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Povzetek: Andreja Gorenc / prof. dr. Joze P. Damjan

Evropski boj

za konkurencnost

EU je po zaslugi hitre rasti in zaradi trgovinske in-
tegracije med 1945 in 1990 dohitela ZDA in imela
45 let rasti.

Se leta 1990 je bila EU najve¢ja gospodarska sila
na svetu z 23 % globalnega BDP. Kar 26 % EU in-
dustrije je predstavljala Nemcija, ki pa kolapsira
Ze od sredine leta 2018.

Po letu 1993 se je trend obrnil navzdol, pricelo
se je obdobje zacetka dolge stagnacije EU; glavni
mejniki predstavljajo:

1993 - skupni evropski trg

1999 - pricetek uvajanja skupne evropske valute
2008 - financ¢na kriza

2011 - fiskalno pravilo, politika varcevanja

2022 - vojna v Ukrajini

Stagnacija in deindustrializacija Europe se nada-
ljuje, prav tako tudi trendno upadanje proizvo-
dnje po zacetku energetske krize zaradi vojne v
Ukrajini. Upad se nadaljuje tudi po letih od za-
Cetka vojne in kljub stabilizaciji cen energentov.

NiZja rast BDP v EU je posledica niZje rasti pro-
duktivnosti in manjSega Stevila opravljenih ur.
Glavni vzroki zaostajanja EU za ZDA in Kitajsko
so visoke in nestabilne cene energije, prevec
administrativnih bremen, podjetja manj investi-
rajo zaradi politike varcevanja, premalo se vliaga
v nova zagonska podjetja in seveda zelo stroge
okoljske regulative.

Med letoma 1995 in 2022 se je produktivnost v
EU povecala le za 15 %, medtem ko se je v ZDA
povecala za 50 %. Vistem obdobju je Kitajska po-
vecala produktivnost za kar 700 %, kar nakazuje,

da prava nevarnost ni v ZDA, ampak v kitajski hi-
perproduktivnosti. Kitajska ima Ze 32 % deleZz v
svetovni industriji in ta Se raste.

EU do sedaj Se ni imela ucinkovite strategije za
povecanje konkurencnosti, kompas za konku-
rencnost, ki ga je letos februarja sprejela evrop-
ska komisija, je bil zamiSljen kot gospodarska
strategija za ponovno ozivitev dinamike v Evropi
in spodbujanje gospodarske rasti. Cilj kompa-
sa je doseci, da se bo EU lahko uspesno kosala
z ameriSko in kitajsko konkurenco. Tri njegova
glavna podrocja so inovacije, razogljicenje in
varnost.

Poraja pa se vpraSanje, ali je evropska indu-
strijska renesansa sploh moZna ob visokih in
nestabilnih cenah energentov, tehnoloSkem za-
ostajanju, v restriktivnem fiskalnem okolju, ob
okoljskih restrikcijah ter preferiranju oboroze-
vanja pred razvojem, Ce Kitajska nadzira vecino
ponudbe kriti¢nih materialov in tehnologij.

Evropa brez hitrih, drasti¢nih ukrepov ostaja
brezzobi tiger, medtem ko Kitajska s premislje-
no, dobro nacrtovano strategijo postaja leader
na svetovnem trgu.
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ZdruZenja nabavnikov Slovenije

Janez Tomazic

Intervju za Casopis Delo

Ste predsednik ZdruZenja nabavnikov
Slovenije. Kaj je poslanstvo vasega zdru-
Zenja in kateri so vasi cilji?

ZdruZenje, ki trenutno povezuje vec kot 400
Clanov iz zasebnega in javnega sektorija, je bilo
ustanovljeno leta 2003 in je neprofitna, nepo-
liticna, neodvisna nacionalna organizacija, ki si
prizadeva razvijati nabavno skupnost in njeno
sodelovanje z ostalimi klju¢nimi procesi v pod-
jetjih, predvsem s financami, proizvodnjo, IT in
znanj, idej in najboljSih praks za potrebe na-
bavnih strokovnjakov in zaposlenih v

nabavnem delu oskrbnih verig v
Sloveniji.

Kot nacionalno zdruZenje
omogocta mrezZenje vodstve-

nih in ostalih zaposlenih v

nabavi v skrbi za upravljanje

in optimiziranje stroSkov v
svojih delovnih sredinah, po-
sledi¢no pa rast ucinkovito-
sti, konkurencnosti in
finan¢ne trdnos-
ti podjetij ter
zagotavljanje

moznosti za

promocijo nabavnega poklica ter Siritev poklic-
nih spretnosti in znanj.

je vzpostaviti strateSko sodelovanje z
Zevanje s strokovnjaki in praktiki z nabavnega
podrocja, ki povecujejo dodano vrednost za
nasa podjetja, integrirati nabavno strategijo v
poslovno strategijo podjetja kot celote, spod-
bujati skupne nabave in upravljanje nabavne
funkcije s poudarkom na povecevanju ucinkovi-
tosti in preglednosti poslovanja;
da mora nabava postati strateSka funkcija v
vsakem slovenskem podjetju, v okviru katere
nabavniki s svojim strokovnim in eti¢nim de-
lovanjem klju¢no pripomorejo k uspesnosti
poslovanja podjetja in njegovemu razvoju.
Z ustvarjanjem dodane vrednosti, izbolj-
Savami in nizjimi stroski nabava nepos-
redno vpliva na rezultat in ugled podjetja
ali javnega sektorja, v okviru katerega
deluje.

Poseben poudarek dajemo eticni
dimenziji nabave in
smo obliko-
vali s ciljem, da nabavniki
izkazemo svojo integri-
teto, upoStevamo etiko
pri svojih dejanjih, smo
zaupanja in spostova-
nja vredne osebe in
predstavniki pod-
jetij ter da s spo-
Stovanjem poste-
ne  konkurence
izvajamo nabavo
ucinkovito na pos-



ten in razumen nacin brez vpletanja osebnih
interesov.

Z izraCunavanjem in objavljanjem PMI indeksa
(Purchasing Managers' Index) omogocamo pod-
jetjem najhitrejsi, mesecni indikator gospodar-
skih trendov v predelovalni industriji.

ZNSjeclanIFPSM(angl.International Federation
of Procurement and Supply Management),
mednarodne zveze nacionalnih nabavnih zdru-
Zenj, ki zdruzuje vec kot 250.000 nabavnikov iz
48 drzav sveta in ki smo mu v obdobju od 2020
do 2023 tudi predsedovali.

Ponosni smo, da je nas castni ¢lan dr. Peter
Kralji¢, ki je z objavo t. i. Kraljiceve matrike v
odmevni Harward Business Review postavil te-
melje sodobne nabave in pokazal, kako je mo-
gocCe ucinkovito zniZevati nabavne stroske in
optimirati dobicek z uporabo metod nabavnega
menedZmenta.

I Kako nabavniki in verjetno tudi prodajni-
ki gledate na uspeh podjetja?

Nabavniki ali nabavni menedZerji, ki so v podje-
tjih odgovorni za zagotavljanje virov za poslova-
nje, ocenjujejo uspeh podjetja predvsem skozi
prizmo zanesljivosti, kakovosti in stroSkov
oskrbe. Njihov pogled na uspeh podjetja je ne-
koliko drugacen od tistega, ki ga imajo lastniki,
investitorji ali prodajniki. Klju¢ni vidiki, ki jih na-
bavniki upoStevajo, so namrec:

zanesljivost dobave, kakovost izdelkov / sto-
ritev, konkurencne cene in skupni stroski, fi-
nancna stabilnost podjetij, trajnost in druz-
bena odgovornost, tehni¢na in operativna
podpora, inovativnost in prilagodljivost.

Predvsem konkurencne cene, placilni roki,
dinamika in zanesljivost dobav ter financna
stabilnost dobaviteljev so elementi, ki lahko
mocno vplivajo na finan€no trdnost podjetja.

Sodelovanje in informiranje odgovornih za fi-
nance v podjetju o tveganjih na nabavnih trgih
(in obratno!) sta kljunega pomena za uravnava-
nje likvidnosti podjetja, upravljanje z zalogami
za vplivanje na visino potrebnega obratnega ka-
pitala, ob vecji uporabi financnih instrumentov

za Scitenje volatilnosti nabavnih cen pa za izpo-
stavljenost finan¢nim tveganjem.

I ZNS ste strokovni partner 18. PFS, katere-
ga nosilna tema je obratni kapital. Kje se
nabavniki vidite na podrocdju obratnega
kapitala?

Nabava ima klju¢no vlogo pri financni trdnos-
ti podjetja, saj neposredno vpliva na stroske,
denarni tok in obratni kapital. Njena uspesSnost
doloca, kako ucinkovito podjetje upravlja svo-
je dobavne verige, zaloge in placilne obve-
znosti, kar posledi¢no vpliva na likvidnost in
dobi¢konosnost.

Stroski dobaviteljev blaga in storitev, ki jih pod-
jetje potrebuje za svoje delovanje, predstavljajo
od 50 do vec kot 80 % stroSkov glede na pri-
hodke; med panogami znaSa deleZ nabavne
vrednosti v celotnih stroskih prodanega blaga
in storitev v poprecju ve¢ kot 55 %. Ce k temu
dodamo Se ostale stroske, ki imajo pomembno
nabavno komponento, njen delez naraste na
vrtoglavih 68 %. V razmerah tendence padanja
operativnih marz podjetij je ucinkovito obvla-
dovanje nabavnega procesa in visine nabavnih
stroskov klju¢ni vzvod za zagotavljanje uspe-
Snega poslovanja.

Z ucinkovitim pogajanjem in izbiro dobaviteljev
lahko nabava zmanjSa nabavne stroske, kar
poveca bruto dobicek podjetja; ustrezni placil-
ni roki in dogovori z dobavitelji, predvsem pa
ustrezno razmerje med nabavnimi in prodajni-
mi placilnimi roki lahko moc¢no izboljSajo denar-
ni tok. Obveznosti do dobaviteljev so vir finan-
ciranja podjetja, in Ce ta vir ne pokrije terjatev
in zalog, se mora podjetja za namene tekocega
poslovanja zadolZevati. Pomembno je, da na-
bavnik prispeva k dobicku podjetja, prav pa je,
da s tem ne slabi finan¢ne zanesljivosti podjetja

Dobra nabavna strategija zmanjSuje tveganje
odvisnosti in sodelovanja s predragimi ali ne-
stabilnimi dobavitelji ter tako zmanjsuje financ-
na tveganja; z optimizacijo zalog lahko nabava
zmanjSuje obseg potrebnega obratnega ka-
pitala in z zmanjSanjem stroskov skladis¢enja
izboljSa kapitalsko ucinkovitost. Z zagotavlja-
njem kakovostnih materialov in storitev po
ugodnih cenah (vsaj tako ugodnih ali boljsih,
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kot jih dosega nabava konkurencnega podje-
tjal) pripomore nabava k boljSi cenovni politiki
in konkurencnosti podjetja ter omogoca veca-
nje trznega deleza.

Dobro vodena nabava neposredno vpliva na
stroSke, denarni tok in likvidnost podjetja,
kar izboljSuje financno trdnost. S skrbnim
upravljanjem zalog, dobavnih pogojev in placil-
nih rokov lahko podjetje optimizira obratni ka-
pital in zagotovi dolgoroc¢no stabilnost.

Uporaba finan¢nih instrumentov za zascito pred
spremembami cen (kot so terminske pogodbe,
opcije, hedging itd.) lahko bistveno vpliva na
financni poloZaj podjetja, saj pomaga zmanj-
Sati negotovost in stabilizirati stroSke naba-
ve. StabilnejSi vhodni stroSki pomenijo, da
podjetje laZje oblikuje prodajne cene, ne da
bi bilo izpostavljeno nenadnim trznim Sokom,
manj nihanja pri nabavnih cenah pomeni manj-
So potrebo po spreminjanju cen koncnih izdel-
kov, kar zagotavlja stabilnejSi poloZaj na trgu in
stabilnejSe odnose s kupci.

I Zakaj je smiselno, da se nabavniki oziro-
ma komercialisti udeleZijo 18. PFS?

Udelezba nabavnikov na 18. Poslovno financ-
nem sejmu je smiselna, saj jim s SirSim razume-
vanjem posledic njihovega delovanja omogoca
izboljSanje nabavnih strategij, financno opti-
mizacijo in mreZenje z dobavitelji ter financ-
nimi strokovnjaki. Spoznajo tudi vlogo, ki jo
imajo nabavniki pri zadolZzevanju oz. financira-
nju podjetja. Poslovne funkcije v podjetjih so na-
mrec tesno prepletene in soodvisne ter vplivajo
ena na drugo, kar nujno zahteva sodelovanje.
Finance morajo razumeti naSe delo v podjetju,
a tudi nabavniki moramo poznati financne po-
sledice svojega delovanja, predvsem moznosti
uporabe financnih nabavnih pogojev (cassa-
sconti itd.) za izboljSanje finantnega poloZaja
podjetja.

Nabavniki se lahko na PFS srecajo s strokovnjaki
s podrocja hedginga, financnih instrumentov
in upravljanja tveganj, kar pomaga pri stabi-
lizaciji nabavnih stroSkov, isto¢asno pa imajo
tudi mozZnost spoznavanja novih modelov fi-
nanciranja nabave (leasing, faktoring, finan-
ciranje dobaviteljev), vse v luci obvladovanju

motenj v dobavni verigi (geopoliticna tveganja,
pomanjkanje surovin, nenadne spremembe tr-
govinskih pogojev ...).

M Kje vidite vlogo nabavnikov v prihodnosti?

Vloga nabavnikov se hitro spreminja zaradi
tehnoloSkega napredka, globalizacije, traj-
nostnih zahtev in geopoliticnih tvegan,.
Namesto zgolj operativne funkcije (naroca-
v stratesko vlogo, kjer morajo obvladovati
dobavne verige, analitiko podatkov in traj-
nostne prakse. V vodilnih podjetjih nabav-
niki Ze imajo kljuéne vloge pri strateSkem
upravljanju dobavne verige, pri uvajanju in
uporabi digitalnih tehnologij (umetna inteli-
genca, blockchain, avtomatizacije in podatkov-
ne analitike), pri trajnostni in eti€ni nabavi (z
upoStevanjem ESG standardov so nabavniki
odgovorni za zmanjSanje ogljicnega odtisa), pri
obvladovanju tveganj in financni optimiza-
ciji (poleg stroskovne ucinkovitosti so odgo-
vorni za ravnotezje med ceno, kakovostjo in
vrednostjo za podjetje).

Tradicionalne nabavne vescine (pogajanja,
iskanje dobaviteljev) niso vec dovolj. Potrebne
so vescine sklepanja strateskih partnerstev ter
razvojnega in inovativnega sodelovanja z do-
bavitelji. Nabavniki bodo morali obvladati po-
datkovno analitiko, ESG standarde, tehnoloSke
reSitve in krizno upravljanje, imeti sposobnost
prepoznavanja tveganj ter pravocasno obliko-
vati spremembe nabavnih strategij in politik.

Klju¢na pa sta v volatiinem svetu sprememb
sposobnost sodelovanja nabave z vsemi de-
leZniki tako znotraj podjetja kot z dobavite-
lji in osredotocenost na placilno sposobnost
podjetja.

Nabavniki prihodnosti torej ne bodo vec zgolj
pogajalci o cenah, ampak bodo morali delova-
ti kot strateski svetovalci in inovatorji. Njihov
uspeh bo odvisen od sposobnosti prilagajanja
digitalnim reSitvam, trajnostnim zahtevam in
obvladovanju tveganj, tudi financnih.

Podjetja, ki bodo nabavo postavila v sredisSce
strategije, bodo bolj odporna, konkurencna
in financno uspesna.




Aleksandra ROSER, mentor doc. dr. Marko BUDLER, v sodelovanju s Sre¢kom Bukovcem

Kavcijski sistem v Sloven
logistika spremembe ali
izgubljena priloznost?

Kljub temu da se Slovenija uvrs¢a med vodilne
drZzave Evropske unije na podrocju recikliranja
komunalnih odpadkov, ostaja podrocje odpa-
dne embalaZze pija¢ nedoreeno. V ospredje
prihaja vprasanje, ali je kavcijski sistem povra-
tne embalaZze (DRS - deposit-refund system)
primerna reSitev za nase okolje, gospodarstvo
in logisti¢no infrastrukturo. Projektno delo ma-
gistrantke Aleksandre RoSer pod mentorstvom
doc. dr. Marka Budlerja z Ekonomske fakultete
Univerze v Ljubljani analizira Stiri evropske mo-
dele DRS ter preverja moznosti prenosa praks v
slovenski kontekst.

V Sloveniji je bilo po oceni iz leta 2020 zavr-
Zzenih 236 milijonov plastenk, kar predstavlja

7.292 ton plasti¢nih odpadkov. Le 65-70 % teh
plastenk je bilo izsortiranih v sortirnicah (Vlada
RS, 2023), kar pomeni, da cilji EU 0 90 % loce-
no zbranih plastenk do leta 2029 niso dosegljivi
brez sistemske spremembe. V tem kontekstu
odpira kavcijski sistem mozZnost povecanja do-
nosnosti vracanja embalaZze, saj v nekaterih dr-
Zavah presega 95 %.

V nadaljevanju je predstavljena primerjava Sti-
rih tipov kavcijskih sistemov (A-D) po Calabrese
et al. (2021).

Nemcija, ki uporablja arhetip B, velja za najucin-
kovitejSo - tudi zaradi decentralizacije in visoke
vloge trgovcev pri logistiki in vracilu embalaze.

e-Casopis ZdruZenja nabavnikov Slovenije
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Nemski sistem (arhetip B) temelji na trgovcih
kot klju€nih akterjih, ki prevzemajo embalazo
in jo distribuirajo naprej ali prodajo predelo-
valcem. V zameno imajo pravico do prihodkov
od tega materiala. Sistem je decentraliziran in
omogoca fleksibilnost, kar je bistvena razlika
v primerjavi s centraliziranimi modeli. Ucinek

nas kot komunalce obide sistem brez vloge pri
vraCilu embalaze, izgubljamo ne le logisti¢no
komponento, temvec tudi nadzor nad kako-
vostjo zbiranja.« Trgovci medtem opozarjajo na
stroske avtomatov in logisti¢ne izzive, a prizna-
vajo, da bi sistem ob enotni shemi lahko ucin-
kovito deloval.

Arhetip||StroSkovno breme ||Glavni nosilec delovanja ||Stopnja vracila
A proizvajalci operater DRS 89 %
B trgovci / proizvajalci |[trgovci 98 %
C trgovci / proizvajalci ||proizvajalci 95 %
D proizvajalci potrosniki / operater DRS (|83 %

je viden tudi v okoljski statistiki - Nemcija Ze
veC kot desetletje presega 95 % stopnjo vra-
Cila brez povecanja stroskov za potrosnike ali
proizvajalce.

Intervjuji, izvedeni z devetimi predstavniki slo-
venskih organizacij (komunala, trgovci, proi-
zvajalci pija¢, nevladne organizacije), razkrivajo
raznolikost stalis¢. Srecko Bukovec iz Zbornice
komunalnega gospodarstva je poudaril: »Ce

Kot izpostavlja sogovornik iz industrije pijac:
»Ce ne vemo, kdo to¢no bo operater sistema in
nimamo transparentnega nadzora nad tokovi
embalaze, potem lahko ustvarimo prostor za
nove zlorabe. Ne potrebujemo Se enega 'eko-
-zavoja', potrebujemo strukturo.« Klju¢no je, da
se odgovornost porazdeli med deleznike soraz-
merno z njihovimi moznostmi in vplivom na tok
embalaze, kar pa trenutna oteZuje pravna pod-
laga zaradi zadrZanja ZVO-2.

Raziskave druStva Eko krog in Zveze potrosni-
kov Slovenije kaZejo visoko pripravljenost potro-
Snikov za vkljucitev v sistem. Kar 85 % vprasanih
bi kavcijski sistem uporabljalo, a kot opozarja
avtorica, je ponudba pija¢ v povratni embala-
Zi preskopa, oznake pa nejasne. »Ni problem v
navadi vracanja, temvec v tem, da potrosnik ne
ve, kaj sploh lahko vrne,« izpostavlja eden izmed
anketirancev. Analize kazZejo, da uvedba DRS sis-
tema zmanjSa koli¢ino odpadkov v okolju (zlasti
ob cestah), poveca reciklazno stopnjo in izboljsa
kakovost surovin. Nemcija je s pomocjo kavcij-
skega sistema dosegla 98 % stopnjo vracila PET
plastenk. Hkrati je sistem financno vzdrzen, saj
operaterji financirajo sistem iz treh virov: proi-
zvajalskih pristojbin, prihodkov od prodaje se-
kundarnih surovin in neizplacanih kavcij.




Kljub napredku z novim zakonom ZVO-2 in
uredbo o embalazi ostajajo zakonodajni teme-
lji kavcijskega sistema negotovi. V €asu pripra-
ve elaborata in analize je bila ustavna presoja
zakonskih dolocCb Se v teku. Praksa kaze, da je
vzpostavitev enotnega PRO sistema (proizva-
jalCeve razSirjene odgovornosti) nujna za eno-
tno izvajanje kavcijskega sistema, vendar se
obstojeci akterji bojijo monopolizacije in izgube
trznih deleZev. Zveza potrosnikov Slovenije je Ze
leta 2022 ugotovila, da si kar 95 % potroSnikov
Zeli vkljucitve povratnih steklenic v kavcijski sis-
tem. Trenutna praksa je neenotna: v nekaterih
trgovinah lahko potrosnik steklenico vrne za
dobropis, drugod pa to sploh ni mogoce. Se po-
sebej je to problematicno za starejSe in pode-
Zelske uporabnike, kjer je dostop do tovrstnih
lokacij otezen.

Primer blagovne znamke Donat razkriva tudi
kompleksnost odlocitev proizvajalcev. Po ukinit-
vi sistema vracljivih steklenic so presli na plas-
tenke iz rPET, kar je znizalo oglji¢ni odtis za 79
%, hkrati pa zmanjsalo porabo vode, elektrike
in Cistil. Ta primer odpira dilemo: ali je bolj traj-
nostna embalaza lahko dovolj dobra alternativa
sistemu vracanja? Kot ugotavlja avtorica naloge:
»Kavcijski sistem ni Carobna palica - je pa del re-
Sitve, Ce je izveden premisljeno in vkljuCujoce.«

Uvedba DRS v Sloveniji bi lahko pospesila pre-
hod v kroZzno gospodarstvo, vendar zahteva
usklajenost deleznikov, podporo potrosnikov in
trdno zakonodajno podlago. Kot opozarja av-
torica, »tveganje uvedbe brez jasne razdelitve
odgovornosti med trgovci, proizvajalci in ope-
raterjem lahko vodi v neucinkovit sistem, ki bo
drazji in manj uspeSen od trenutnega.«

V elaboratu Studentskega projekta predlaga
Aleksandra RoSer uvedbo modela, ki temelji
na arhetipu B (nemski sistem), z moc¢nim vklju-
Cevanjem trgovcev, loeno odgovornostjo za
embalazo po tipu materiala in obvezno upora-
bo avtomatov za vracilo embalaze. Pomembni
komponenti sta tudi centralizirana baza GTIN
kod izdelkov in nadzorni sistem, ki omogo-
Ca sledljivost ter preprecuje goljufije. Avtorica
projekta opozarja: »Ce Zelimo v Sloveniji uvesti
kavcijski sistem, moramo najprej jasno dolociti
vloge in odgovornosti ter zagotoviti podatkov-
no podporo. V nasprotnem primeru tvegamo
fragmentiran sistem brez ucinka.« Slovenija
ima visoko stopnjo pripravljenostiin dobre pra-
kse loCevanja, a brez usklajene implementacije
bi lahko kavcijski sistem postal Se en neuresni-
Cen projekt.

ZdruZzenja nabavnikov Slovenije
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NABAVNA KONFERENCA: povzetek Karmen HORVAT / prof. dr. Maja ZALAZNIK

Geostrateski in razvojni
izzivi nabavnih poti:
kam nas vodijo?

Prof. dr. Maja Zalaznik je predstavila geostra-
teSke in razvojne izzive nabavnih poti.

Geopoliti¢ni in geostrateski izzivi moc¢no kreira-
jo sedanjost in prihodnost dobavnih verig - tako
v zunanjem kot notranjem okolju podjetij.

Nepredvidljivost zahteva prilagodljivost, a tudi
premisljenost. Nove (in manj nove) omejitve
mednarodne menjave, strateSke in geografske
spremembe nabavnih poti, konkurencni vplivi
in moc klju¢nih proizvajalcev v industrijah, di-
gitalizacija, umetna inteligenca, trajnost ..., vse
to in Se kaj nas izziva v spremenjenih razmerah
trgov, pospeSenem razvoju tehnologij in vedno
zahtevnejSih geostratesko-politicnih spremem-
bah. Zelo pomembno je, da smo s pravimi par-

tnerji, s tistimi, s katerimi se lahko pogovarjamo
in dogovarjamo. V tem trenutku je to najbolj
klju€no. Ni¢ ni veC ustaljenega in predvidljivega.
Smo v obdobju novega protekcionizma in politi-
ke mednarodne menjave, kot je Ze dolgo ni bilo.
Postopajmo premisljeno.

Indeks pritiskov v globalnih dobavnih verigah
GSCPI - 2025:

[ Global Supply Chain Pressure Index
(GSCPI) - FEDERAL RESERVE BANK of NEW
YORK (newyorkfed.org)

Indeks pritiska globalne dobavne verige (GSCPI)
je merilo napetosti na mednarodnih trgih proi-
zvodnije in posiljanja, ki oskrbujejo podjetja po
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vsem svetu. Razvila ga je Federal Reserve Bank
of New York, zdruZuje podatke o proizvodniji,
stroskih poSiljanja in podatke o zalogah, da
prikaze morebitne omejitve v globalni dobavni
verigi.

¥ 2024| Logistics Performance Index (LPI)
(worldbank.org)

LPI je interaktivno primerjalno orodje, ustvarje-
no za pomoc drZzavam pri prepoznavanju izzivov
in priloZznosti, s katerimi se soocajo pri uspes-
nosti trgovinske logistike, in kaj lahko storijo za
izboljSanje svoje uspesnosti. LPI 2023/5 omogo-
¢a primerjave v 139 drzavah.

Na$ predvidljivi svet je obrnil informacijski tok,
potrebno je biti hiter v tem toku, hitro se je tre-
ba odlocati in sprejemati odlocitve v skladu s
tem informacijskim tokom. Tu se bosta pokazali
nasa konkuren¢nost in produktivnost.

Ne smemo pozabiti na povecano odvisnost od
Al in avtomatizacije, vec¢jo transparentnost v
blockchainu, disrupcijo trgovine glede na ge-
opoliticne pritiske, vpliv podnebnih sprememb
na odpornost dobavnih poti, dvojno strategi-
jo dobavnih strategij za obvladovanje tveganj,
integracijo podatkov za »real time« izvedbo,
turbulenco na prevoznih poteh, tehnoloSke na-
predke v dimenzijah in manipulaciji z blagom,
kontejnerizaciji, gradnji in uporabi ladij; prav
tako ne smemo pozabiti na strateSka partner-
stva, razvojno in inovativno sodelovanje z doba-
vitelji in celotno vrednostno verigo ...

PwC: RE - inoviranje dobavnih verig
Motnje v dobavni verigi:
| geopoliticne: rusko-ukrajinski konflikt, kitaj-

sko-tajvanski konflikt, sankcije, pandemije, ki-
bernetski napadi ...

| ekonomske: visji stroski energije, spreminja-
nje obrestnih mer, visoka inflacija, pomanjka-
nje virov ...

| okoljske: hitre podnebne spremembe, ener-
getska kriza, naravne nesrefe, pomanjkanje
virov, pricakovanja kapitalskega trga ...

Kako podjetja ocenjujejo vpliv trendov na
dobavno verigo do leta 2030?

| Vse pogostejSe bodo hude motnje v dobavni
verigi.

| Vse vecja bo konkurenca popolnoma integri-
ranih ekosistemov.

| Vedno vecja bo potreba po podpori novih po-
slovnih modelov.

| Vsevecje bopomanjkanje delovnesilein potre-
ben bo vse vedji talent delovne sile. Potrebno
bo poiskati ljudi, ki znajo, so sposobni, izobra-
Zeni in so v svojih vesc¢inah dovolj tehnolosko
opismenjeni. To je danes klju¢ vseh nas, Se
posebno v nabavnem svetu. Z uporabo vseh
tehnologij lahko podjetje izjemno privarcuje.

Veliko je aktualnih izzivov in vprasanj, malo jas-
nih odgovorov, tako izvedbenih kot strateskih.
Kontejnerji so ponekod vec na morju kot v prista-
niscih, postopki carinjenja so marsikje (5e) nego-
tovi. Pritiski na cene so tukaj, prav tako na iskanje
dobaviteljev v novih destinacijah (Se pred iztek-
om moratorija). Visokotehnoloska in tudi neka-
tera druga ameriSka podjetja Ze kaZejo jasne na-
mere selitve proizvodnje v Vietnam in na Tajsko.
voz v Afriko in Indijo se krepi in Kitajska pospe-
Suje gospodarsko rast. Malezija in ostale destina-
cije ostajajo. Ali je Afrika (nova) dobavna izvozna
pot? Zaceli so se spodbuijati in krepiti regionalni
sporazumi (ASEAN, TranspacifiSko zdruzenje ...).

Potrebno je nenehno opazovanje in spremljanje
sprememb in ukrepov. Potrebna je premislje-
nost ukrepov v podjetju, a hkrati ucinkovita od-
zivnost v €asu in dejanjih.

Clovekje Se vedno tisti, ki usmerja, se odloca in
vodi izvedbo. Vse ostalo je ucinkovita podpora.
In brez nje ne moremo (uspesno) dalje.

e-Casopis ZdruZenja nabavnikov Slovenije
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dr. Sanela Peresciutti / povzetek Tanja ZakrajSek Pucel

Emocionalni mozgani

Zdravnica in predavateljica na podrocju psiholo-
gije in psihoterapije, zaposlena v UKC Ljubljana,
nas je najprej skozi humorno predavanje, v na-
daljevanju pa z izredno Custveno predstavitvi-
jo resni¢nih zgodb in dejstev popeljala skozi Zi-
vljenjske resnice. Vsebina je zagotovo v vsakem
prisotnem pustila odprto vprasanje, kaj je smi-
sel. Ali se ga zavedamo? Znamo drugace? Nas
emocionalni mozgani, ki delujejo hitreje kot ra-
cionalni del mozganov, usmerjajo?

Dr. Preresciutti je poudarila, da ljudje takrat, ko
umirajo, obzalujejo, kako so Ziveli. Ve€inoma bi
spremenili odnose. Nih¢e ne obZaluje, ker je de-
lal premalo ali ker ni zgradil vecje hiSe. Vsi bi Ze-
leli popraviti odnose, vec¢ ¢asa nameniti druzini,
otrokom, prijateljem ... Na delo in delodajalce se
ob umiranju ne spomni nihce.

Izpostavila je Zivljenjsko paradigmo, in sicer, da
smo v Zivljenju zelo odvisni eden od drugega,
kar se zelo izraza pri zdravniski sluzbi. Dejstvo
je, da smo odvisni eden od drugega, ko npr.
krvavimo. Takrat potrebujemo kri neznanega
darovalca ali druge organe, ki so lahko

od osebe, s katero se celo Zivljenje
prepiramo. A kri ali organe kar
vzamemo, ni¢ ne preverjamo,
cCigavo je kaj. Ali je res smisel
Ziveti zato, da se prepiramo

(s sosedi, brati, starsi ...)?

Nasa Custva niso Sibkost,
saj so:

I evolucijski  mehanizem
prezZivetja,

B informacija, ne motnja
- povedo nam, kaj
je za nas po-
membno,

[ potlacena Custva, ki ne izginejo - shranijo se
v telesu in vplivajo na zdravije.

Pomembno pa je, kako vplivajo na naSe
odlocitve:

¥ saj odlocitve niso nikoli povsem racionalne -
Custva so vedno vkljucena;

[ v poslovnem svetu cCustva vplivajo na to,
komu zaupamo, kako komuniciramo in kako
se odzivamo v konfliktih.

Na nazoren nacin je predstavila, da so Custva
kot pitje vode, in sicer, ko pijemo, tudi odvaja-
mo. Kam pa gredo potlacena Custva, grde bese-
de? Ce tega ne ocistimo iz glave (v€asih so rekli
»vse je v glavik), se telo Cisti tako, da se izrazi
preko bolezni (glavoboli, gastritis, kroni¢ne bo-
lecine ...).

Za zadovoljstvo posameznika in dobro pocutje
sebe in okolice je pomembno:

[ prepoznati, poimenovati, izraziti in regulirati
Custva - to je vescina, ki se je lahko nauc¢imo
in je klju¢na za notranjo stabilnost,

[ Custvena pismenost pomeni tudi
soCutje do sebe - sposobnost, da si
priznamo, kako se pocutimo, in to
brez obsojanja.

Jokanje je pomemben proces CiSce-
nja duse.

»Pomembno je ozavestiti, da smo min-
ljivi,« je sklenila svoje predavanije.




Marina Lindi¢

Trening pogajanja

V Cetrtek, 12. junija 2025, je v prostorih podje-
tja Danfoss Trata potekal celodnevni trening
pogajanj, ki je zdruZil vodje nabave, nabavnike,
prodajnike in vse, ki se pri svojem delu vsako-
dnevno sreCujejo s pogajanji. Na trening smo
udeleZence popeljali skozi teorijo, prakti¢ne pri-
mere in interaktivne vaje.

Trening je bil zasnovan tako, da udeleZenci niso
le poslusali, temve¢ tudi aktivno sodelovali,
vadili pogajalske pristope in razvijali svojo
sposobnost prilagajanja v razli¢nih pogajalskih
situacijah. Poseben poudarek je bil na:

[ pripravi na pogajanja in razumevanju na-
sprotne strani,

[ prepoznavanju in uporabi ustreznih taktik,

[ obvladovanju zahtevnih sogovornikoy,

kot kljuc do uspeha
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[ postavljanju jasnih ciljev in vzpostavljanju za-
upanja.

UdeleZenci so skozi simulacije priprave na po-
gajanja in prakticnega treninga pogajanj pre-
izkusali razlicne vloge in se ucili, kako ohraniti
nadzor v pogovoru, tudi ko je pritisk velik. Ena
izmed kljucnih ugotovitev dneva je bila, da so
uspesna pogajanja manj odvisna od »trdote«
in bolj od strateSke priprave, poslusanja ter
razumevanja motivacije nasprotne strani.

Zdruzenje
” nabavnikov
Siovenije

é ‘ f‘ ’ ( *,L

Trening pogajanj \
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Zakljucek dneva je postregel s sporocilom, ki ga
je povzela tudi ena od udelezenk:

»Pogajanja niso boj, temvec orodje za iskanje
skupne koristi. Ce zna3 poslu3ati in ostati miren,
lahko tudi v najzahtevnejSih situacijah dosezZe$
ve, kot si mislil.«

Zahvaljujemo se vsem udeleZzencem za izjemno
energijo, odprtost in pripravljenost na ucenje
ter Danfoss Trati za gostoljubje.

Veselimo se Ze naslednjega srecanja, kjer bomo
skupaj rastli naprej!

Povzetek vsebine treninga: UCinkovita
pogajanja v nabavi

Trening je bil vsebinsko razdeljen v Stiri logic-
ne sklope, ki so udelezencem ponudili celovit
pogled na pogajalski proces znotraj nabavne
funkcije:

2 1. Uvod v nabavo

UdeleZzenci so uvodoma spoznali temeljne
naloge in pomen nabave v podjetjih ter njen
vpliv na stroSke, kakovost in konkurencnost.
Predstavljeno je bilo tudi, zakaj je pogajalska
sposobnost klju¢na kompetenca vsakega uspe-
Snega nabavnika.

[ Il. Elementi priprave na pogajanja in po-
gajalski proces

Ta sklop je obravnaval naslednje klju¢ne korake
pri pripravi in izvedbi pogajanj:

| razvoj pogajalske strategije - kako oblikova-
ti pristop glede na cilje in nasprotno stran,

| priprave na pogajanja - analiza sogovornika,
definiranje ciljev in scenarijey,

| pomen podatkov in analize - katere vire
uporabiti in kako podkrepiti argumente z dej-
stvi,

| izvedba pogajanj - struktura pogajalskega
sreanja, dinamika in vodenje pogovora,

| spremljanje rezultatov in povratna infor-
macija - pomen dokumentiranja, evalvacije in
ucenja,

| E-draZbe - sodoben digitalni pristop k dose-
ganju najboljSih ponudb na strukturiran nacin.

[ 1ll. Postati prva izbira naSih dobaviteljev

V tem delu je bil poudarek na dolgorocnih od-
nosih z dobavitelji, ugledu nabavne funkcije in
strategijah, s katerimi lahko podjetje postane
zazelen partner, ne le kupec. Zaupanje, transpa-
rentnost in sodelovanje so klju¢ do trajnostno
uspesnih pogajan;.

[ IV. Zakljucek

Trening se je zakljucil zizmenjavo izkuSenj, vpra-
Sanji udelezencev in prakti¢nimi napotki za im-
plementacijo naucenega v vsakodnevno prakso.
UdeleZenci so odsli z jasnim zavedanjem, da po-
gajanja niso le o ceni, temvec tudi o vrednosti,
odnosih in odli¢ni pripravi.




DOGODEK

Zakaj je Kraljiceva matrika
po 40 letih se vedno
nepogresljiva za sodobno
nabavo?

PridruZite se treningu ZdruZenja nabavnikov Slovenije Kako ustvarjati
prihranke v nabavi s pomocjo KraljiCeve matrike? in odkrijte, kako s
pomocjo matrike dr. Petra Kraljica:

* razvrscati portfelj materialov in dobaviteljev v stiri klju¢ne kvadrante
(standardni, kriti¢ni, vzvodni, strateski),

* izbrati prilagojene oskrbne strategije za vsako skupino,

+ optimirati taktike za optimizacijo stroSkov, obvladovanje tveganj in gradnjo
dolgorocnih partnerstey,

Kralji€eva matrika prinasa nabavi stratesko veljavo, ki jo podjetja nujno
potrebujejo v svetu hitrih gospodarskih in politicnih premikov. StrateSko
razmisljanje, ki ga ponuja, ni namenjeno samo velikim podjetjem. Pravzaprav
ga lahko uporabljajo organizacije vseh vrst in velikosti, ne glede na panogo, v
kateri delujejo.

V Casu, ko volatilnost in negotovost postajata “nova normalnost”, je prav
strukturiran, proaktiven pristop k oskrbni verigi tisti, ki podjetjem zagotavlja
varnost dobav, predvidljivost stroskov in konkurencno prednost. Pridite in
osveZite svojo nabavno strategijo z okvirom, preizkusenim skozi desetletja!

sreda, 10. 09. 2025 ob 9. uri. 5
lokacija: Danfoss Trata, Ulica JoZeta Jame 16, 1210 Ljubljana - Sentvid

Prijave na spletni strani Zdruzenja nabavnikov Slovenije zns-zdruzenje.si
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Nova Gorica / 3.julij 2025 / Srecko Bukovec, predsednik ZNS

Skupni strokovni posvet
ZNS in ADACI z naslovom

»NABAVA BREZ MEJA«

V okviru spremljevalnih dogodkov projekta
Gorica, evropska prestolnica kulture smo na
pobudo nasih italijanskih kolegov v ZdruZenju
nabavnikov Slovenije (ZNS) in italijanskem zdru-
Zenju za nabavo in upravljanje oskrbe (ADACI)
skupaj oblikovali in organizirali strokovni posvet
z naslovom »Nabava brez meja« .

Z velikim veseljem smo v nasi druzbi pozdravili
prijatelje iz zdruzenja ADACI, predavatelje, na-
bavne strokovnjake in direktorje pomembnih
slovenskih in italijanskih podjetij, ki se zavedajo,
da je partnersko sodelovanje temelj dolgoroc¢-
nega uspesnega delovanja oskrbnih verig, da
je vkljuCevanje okoljskih kriterijev v poslovanje
svojih podjetij nujno in ki se zavedajo medse-
bojne odvisnosti in potrebe po izmenjavi idej in
znanja med podjetji, med regijami in drzavami.
Zato smo dogodku dali naslov »Nabavne verige
brez meja«; soZitje in sodelovanje brez meja,
brez delitev, v skupno dobro je tudi sporocilo

mest Gorice in Nove Gorice v okviru projekta
Evropske prestolnice kulture, na obmodju, ki je
industrije in v preteklosti tudi razli¢nih druzbe-
nih ureditev.

V Casu, ko se svet sooca s politizacijo trgovine ali
bolje komercializacijo politike, sta ZNS in ADACI
Zelela z organizacijo dogodka vzpodbuditi raz-
pravo o kljucnih izzivih sodobne nabave, ki je
mocno odvisna in vpeta v geopoliti¢ne, globalne
trende, istoCasno pa odvisna od vsakokratne go-
spodarske politike posameznih drZzav, v naSem
primeru predvsem EU. In v prihodnjem obdobju
bo poudarek evropskih politik na povecevanju
konkurencnosti, ob istoCasnem zagotavljanju
vkljucevanja ESG kriterijev v poslovanje podjetij,
ozelenitev poslovnih modelov in zmanjSevanje
CO2 izpustov. V teh procesih je vloga profesio-
nalne nabave, sodelovalne in temeljecCe na ana-
litiki in podatkih, nujna in neprecenljiva.




Trajnost, ki smo ji v razpravah namenili veliko
pozornost, mora biti konkurencna prednost, ne
pa zaviralec konkurencnosti evropske industri-
je. Dolgorocno uspesna bodo podjetja, ki traj-
nost razumejo kot stratesko prednost, ne zgolj
obveznost. Vsak vloZeni evro v trajnost pomeni
namrec vecjo varnost in odpornost v prihodnje
- in tu mora nabava odigrati svojo vlogo! Nasi
sogovorniki iz podjetij so nam predstavili prav
tako vizijo - vlaganje v trajnost je vlaganje v
prihodnost!

Kot reCeno vlioga nabave (ali oskrbovalnih ve-
rig) v pogojih trgovinskih vojn in geopoliti¢nih
napetosti postaja strateSko izredno pomemb-
na. Nabavna funkcija se iz operativne podpore
vse bolj razvija v klju¢nega dejavnika poslovne
odpornosti in konkurencnosti podjetja. Danes
ni veC resnega podjetja, ki se ne bi zavedal in
izkoriScal rezultatov strokovne, na talentih te-
meljece nabavne funkcije. Zato moramo v ¢asu
tektonskih sprememb skupaj Se odlocCneje
spodbujati strateSko avtonomijo in trajnostno
industrijsko politiko in krepiti interne, evropske,
oskrbne verige. In prav to naj bo tudi sporocilo
nasega skupnega dogodka.

Pozornost smo namenili tudi stanju v energetiki,
kjer je cena EE postala omejitveni faktor konku-
rencnosti in Ze povzrofa deindustrializacijo in
selitev bazi¢ne industrije materialov izven EU ter
poudarili pomen logistike in sodelovanja pri tran-
sportnih storitvah kot elementom povecevanja
konkurencnosti in ucinkovitosti nabavnih verig.
S posebnim zanimanjem smo spremljali analizo
najnovejSe evropske odlocitve o krepitvi obramb-
ne industrije, realne ocene evropskih politi¢nih in
ekonomskih odlocitev v zadnjih letih s strani stro-
kovnjaka za strateSke Studije dr. Gaianija.

Izrazili smo tudi veliko zahvalo kolegom iz
ADACI-ja, da smo od prvih zacetkov sodelovanja
daljnega leta 2008 v okviru nasih izobrazevalnih
vsebin to sodelovanje ne samo obdrzali brez
prekinitev, temvec ga nadgradili v redno izme-
njavo strokovnjakov, vse v duhu in Zelji po rasti
strokovnosti nabave kot procesa, ki si je svojo
vlogo med ostalimi procesi v podjetjih moral
Sele izboriti. Omenjeni skupni dogodek je tudi
edinstven primer sodelovanja med nabavnimi
zdruzeniji - ¢lani IFPSM in je lahko zgled ostalim
zdruzZenjem v bodoce.

Ravno zaradi tega dolgoletnega sodelovanja,
medsebojnega spoStovanja in delovanja obeh
nasih zdruzenj tudi v mednarodnem zdruze-
nju IFPSM je pobudo o skupnem strokovnem
dogodku, razpravo o klju¢nih izzivih v nabavi v
turbulentnih €asi trgovinskih (in Zal tudi pravih)
vojn med sosednjima strokovnima zdruzenje-
ma prepoznalo tudi nase ministrstvo za go-
spodarstvo, turizem in Sport in se je z uvodnim
pozdravnim nagovorom odzval tudi minister
Matjaz Han.

Se posebej pa smo ponosni, da smo lahko
prisluhnili staliS¢em guruja moderne nabave,
avtorja teorije o oskrbnih verigah , o nujnosti
preobrazbe nabave v upravljanje z oskrbnimi
verigami, avtorja legendarne Kraljiceve matrike,
dr. Petra Kraljica, ki se nam zaradi zdravstvenih
tezav sicer ni mogel pridruZiti osebno, je pa z ve-
liko naklonjenostjo in zadovoljstvom pozdravil
pobudo in organizacijo danasnjega dogodka. In
poudaril, da je v €asu, ko se meje s carinami in
drugimi omejevalnimi ukrepi zapirajo in oteZuje-
jo nabavo, koncept Supply Chain Managementa
zelo Ziv; nenazadnje je tudi sam koncept pred
50 leti nastal kot odgovor na takratno krizo.

Preprican sem, da so nasi gostje pripravili
izvrstne in zanimive vsebine o izzivih, s katerimi
se srecCujejo privodenju podijetij, pri sodelovanju
v regiji, pri uvajanju okoljskih kriterijev v poslo-
vanje, pri cezmejnem sodelovanju v energetiki,
transportu in logistiki in nenazadnje pri obli-
kovanju ucinkovitih, odpornih, mednarodnih
oskrbnih verig za zagotavljanje konkurenc¢nosti
svojih podjetij na svetovnem trgu. In da so ude-
lezenci odsli bogatejSi za primere dobrih praks z
obeh strani meje in novimi idejami za poslovno
sodelovanje v regiji.

Predvsem je vazno sporocilo, ki smo ga skupaj s
sodelujocimi in kolegi iz ADACI-ja poslali nabav-
ni skupnosti in druzbi: Cezmejno sodelovanje je
kljutna beseda sedanjosti, odlicnost v nabavi
in oblikovanje ucinkovitih, odpornih oskrbnih
verig ter skrb za dekarbonizacijo oz. ozelenitev
oskrbnih verig ob istocasni skrbi za talente v na-
bavi, je orodje za dosego nabavnih ciljev.

Veselim se podobnih dogodkov, ki nas strokov-
no vzpodbujajo in osebno bogatijo s preprica-
njem, da smo skupaj mocne;jsi!

e-Casopis ZdruZenja nabavnikov Slovenije
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PMI Slovenija

PMI po dveh mesecih ponovno krepko pod mejo 50 tock

Klju€ni podatki:

I PMI junij 2025 = 35,6
(maj 2025 = 53,8)

[ padec proizvodnih aktivnosti

[ visok padec novih narocil

[ zmanjSevanije Stevila zaposlenih
[ rast zaloge repromateriala

Zgodovinski pregled
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BDP PMI Slovenija

» + 24 obd. drs. povpr. (BDP) » & 40bd. drs. povpr. (PMI Slovenija)

Povzetek

Proizvodni PMI znaSa junija 35,6 tocke (maja
53,8), kar je najniZja vrednost v zadnjih 2 letih.
Indeks proizvodnih aktivnosti je padel na 40,3
tocke (maja 54,7), ponovno je tudi indeks novih
narocil mo¢no pod mejo 50 tock in znasa le 25,4
tocke (maja 54,2) in je s tem rezultatom tudi na
2. letnem dnu. Tudi indeks Stevila zaposlenih
je znasal le 31,3 tocke (maja 58,4). Indeks zalog
konc¢nih produktov se je ustavil na 30,9 tocke
(maja 56,0), indeks dobavnih rokov z vrednostjo
41,3 (maja 38,6) pa kaze na nadaljnjo skrajSeva-
nje le teh. Nabavne cene z indeksom v vrednosti
42,4 tocke (maja 68,4) nakazujejo na ponovno
umirjanje stroskov surovin. Indeks novih na-
bavnih nakupov znasa 49,6 tocke (maja 52,7) in

nakazuje stagnacijo nabavnih narocil glede na
pretekli mesec. Zaloge repromateriala z vredno-
stjo indeksa 54,3 tocke (maja 64,2) pa nakazujejo
nadaljnje kopicenje in visoko rast zalog kupljenih
materialov.

Komentar

Preliminarniizracun proizvodnega PMI Eurozone
znasa junija 49,4 tocke (maja 49,4) in je s tem Se
vedno na 33-mese¢nem vrhu. Tudi kompozitni
PMI ostaja enak kot pretekli mesec in znasa
49,5 toCke (maja 49,5), medtem ko se je storit-
veni indeks EU ustavil pri 50,0 tocke (maja 49,7).
Stevilke prikazujejo nadaljnjo stagnacijo gospo-
darskih aktivnosti v predelovalni dejavnosti in
hkrati stagnacijo aktivnosti tudi v storitvenem
sektorju.

Preliminarni nemski proizvodni PMI znaSa junija
49,0 tocke (maja 48,3) in je s tem na 34-mesec-
nem vrhu. Kompozitni PMI znasa celo 50,4 tocke
(maja 48,5). Tudi v Nemciji se ocitno pojavljajo
znaki stagnacije gospodarstva in s tem nakazu-
jejo na nadaljnji trend upocasnjevanja usihanja
gospodarskih aktivnosti, saj se je tudi storitve-
ni PMI dvignil na 49,4 tocke, medtem ko je maja
znasal le 47,1 tocke.

Preliminarni ameriski proizvodni PMI je Ze tret-
ji mesec zapored nad mejo 50 tock z indeksom
52,0 tocke (maja 50,0). Hkrati se je tudi kom-
pozitni PMI z vrednostjo 52,8 tocke (maja 53,0)
ohranil nad mejo 50 tock. Rast je bilo namrec
ponovno opaziti v storitvenih dejavnostih, kjer
znasSa indeks 53,1 to¢ke (maja 53,7). Medtem se
je japonski PMI po osmih mesecih pod mejo 50
tock dvignil na 51,3 tocke (maja 48,6).

Junijski izraCuni in objave PMI kaZejo na prica-
kovano nadaljevanje trenda stagnacije v proi-
zvodnem sektorju, Ceprav je vecina indeksov Se
vedno rahlo pod mejo 50 tock. Kljub temu se to




ni poznalo v slovenskem PMI, ki izkazuje visoke
odklone navzdol in s tem ne preslikuje stanja v
ostalih gospodarstvih na nase gospodarstvo.
Ocitno je, da negotove gospodarske razmere Se
ne pomenijo dejanskega prenosa na vse ude-
leZence v verigi. Se vedno ne moremo namre¢
govoriti o rasti, temvecC kveCjemu o stagnaciji
gospodarstva, ki je imelo zadnji dve leti izrazite
trende zmanjSevanja gospodarskega gibanja.

Nova narotila
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Proizvodnja
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Gibanje posameznih klju¢nih kazal-
cev za izracun vrednosti PMI in gib-
anje PMI v ostalih velikih svetovnih

ekonomijah in drZavah sveta
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Nabava bo postala strateska funkcija v vsakem
slovenskem podjetju, v okviru katere nabavniki s svojim
strokovnim in eti¢nim delovanjem kljuéno pripomorejo k

uspesnosti poslovanja podjetja in njegovem razvoju.
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