POSLOVANJE TRGOVSKEGA PODJETJA

4 Nabava

Poslovodja prodajalne »ElektronCek« trdi: «Brez dobre nabave ne bo uspesSne
prodaje.«
Ali se strinjas z njegovo trditvijo? RazloZi.

V poglavju 1.2.4 smo na kratko opisali poslovne funkcije trgovskega podjetja, v
nadaljevanju pa se bomo poglobili v spoznavanje dela in organizacije v nabavi,
skladiS€enju in prodaji trgovskega podjetja na drobno, saj so to najpomembnejSe
poslovne funkcije.

V Cetrtem poglavju bomo:
* bolj natan¢no spoznali nabavna opravila,
* izvedeli, kako je lahko organizirana nabavna sluzba,
» primerjali razlicne nabavne poti,
* izvedli nabavni postopek.

Nabava je oskrbovanje trgovskega podjetja:

« s trgovskim blagom za prodaijo,

» z drugimi poslovnimi sredstvi (oprema, embalaza, drobni inventar idr.) in

» s storitvami, ki jih trgovsko podjetje potrebuje pri opravljanju svojih dejavnosti (na
primer prevoz idr.).

POMNI
C! E Nabava je zaCetna faza poslovanja, zato je od uspeSne nabave odvisna
uspesnost celotnega poslovanja podjetja. Cilj nabave je, da je trgovsko blago
ustrezne kakovosti in koli€ine. V podjetje mora priti pravo¢asno in po ugodnih
nabavnih pogojih.

Za doseganije teh ciljev morajo delavci v nabavi opravljati vrsto opravil:

« pripravljalna dela: raziskava nabavnega trga, planiranje nabave, oblikovanje
nabavne strategije-sprejemanje nabavnih odlocitev,

* izvrSevanje nabave: iskanje ponudb, sklepanje pogodb, naroCanje,

* nadzor nabave,

« vodenje nabavnih evidenc.

4.1 Raziskava nabavnega trga

Kako se odlo€amo za vecje nakupe? Ali gremo v prvo prodajalno, izberemo in
placamo ali primerjamo ponudbo v razlicnih prodajalnah in se Sele po preudarku
odlo¢imo za nakup? Verjetno pri vecini velja slednje: tudi v trgovskem podjetju ravnajo
enako, saj gre za velike nakupne vrednosti. Torej najprej preucijo ponudbo blaga na
trgu. Cilj te dejavnosti je pridobitev najbolj ugodnih in zanesljivih dobaviteljev. V
nadaljevanju je navedeno, kaj vse nas zanima, ko raziskujemo nabavni trg.
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a) Mozni dobavitelji
ProuCiti je potrebno, kdo so mozni dobavitelji, kakSno je njihovo poslovanje,
zanesljivost in reference, kako njihova ponudba ustreza zahtevam trga, kakSne so
njihove zmogljivosti. Vire podatkov o moznih dobaviteljih lahko trgovsko podjetje
pridobi v strokovnih revijah, poslovnih imenikih, na spletu, pri poslovnih zdruzenjih, na
Gospodarski zbornici, sejmih, razstavah pa tudi v poslovnih ali neformalnih stikih z
dobavitelji ter drugimi poslovnimi partnerji.

b) Ponudba izdelkov in njihova kakovost
Podjetje se zanima za Sirino in globino nabavnega asortimenta, pogostost uvajanja
novih izdelkov, lastnosti izdelkov, kakovost, blagovne znamke, morebitno garancijo in
servisiranje idr. Oceno kakovosti si lahko pridobi od strokovne, neodvisne institucije, ki
preverja kakovost.

c) Cene izdelkov pri posameznih dobaviteljih ter prodajni pogoji
Poleg cen je potrebno ugotoviti, kaksSni so popusti, placilni pogoiji, kako je s kritiem
stroSkov dobave, rizika in embalaze.

d) Dobavni roki
Gre za Cas in zanesljivost dobave.

e) Konkurenca med povprasevalci in ponudniki.
Pomembno je, da ugotovimo, kolikSno je Stevilo potencialnih dobaviteljev blaga, po
katerem povprasujemo. Vec€, kot je dobaviteljev, bolj lahko vplivamo na ugodnejSe
dobavne pogoje, saj je med njimi konkurenca.Zal pa velja tudi obratno. Ko je
dobaviteljev malo ali je en sam, je le on tisti, ki postavlja pogoje.
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Ce je velika konkurenca med povprasevalci (kupci), bodo to dobavitelji sku3ali
izkoristiti in prodati po €im visii ceni in obratno.



