegiji, Nacionalnem energetskem in podnebnem 
načrtu, Nacionalnem programu varstva okolja 
in v številnih drugih programih, ki so financirani 
s strani EU. Vsi programi, ki izhajajo iz strategij 
in planov, spodbujajo inovativnost, krožno go-
spodarstvo, zniževanje ogljičnega odtisa, zni-
ževanje rabe primarnih surovin … Nabava kot 
strateška funkcija predstavlja pomemben del 
prizadevanja podjetij za doseganje trajnostnih 
ciljev. Predstavila je tudi 8 korakov, povzetih 
po knjigi »Circular procurement in 8 steps«, ki 
ponujajo praktičen pristop k vključevanju načel 
krožnega gospodarstva v postopek naročil, za-
čenši z »zakaj krožnost«. V naslednjih korakih 
gre za vključevanje deležnikov, notranje sodelo-
vanje, postopke naročanja pa vse do upravljanja 
pogodb. Zelena nabava lahko spodbudi tudi raz-
mišljanje o novih poslovnih modelih, proizvodih 
in storitvah, ki bodo okolju bolj prijazni. 

Ga. Valjavec pa je predstavila program Zelenega 
javnega naročanja, kjer se država s svojim zgle-

dom trudi vpeljati dobre prakse tudi širše. Na 
podlagi sprejete uredbe o zelenem javnem 
naročanju je potrebno okoljski kriterij izbora 
obvezno vključiti pri 22 skupinah predmetov 
in storitev, kot so npr. električna energija, ži-
vila in gostinske storitve, stavbno pohištvo … 
Pri zelenem naročanju gre za uvedbo okoljskih 
kriterijev v razpisne pogoje. Lahko so zajeti v 
tehničnih specifikacijah, lahko so navedeni kot 
razlog za izključitev, kot pogoj za sodelovanje, 
kot merilo za oddajo javnega naročila ali pa kot 
posebno določilo v pogodbi. Skratka, zeleno 
javno naročanje pomeni, da naročnik naroča 
blago, storitev ali gradnje, ki imajo primerjal-
no z ostalim blagom, storitvami ali gradnjami v 
celotni življenjski dobi manjši vpliv na okolje in 
zagotavljajo varčevanje z naravnimi viri, materi-
ali in energijo ter imajo enake ali boljše funkci-
onalnosti od običajnih predmetov. Ključni cilj je 
prehod Slovenije v nizkoogljično družbo. 
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Sprejeti ukrepi proti 
naraščajočim stroškom 
surovin in logistiki v 
dobavni verigi

piše Katja Nose Sabljak

Znašli smo se v nepredvidljivih okoliščinah, kjer 
se vsi soočamo s podobnimi izzivi; po pandemi-
ji so sledili cenovni in logističnimi izzivi, zamu-
de dobav, vojna v Ukrajini … Hkrati je vse pod-
krepljeno še s trajnostno naravnanostjo, zeleno 
tehnologijo, krožnim gospodarstvom … 

Ker se tako skrajne in predvsem tako dolgo-
trajne razmere ne dogajajo pogosto, ni pravila, 
kaj je prav, in tudi ni navodil, kako pravzaprav 
ravnati v takih situacijah. Lahko pa izmenja-
mo svoje izkušnje s kolegi nabavniki, našimi 
poslovnimi partnerji, fakultetami in z drugimi 
institucijami. Nekaj je zbranih v spodnjih zapi-

sih, mogoče zgolj v razmislek, komu v pomoč, 
predvsem pa v spodbudo, da v nastali situaciji 
niste sami.

Adam Chen, General Manager: China

Background: Since mid of 2020, over the whole 
year of 2021 and beginning of 2022, we have 
seen a lot of notices from various small to medi-
um companies announcing that prices of each 
order need to be individually checked before 
accepting due to unstable and rising prices for 
raw material. To put it more vividly, the first 
thing in morning for those manufacturers to do 
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is to check the chart of newest prices of steel, 
brass, plastic, zinc, nickel and etc.

Apart from the worse exchange rate be-
tween USD&RMB and uncertainty brought by 
COVID-19, 10% increase only for the past half 
year as of Mar 2 2022 is already making manu-
facturers in a dilemma.

In my line of business, we also have a lot of 
sub-suppliers for various raw material. After 
finishing annual financial analysis for year 2021, 
we saw that a big part of profit was lost due 
to raw material cost increase. We feel already 
lucky enough that we were able to make ends 
meet. And my company is not alone with this 
situation among many other factories.

Raw material is the single most important 
factory in supply chain. No raw material, no 
goods. 

Now with the war between Russia and 
Ukraine, expectation of further cost increase 
is high.

Challenge is real for all, but aren’t there any 
counter measures? Yes, there are.

Measures taken:

1 | The most effective measure is to increase 
price for customers and to stop those orders 
with low profit, and then to focus on those cus-
tomers whose orders can generate more value. 
However, even though this is the most effective, 
it’s the most difficult. First of all, you have to 
be competitive enough in product’s design and 
stable quality. You have to have already worked 
hard to gain a relatively irreplaceable position 
in the supply chain with the customer. In this 
global economy, most overseas customers see 
the importance of stability more than that of 
short term profit. So as a Chinese supplier, one 
has to truly operate based on 100% integrity, 
honor all agreement, deliver good quality prod-
uct and bring reliable after-sales service. This 
is a key factory in gaining importance in this 
global supply chain. Or to put it in much simpler 
words: you need to make yourself worthy and 
needed so that customers are willing to share 
cost with you.

2 | To use financial tools to secure cost. Now 
more and more manufacturing owners are 
starting to use financial tools, such as hedging, 
to minimize the cost. It’s particularly more im-
portant for those manufacturers who are more 
dependent on raw material. For example, en-
tering Furtures market allows you to trade both 
ways. As long as one is able to see the trend in 
market, he can gain profit when the lost is real 
in raw material. However, this is also highly de-
manding on the manufacturers, as they have to 
to be able to make good judgement.

3 | To make inventory of raw material. This 
can easily bring stability in raw material cost to 
manufacturers. Those bigger sized companies 
are already applying this method. However, for 
the majority of small and medium sized man-
ufacturers, this is the last option. In case of a 
sudden drop in cost, the lost will be huge for 
small level players. What’s worse, it consumes 
up a big part of the cash flow and the ware-
house capacity, as well as maintenance. Once 
there is any change in sales, the damage can 
be fatal. Unfortunately, many are taking risks 
by stocking raw materials.

For sure, there are other measures that we are 
trying, such as to negotiate for better payment 
terms with both the customer and the supplier, 
to build stronger relationship with raw material 
providers and secure prices by making depos-
it, even to ask customers to buy raw material if 
the business is purely OEM, and etc. 

Conclusion:

I think year 2022 will again make an unusual 
and unstable year for supply chain. If the de-
mand for goods keeps on increasing, the price 
for raw material will continue rising. Now with 
Covid 19, war, and other instability, we need to 
more prepared than ever. 

Esther Ma, Procurement IT supplier 
Manager: China

The prices of copper, plastic resins, electronic 
components (e.g. I.C.) and many other com-
modities have been going up last two years. It 
means the product prices are going to go up as 
well and our profit margins will suffer. Also, the 
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revised product prices may not be approved 
by customers. There are FOUR suggested ap-
proaches to drive the cost savings.

1. VA/VE for the cost drivers 

a) Re-design the products with a different 
structure, different materials and components 
(reduce the high cost features). 

Structure: always make it in simple and light 
weight but with similar strength. The goal to get 
the production process more simple so we may 
save the production cost and logistic cost.

Material: always look for some materials that 
are common in the market in your designs. 
There will be no shortage risk and it may nego-
tiate the better prices with your suppliers if the 
demand is large enough. 

b) Re-design the GB packaging (a thinner and 
more compact design) and Use ALTERNATIVE 
sheets instead of Pallets if possible. 

The size and overall weight of new packaging 
design will improve significantly and the unit 
prices will go down.  

2. Look for cheaper suppliers (with reasona-
ble quality level)

3. Demand forecast of your products 

a) Always work with the customers for the de-
mand forecast which can help us to get the clear 
picture on future needs for customers. Based 
on this, we can negotiate with the suppliers or 
potential suppliers for a competitive price. 

4. In-house continuous improvement plan 

a) Form a core team in house and their main 
responsibility is to optimize the production pro-
cess of each line such as process improvement/
efficiency (e.g. automation), manpower etc. It 
can help us to have the cost savings on the pro-
duction continuously. 

Ankur Sharma, Strategic Sourcing Specialist: 
Indija

The things are going not same as it was in past 
years before covid and it is drastically getting 
worse day by day which is tending to irregular-
ities in supply of raw material to finish goods 
for import or exports terms as well as in local 
sources and supplies. 

We have to take some measures against this 
rising raw material cost thing as introducing a 
Material Surcharges thing for our suppliers and 
to our customers for each supply of orders as 
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our costing should be on our earlier rates that 
we have given to customer or supplier but the 
material Surcharge should be added on $ per 
lbs for the pieces to get rid of this changing the 
prices on daily basis. We used to fix the prices 
for a month by consulting the supplier as well 
as before taking order from customer with same 
manner. That can take the things in a simple way, 
as customer needs to understand the market is 
rising and as well as supplier will be comfortable 
to supply and not to hold it for new rates.

Similarly for the logistics cost which has shoot 
up in last two years and not getting the contain-
ers after paying the high freight or costs. This is 
also can be taken as per month wise by booking 
the container for a month. The cost more than 
the supplier used to pay should be counted in 
Freight Surchage. It should be calculated on $ 
per lbs basis only and the extra can be showed 
in that Freight Surchage. That can be forwarded 
to customer on piece as well as on lbs basis. 

We use to do similarly we fixed our prices with 
our suppliers and customers at comfortable 
prices and for that month we never have trou-
ble for the time of order quantity. As well as for 
next month order customer and supplier needs 
to fixed the incremental prices or decremental 
prices before 10 days of month ends. 

This process can makes the supplier and cus-
tomer both happily. 

This Raw material and logistics cost are not in 
control of any companies. If it's high than needs 
to pay high and get that percentage of hike from 
their consumers as well because no one takes 
the loss in business. 

We also can't lesser our demands as it will be 
a total loss of company. It doesn't matter if it 
is a consumer or supplier by decreasing the 
demand the company is getting loss for them. 
It's better to rise the price and get the market 
to accept that the items are getting costlier or 
dearness. 

These are some measures where you can take 
some action against rising of raw material pric-
es and the logistics prices. 

Priyanka Shukla, Purchasing Manager, Indija

1 | Waste minimization –  Need to work for 
waste minimization .

2 | Quality – set standard production proce-
dure to save rejection / process loose ratio

3 | Production cost – production cost is major 
part to set components production so need 
to check and apply best technology for higher 
production and that helpful to reduce cost.

4 | Production process – work on production 
process that help to reduce cost.
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5 | Vendor – educate and technical assistance 
for vendor / supplier.

6 | Components design – need to check com-
ponents design and make necessary change to 
reduce weight or design to save material cost 
also check about alternative metal if applicable 
for changes,

7 | Alternative / substitute – we have to find  
out what alternative and substitute we use to 
save cost ( examples – in design / in metal / in 
machining )

8 | Packaging – apply final packing @ supplier 
end ( to do some long term contract so that 
help to save cost for un pack and repack )

9 | Supply chain -  working and focus on plan-
ning for schedule delivery to help  reduction in 
cost / proper forecast and advance planning 
will be helpful

Tilen Vrhovec, vodja strateške nabave Domel

Nabavni oddelki v podjetjih so v času hitro spre-
minjajočega se okolja na vsakodnevni preizkušnji, 

saj mnoge stvari, ki so veljale še včeraj, danes ne 
veljajo več. V zadnjih dveh letih smo se spoprije-
mali praktično z vsemi možnimi izzivi, od covid 
ukrepov do porušenih logističnih poti, z dvigova-
njem cen materialov in pomanjkanjem le teh pa 
tudi z dvigom cen energije in visoko inflacijo, če-
sar v zadnjih letih nismo bili navajeni. Ob vsem 
tem so svoj delež k oteževanju dela nabavnikov 
prinesle še naravne katastrofe po svetu, poplave 
v Nemčiji in na Kitajskem, ki jo je prizadela tudi 
suša, in še bi lahko naštevali. Ravno ko je kaza-
lo, da se stanje glede globalne epidemije umir-
ja, smo soočeni z vojno med Rusijo in Ukrajino, 
ki bo še bolj zaostrila že tako težke razmere na 
trgu. Posledica so dodatne zamude v letalskem 
prometu zaradi zaprtega zračnega prostora nad 
velikim delom vzhodne Evrope, težave nastajajo 
tudi pri transportu z vlakom, ki povezuje Kitajsko 
in Evropo, saj poteka velik del poti preko Rusije. 
Obe državi pa imata bogate naravne vire, od ze-
meljskega plina in nafte do aluminija, železove 
rude, mangana, niklja, neona, paladija in titana. 
Ukrajino imenujemo tudi »žitnica Evrope«. Dober 
del avtomobilskih proizvajalcev, ki so imeli že tako 
nepremostljive težave z dobavo čipov, se sooča z 
moteno oskrbo kabelskih snopov, saj približno 40 
% le teh predstavljajo dobavitelji iz Ukrajine. 
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Urgence, razglasitve višje sile, spremembe cen 
na dnevni ravni, pomanjkanje materiala, zamu-
de v transportu in – kot posledica vsega tega so 
video konference z dobavitelji večkrat tedensko 
postale nova normalnost. Čakanje na normali-
zacijo razmer ni ena izmed opcij, novim tržnim 
razmeram se je potrebno hitro prilagoditi, odre-
agirati ustrezno in sistematično, dober odnos in 
sodelovanje po celotni oskrbovalni verigi, tako z 
dobavitelji kot s kupci, je ključnega pomena. 

Stroški in nedobavljivost surovin

Višje potrebe, nižje cene materialov? Tudi to 
danes ne drži več. Celotna oskrbovalna veriga 
deluje na svojih limitih, svetovne zaloge surovin 
so na minimumih, vsak izreden dogodek samo 
še poslabša stanje na trgu. 

V podjetju se dnevno soočamo z dvigom cen, 
seveda je glavni cilj vse dvige minimizirati, a 
enostavno smo v času, ko je rast cen neizogib-
na; s tem se ne soočamo le nabavniki, ampak 
praktično vsi posamezniki v vseh korakih. Da bi 
lahko posamezne dvige cen bolje razumeli in jih 
tudi predstavili kupcem, zahtevamo od svojih 
dobaviteljev detajlno strukturo dviga stroškov. 
Kljub poplavi pozicij je potrebno vsako podra-
žitev analizirati, jo omiliti, poskusiti prestaviti v 
kasnejše časovno obdobje ter poskrbeti za ob-
vladovanje stroškov in konkurenčnost podjetja. 

Pri borznih materialih imamo s kupci sklenjene 
klavzule, kjer se vhodna cena direktno prenaša na 
kupce, kar se je v časih visoke volatilnosti izkazalo 
kot pomembno. Zakupov borznih materialov se 
praktično ne poslužujemo, razen v primerih, ko to 
signalizirajo kupci in sami prevzamejo tveganja. 

Istočasno lahko rečemo, da odigra ogromno oz. 
kar ključno vlogo nedobavljivost materialov in 
kupci smo v časih pomanjkanja dobrin zanje 
velikokrat pripravljeni plačati več, da lahko za-
dostimo svojim potrebam. Tudi s tem se soo-
čamo pravzaprav vsi, ne le nabavniki v podje-
tjih; vidimo, kaj se dogaja z dobavnimi roki in 
cenami nafte, avtomobilov, s kolesarskimi in 
računalniškimi komponentami ter še z marsi-
čim. Praktično vsakodnevno so potrebne aktiv-
nosti iskanja različnih komponent preko trgov-
cev in posrednikov, saj pri utečenih dobaviteljih 
ni zalog, vse to pa privede do višjih nabavnih 

cen. Velika prednost je v tem, da imamo dober 
partnerski odnos z dobavitelji in kupci, saj si v 
takih primerih lahko znotraj oskrbovalnih verig 
pomagamo z alokacijami dobrin, izkoriščanjem 
poslovnih povezav, tehničnim znanjem, inova-
tivnostjo in uporabo pogajalske moči najmoč-
nejšega v verigi. 

Česa smo se v času vseh teh kriz do sedaj 
naučili?

Videti je, da nabava po principu »just in time«, 
torej dobava »pravno ob pravem času«, v tako 
volatilnem okolju odpove in da je boljše imeti 
nekaj več zalog. Na račun nekaj višjih stroškov 
in višje vezave denarja lahko poskrbimo za te-
kočo proizvodnjo in jo tudi zagotovimo, saj je 
vsaka nepotrebna menjava, kaj šele zaustavitev 
linije, precej dražja. V času, ko je povpraševanje 
večje od ponudbe oz. zmogljivosti linij, storiš 
vse, kar je mogoče, da se zapletom izogneš. 

Močna dobaviteljska mreža, uvedba alternativ, 
kjer je to smiselno in mogoče, in dober partner-
ski odnos z dobavitelji, vse to so stvari, ki so se 
v teh nepredvidljivih časih izkazale za ključne. 

Hkrati je ključnega pomena dobro medod-
delčno sodelovanje znotraj podjetja. Stalna 
komunikacija med nabavo, planom in prodajo 
ter urejeni interni procesi za prenos informacij 
zagotavljajo hitro odzivnost na nastale situacije 
in so temelj za primerno ukrepanje. Še posebej 
pri zagotavljanju prenosa spremembe cen na 
kupce je pomembno, da komunikacija po veri-
gi poteka v realnem času in da so spremembe 
že vnaprej utemeljene, saj na tak način nabava 
olajša delo prodaji. 

Transport v dobavni verigi: stroški in zamude

Stroški transporta so v zadnjih dveh letih eno-
rmno zrasli, naj gre za cestni, ladijski, letalski 
ali železniški prevoz. Na rast stroškov je v sa-
mem začetku vplivalo predvsem pomanjkanje 
ladij in podaljšanje transportnega časa, kar je 
vodilo v večje potrebe po posluževanju letalskih 
prevozov. Sedaj po besedah logističnih podjetij 
primanjkuje tudi kapacitet v cestnem in železni-
škem prevozu; železniški tranzit med Kitajsko 
in Evropo dodatno otežuje vojaški konflikt med 
Rusijo in Ukrajino.



16

Z namenom dobrega obvladovanja stroškov je 
pomembno poznati vir nastanka stroškov. 
Trenutno nastaja veliko stroškov zaradi čaka-
nja na dostave, predvsem iz Azije. Zato je po-
membno, da imamo kar se da veliko podatkov, 
da lahko izberemo najprimernejši način dosta-
ve glede na stroške, hkrati pa s tem poskrbimo 
za izpolnitev kupčevih potreb. 

Rast stroškov v transportu poskušamo omiliti z 
združevanjem pošiljk, kjer je to mogoče, zaradi 
negotovosti in hitro spreminjajočih se dobavnih 
rokov smo povečali pretočne čase, velik del ma-
terialov smo naročili za daljši planski horizont. 
Več je tudi interne komunikacije, predvsem z od-
delkom planiranja proizvodnje, da se res lahko 
odločimo za izbiro prevoza, s katerim bo material 
prispel pravočasno in po najcenejši možni poti. 

S povečanjem zalog ključnih izdelkov lahko 
podjetja zmanjšamo izpostavljenost trenutni 
volatilnosti trga, ob tem pa zmanjšamo izposta-
vljenost tveganju plačevanja dragih letalskih in 
drugih hitrih prevozov.  

Hkrati je potrebno prepoznavati, katere stro-
ške absorbirati, katere pa prenesti na bodisi 
dobavitelje bodisi kupce. Stroške urgentnih 
prevozov, ki so nastali zaradi kupčevih spre-
memb po količinah znotraj fiksnega dobavne-
ga roka, je seveda potrebno prenesti na kupce, 
enako velja za dobavitelje, v primeru da pride 
do zamud na njihovi strani. 

Na dolgi rok je pomembna tudi standardizaci-
ja materialov, saj bo tako poslovanje v oskrbo-
valni verigi olajšano, potrebnih bo manj pošiljk, 
te bodo količinsko večje, hkrati bo olajšano pra-
vočasno zagotavljanje materialov v času, stro-
ški nabave in prevoza pa bodo nižji.

Tudi pri organizaciji prevozov je potrebno izko-
ristiti ekonomije obsega. Več pošiljk pri enem 
prevozniku seveda pomeni boljše izhodišče za 
pogajanja. Kjer je mogoče, je potrebno poši-
ljke napovedati dovolj vnaprej, organizirati ci-
klične/periodne prevoze (npr. pobiranje vsak 
petek), saj s tem povečamo predvidljivost pre-
vozov in vzpostavimo strateški odnos z logisti, 
kar pomaga tudi pri sledenju prevoza, reševa-
nju težav pri zamudah ali reklamacijah (poško-
dovano blago). 

Če povzamemo, na stroške lahko vplivamo:

	J s poznavanjem vira nastanka stroškov

	J z združevanjem pošiljk (količinski popusti, 
višje minimalne dostave)

	J s povečanjem zaloge ključnih materialov

	J s prenosom stroškov glede na vir nastanka

	J s standardizacijo materialov

	J z izboljšanjem pogojev s transportnimi pod-
jetji

Izkazalo se je tudi, da je smotrno ne le imeti več 
dobaviteljev za posamezen segment, ampak 
morajo biti ti med seboj tudi dovolj geografsko 
ločeni. S tem se izognemo ozkim grlom v logi-
stiki (primer zaprtih pristanišč) in minimizira-
mo vpliv naravnih katastrof (primer zapiranja 
pristanišč na Kitajskem, poplav v Nemčiji). Gre 
sicer za nasprotje standardizaciji, vendar je zelo 
pomembno imeti več virov dobave predvsem 
na ključnih blagovnih skupinah. 

V podjetju se lahko pohvalimo, da večjih, dol-
goročnejših zaustavitev linij do sedaj nismo 
imeli. Imamo močno, agilno dobaviteljsko 
mrežo, veliko število že uvedenih alternativ-
nih materialov (kjer teh nismo imeli, smo jih 
prioritetno pričeli uvajati oz. jih še uvajamo) 
in seveda naše partnerje – dobavitelje, saj je 
velik fokus podjetja na vzgajanju dobavitelja 
in grajenju dobrih dolgoročnih odnosov oz. 
partnerstev. 

Vse kaže na vedno večjo potrebo po premiku 
iz linearnega gospodarstva k bolj »krožnemu 
gospodarstvu«, kjer odpadki ene industrije 
postajajo surovina druge; tu bo igral še večjo 
vlogo partnerski odnos na obeh straneh, to-
rej tako na strani dobavitelja kot kupca. Zato 
bomo v podjetju tudi v prihodnje vlagali v graje-
nje partnerskih odnosov in še poglobili odnose 
z dobavitelji, nabavniki znotraj podjetja bomo 
spodbujali k standardizaciji povsod, kjer je to 
mogoče, prav tako k potrjevanju več materialov 
znotraj projekta in k potrjevanju alternativnih 
dobaviteljev za posamezen vstopni material na 
vsakem projektu.
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Draško Jelavič je ustanovitelj in direktor podje-
tja CIRTUO, ki je zagotovo eno izmed vodilnih 
podjetij na področju rešitev za digitalizacijo na-
bave. Orodje, ki so ga v podjetju razvili, je še v 
posebno pomoč strateškim nabavnim funkci-
jam, saj se osredotoča na povečanje učinkovi-
tosti strateške nabave. Poleg tega pa s pomoč-
jo naprednega programskega jezika ključno 
pripomore k ustvarjanju vrednosti v podjetju 
skozi nabavo. Na predavanju v Portorožu je g. 
Jelavić izpostavil izzive za postavljanje nabav-
nih strategij ter njihove izvedbe v času motenj 
v oskrbnih verigah. Zagotovo tema, ki se je do-
taknila vsake nabavne organizacije v zadnjih 
nekaj letih.

Draško Jelavič: Nabavna 
strategija v času motenj v 
oskrbnih verigah

povzetek Tilen Klobučar 

Motnje v oskrbnih verigah, nekontrolirani in-
flacijski pritiski, konstantni »šoki« na mednaro-
dnih trgih ... Gre za stalnico, ki nas od začet-
ka pandemije Covid-19 neprestano spremlja 
in se je še dodatno okrepila z vojnim stanjem 
v Ukrajini. Orodje, ki ga omenjam na začetku, 
je Cirtuo lansiral na trg ravno ob začetku pan-
demije leta 2020. Izzivi, ki so takrat nastopili v 
podjetjih, zagotovo niso bile nabavne strate-
gije, ampak je bil fokus v celoti na tem, kako 
preživeti. Predavatelj je izpostavil, kako so se 
v podjetju v tem obdobju naučili, da je morda 
ravno pomanjkanje strateškega fokusa v naba-
vi delni krivec za situacijo, v kateri se mnoga 
podjetja nahajajo danes. Prav tako lahko danes 
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vzamemo pod drobnogled dejstvo, da za de-
monstracijo vrednosti nabave v podjetjih naj-
brž nikoli ni bil boljši čas – sleherna nabavna 
odločitev ima lahko v današnjem času globalne 
posledice.

V podjetju so prepričani, da je (če kdaj) zdaj 
pravi čas za transformacijo nabave in preusme-
ritev pozornosti na strateške vidike, ne pa na 
operativne. Vse kaže v smer, da se bodo tako 
operativne kot tudi taktične aktivnosti v nabavi 
skoraj v popolnosti avtomatizirale in digitalizi-
rale. Podjetja se morajo začeti spraševati o tem, 
kako bi vrednost nabave še bolj približala ključ-
nim deležnikom, kako bi ustvarjala vrednost ... 
V toku predavanja smo naredili korak nazaj in se 
vprašali, kaj sploh je nabavna strategija. Dokaj 
hitro smo si s pomočjo predavatelja odgovorili, 
da gre za »nabiranje« podatkov s strani internih 
in eksternih deležnikov, poslovnih potreb, zah-
tev s trga in drugih relevantnih informacij, ki jih 
v naslednjem koraku sintetiziramo. Produkt te 

sinteze pa je naslavljanje strateških potreb pod-
jetja in vseh pomembnih deležnikov. Skladno s 
spreminjanjem potreb pa moramo biti v nabavi 
sposobni kontinuirano spreminjati tudi svoje 
pristope in strategijo.

Transformacija ni nikoli zaključena, zavedati 
se je potrebno, da se dogaja neprestano, zato 
moramo biti tudi nabavniki nenehno v kora-
ku s spremembami in jih uspešno naslavljati. 
Pomembno vprašanje, na katerega si mora od-
govoriti nabava, je: kdo so moji ključni deležni-
ki? Po mnenju g. Jelavića bi morala nabava nas-
lavljati najvišje vodstvo v podjetju, priti bližje v 
stik s kupci in s tem, kaj poganja poslovni model 
organizacije. 

Povzamemo lahko, da bodo tudi v nabavi 
potrebne nove veščine, potrebno pa bo tudi 
nadgraditi obstoječe, če se želimo nabavni-
ki aktivneje vključevati v diskusijo s 'pravimi 
deležniki'.

Eva Kutnjak & Samo Krančan: 
Na poti do trajnostnih 
izdelkov

povzetek Tilen Klobučar 

Danfoss, kot najbrž bralci že dobro veste, je dan-
ska multinacionalka, ki jo večina slovenske go-
spodarske publike pozna po proizvodnem obra-
tu Danfoss Trata d.o.o. v Ljubljani in Kamniku. 
V skupaj 95 tovarnah po celem svetu proizvaja 
izdelke, ki izjemno dobro naslavljajo moderne 
megatrende, kot so globalno segrevanje, urbani-
zacija, elektrifikacija, učinkovita oskrba s hrano ... 
Ga. Kutnjak, ki v Danfoss Trati deluje kot strate-
ška nabavnica s posebnim fokusom na trajnostni 
nabavi, in g. Krančan (vodja razvoja mehanskih 
komponent) sta nama z izjemno zanimivim pre-
davanjem pobližje predstavila, kako Danfoss 

naslavlja vidik trajnosti v samem podjetju in v 
eksternih deležnikih.

Svoje predavanje sta pričela s vpogledom v t. 
i. »Earth Overshoot Day«, ki v svoji osnovi go-
vori o tem, koliko ekoloških resursov in storitev 
porabimo kot človeštvo v primerjavi s tem, kar 
nam Zemlja lahko ponudi. Dejstva, kot si lahko 
mislite, niso na naši strani in samo urgentno 
ukrepanje ob konsenzu ključnim akterjem lah-
ko privede do konkretnih sprememb. Izvedeli 
smo, da je prav zaradi tega Danfoss postavil 
v osrčje svoje prenovljene poslovne strategi-



19

je t. i. ESG načela (angl. Environmental, Social, 
Governance). Pravijo, da so pri tem izhajali iz 
pričakovanj in zahtev svojih kupcev, trendov na 
globalnih trgih, regulatornih vzvodov, ne nazad-
nje pa tudi iz osebnostnih prepričanj. Samo in 
Eva sta se pobližje dotaknila tudi konkretnih 
zahtev, ki jih narekujejo pomembni kupci; sku-
pna točka vsem pa je, da se počasi (a vztrajno) 
vse več vprašanj nanaša na predložitev dokazov 
o trajnosti in trajnostnem razvoju.

V Danfossu verjamejo, da bo trajnostni razvoj 
postal (oziroma je že) konkurenčna prednost. 
Hkrati pa je potrebno v tovrsten razvoj vključiti 
ljudi različnih prepričanj, narodnosti, porekla in 
velike izzive »napasti« z raznolikimi timi. ESG-ja 
se namerava podjetje lotiti v treh korakih, in sicer 
se v prvih dveh dotakne lastnih operacij z jasnim 
ciljem: CO2 nevtralnost oziroma ničelni izpusti 
ogljikovega dioksida. V tretjem, zadnjem koraku, 
pa pridejo na vrsto tudi eksterni deležniki (doba-
vitelji, logistični partnerji ipd.).

Zadnji korak pa še ne pomeni, da se v zvezi s 
tem še nič ne dela, zagotavljata Eva in Samo. V 

sodelovanju s podjetjem McKinsey 
je Danfoss pripravil model, ki bi za 
vsak izdelek lahko naredil oceno iz-
pustov ogljikovega dioksida. Tako 
smo izvedeli, da eden izmed najbolj 
prodajanih izdelkov Danfoss Trate 
v enem letu »proizvede« toliko 
ogljikovega dioksida kot avtomo-
bil, ki ima na števcu 950.000 km. 
Predstavljamo si lahko, kako po-
membni so torej pri celotni zgodbi 
njihovi dobavitelji. Ravno zato z nji-
mi že izvajajo podrobne raziskave o 
trenutnem stanju, strateških aktiv-
nostih, izvorih energije (kako preiti 
v zeleno ...) in o nadaljnjih skupnih 
korakih. V Danfossu torej aktivno 
iščejo, kot sami pravijo, partnerje v 
dekarbonizaciji. 

Za zaključek sta predavatelja prip-
ravila zanimive izsledke. V Danfossu 
vidijo celoten proces na zanimiv na-
čin: najprej se začne s poslovno pot-
rebo, ki se na drugi strani »sreča« s 
prioritizacijo in podporo vrhnjega 
vodstva. Za svojo osnovo ima traj-

nosten stroškovni model, ki lahko sku-
paj z zgodnjo vključitvijo dobaviteljev in skupnim 
vlaganjem v razvoj vodi k uspešnim prodajnim 
rezultatom, hkrati pa ima manj negativen vpliv 
na naš planet.

Prihodnost se vsaj na tem primeru zdi nekoliko 
bolj svetla.
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Elektronska pogajanja

Vlado Prosenik je v svojem predavanju 
predstavil izkušnje in nekaj koristnih nasvetov 
pri izvajanju elektronskih pogajanj. Po njego-
vih izkušnjah so po približno 300 izvedenih 
elektronskih pogajanjih povsem običajni pri-
hranki pri storitvah 25-procentni, pri investi-
cijah 15-procentni  in pri direktnih materialih 
v rangu 5-procentni. Poleg samih prihrankov 
so učinki elektronskih pogajanj tudi v drastič-
nem skrajšanju časa pogajanj, v možnosti po-
gajanj z velikim številom ponudnikov hkrati in 
v transparentnosti. 

Zakaj se elektronska pogajanja ne uporabljajo 
bolj pogosto? Nabavniki večinoma vidijo ovire 
v odporu strokovnih služb, negodovanju tre-
nutnih dobaviteljev, pomanjkanju osebne note 
in v zapletenosti. Te ovire so lahko premostlji-
ve s pravilnim pristopom, in sicer:

	J nabava pritegne v odločanje vrhnji mene-
džment in vsebinsko-tehnične skrbnike,

	J k pogajanjem se vabi le ustrezne ponudni-
ke, sposobne dobave po zahtevanih krite-
rijih,

	J poleg cene se v pogajanjih upošteva tudi ne-
cenovne kriterije,

	J način pogajanj s ponudniki zahteva ustrezno 
komunikacijo,

	J za izvedbo elektronskih pogajanj se izbere 
uporabniku prijazen sistem,

	J v začetku se izvedba lahko zaupa zunanjemu 
ponudniku ali pa se najame svetovalca,

	J nabavnike se dobro izuri za uporabo. 

Pri elektronskih pogajanjih se hitro identificira-
jo nekonkurenčni ponudniki. Prednost je tudi 
v tem, da se izloči osebni vpliv ponudnikov na 
nabavnika.

Ponudniki vidijo priložnost pridobiti posel v 
poštenem konkurenčnem boju in hkrati lahko 
tudi precej dobro ocenijo svojo konkurenčnost, 
če na koncu niso najugodnejši.

Ponudniki, ki vedo, da niso najbolj konkurenč-
ni, se poskušajo na vsak način ogniti elektron-
skim pogajanjem. Če ponudnik zavrne sodelo-
vanje z elektronskimi pogajanji, se mu običajno 
razloži, da s tem izgubi možnost vpogleda, 
kako kotira njegova ponudba; seveda pa med 
pogajanji izgubi tudi možnost popravka po-
nudbe. Če vztraja, se njegova ponudba vnese 

povzetek Vladimir Prosenik
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Elektronska pogajanja

Preko agilnosti do 
ustvarjanja vrednosti
Teja Breznik Alfirev je v svojem predavanju Preko 
agilnosti do ustvarjanja vrednosti predstavila, 
kako zagotoviti, da ne zaspimo v spreminjajočem 
se okolju, ter kako zagotovimo agilnost v kulturi 
podjetja in s tem tudi njegov stalni razvoj.

Kako dosegati poslovno inovativnost skozi kultu-
ro in razvoj ljudi?

S pomočjo svojih raziskav in dela z vodilnimi me-
nedžerji v podjetjih ugotavlja, da sta največkrat 
izpostavljeni oviri za agilno vodenje nezainteresi-
ranost zaposlenih in kultura. Paradoks je v tem, 
da je ravno menedžment odgovoren za vodenje 
ljudi in vzpostavljanje kulture.

Podjetja imajo na splošno veliko izzivov z vpelje-
vanjem sprememb in razvojem kulture. Iniciative 
za  spremembe se dostikrat zaustavijo. V fazi im-
plementacije sprememb tipično pride do odpo-
ra, kar dostikrat vrne time v staro stanje. Z vztra-
janjem pri spremembi pride običajno do točke 
kaosa, ko se podre obstoječi red. Takrat postane 
pomembno upravljanje spremembe, da se pope-
lje do vzpostavitve novega reda. 

povzetek Vladimir Prosenik

v sistem kot končna in se kot taka upošteva v 
pogajanjih.

Primernost nabavnih kategorij za elektronska 
pogajanja v povezavi s Kraljičevo matriko je po-
enostavljeno prikazana v spodnjem grafu.

Le nabavne kategorije, ki sodijo v kvadrant oz-
kega grla, niso primerne za elektronska poga-
janja. Pri vseh ostalih nabavnih kategorijah se 
elektronska pogajanja kažejo kot zelo učinkovi-
ta. Seveda je pri tem potrebno vzpostaviti pri-
merno konkurenčnost med dobavitelji.

Pri uvajanju sprememb ne moremo predvide-
ti vsega vnaprej. Ne moremo se zanašati samo 
na obstoječa znanja. Pomembna bo sposobnost 
učenja. Ljudem moramo omogočiti možnost uče-
nja in razvoja. Delovna mesta morajo postati po-
ligon za profesionalno in osebno rast.

Če želimo, da ljudje inovativno ustvarjajo vred-
nost, so osnova primernega vodenja osebne vizi-
je ljudi. Prav tako je potrebno dati ljudem čas, da 
spremembe privzamejo, jih stabilizirajo in jih tudi 
proslavijo. Tako lahko trajno pričakujemo ustvar-
janje vrednosti.

Karkoli počnemo, počnimo tako, da bomo ustvarili 
več energije in življenja v podjetju ali osebno.
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PMI Slovenija
PMI meseca junija s krepkim padcem pod vrednost 50 točk

Ključni podatki:

	J PMI junij 2022 = 36,2 
(maj 2022 = 52,8)

	J Padec novih naročil

	J Padec proizvodnih aktivnosti

	J Zmanjšanje števila zaposlenih

	J Rast nabavnih cen

Zgodovinski pregled

 
Povzetek

Proizvodni PMI znaša meseca junija 36,2 točke (maj 
52,8) in je na najnižji točki od junija 2016 (34,7), če 
izvzamemo tradicionalno slabe decembre in april 
2020, ko smo imeli vpliv Covid-19 in je indeks zna-
šal zgolj 24,9 točke. Indeks proizvodnih aktivnosti 
tako znaša zgolj 34,1 točke (maj 61,6), medtem ko 
je indeks novih naročil na 34,7 točke (maj 51,4). 
Podjetja prav tako poročajo o zmanjšanju števila 
zaposlitev, saj indeks znaša 34,7 točke (maj 58,6) 
in je na najnižji ravni v zadnjih 32 mesecih (če po-
novno ne upoštevamo april 2020 = 20,7 točke). 

Skrajšujejo se tudi dobavni roki, katerih indeks je 
že tretji mesec zapored pod vrednostjo 50 točk in 
znaša meseca junija 32,3 točke (maj 41,9, apr. 47,6). 
Indeks zalog končnih produktov znaša 37,8 (maj 
71,0) in je po zelo visoki rasti zadnjih 21 mesecev 
(povprečje 69,1) globoko pod mejo 50 točk.

Nabavne cene so po padcu v preteklem mesecu 
ponovno doživele rast z indeksom 62,2 točke (maj 
37,5), prav tako so podjetja zabeležila rast zalog 
polproizvodov z vrednostjo 54,7 točke (maj 39,6), 
medtem ko se je indeks novih nakupov ustavil s 
49,9 točke ravno na meji 50 točk (povprečje zad-
njih dveh let 75,9 točke).

Komentar

Proizvodni PMI Eurozone znaša meseca junija 
točke 52 (maj 54,6) in se nahaja najnižje v zad-
njih 22 mesecih. Tudi kompozitni PMI je padel 
na najnižjo raven v zadnjih 16 mesecih in znaša 
51,9 točke (maj 54,8), kar kaže na upočasnjeva-
nje hitre rasti gospodarstev. Padci so predvsem 
posledica zmanjšanega povpraševanja zaradi 
visokih rasti cen in padca novih naročil.

Nemški PMI se je iz majske vrednosti 54,8 
zmanjšal na 52,0 točke in je s to vrednostjo na 
najnižji vrednosti v zadnjih 23 mesecih. Še nižjo 
vrednost ima kompozitni PMI, ki znaša 51,3 toč-
ke (maj 53,7). Glavna razloga sta padec izvoza 
kot tudi pojav znakov upada domačega povpra-
ševanja zaradi visokih pritiskov na cene in po-
večane gospodarske negotovosti.

Tudi ameriški proizvodni PMI se je meseca maja 
znižal iz visokih 57 točk na 52,4 točke in se tako 
nahaja na 23 mesečnem dnu. Še nižjo stopnjo 
rasti je doživel indeks storitvenih dejavnosti, ki 
znaša 51,6 točke (maj 53,4) in se tako s kompo-
zitnim PMI s 51,2 točke (maj 53,6) nahaja najniž-
je v zadnjih 5 mesecih.

Junij 2022 / Purchasing Managers Index
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Gibanje indeksov PMI kaže, da se gospodarska 
aktivnost umirja, predvsem zaradi zaostrenih 
razmer na trgu. Negotove razmere na trgu, dvigi 
cen, vse višja inflacija, višanje življenjskih stro-
škov zmanjšujejo povpraševanje. Podjetja vse 
težje prenašajo višje vhodne stroške na končne 
kupce, kar se vidi iz dejstva, da povprečne cene 
blaga in storitev naraščajo počasneje kot se po-
višujejo vhodni stroški podjetij. Poleg vsega pa 
so pritiski na rast plač vse višji.

Gibanje posameznih ključnih kazal-
cev za izračun vrednosti PMI in gib-
anje PMI v ostalih velikih svetovnih 
ekonomijah in državah sveta
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Sponzorji

Bronasti sponzor

Zlati sponzor

Partnerji

Medijski sponzor
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Nabava bo postala strateška funkcija v vsakem 

slovenskem podjetju, v okviru katere nabavniki s svojim 

strokovnim in etičnim delovanjem ključno pripomorejo k 

uspešnosti poslovanja podjetja in njegovem razvoju.


