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Kratek opis podjetja:

Podjetje Brst d.o.0. je bilo ustanovljeno leta 1989 in ze od samega zacetka deluje v lesno-
predelovalni industriji, sprva se je ukvarjalo z izdelavo lesene embalaze, kasneje pa s
vzdolznim razrezom lesa. V prihodnje se bo podjetje razdelilo na dve dejavnosti, in sicer
na energetsko dejavnost ter na dejavnost prodaje lesa.

Slika 1: Logotip podjetja Brst d.o.0.

deLeETE! LESA

BRE1N

Kratek opis poslovne zamisli:

Poslovni nacrt za odprtje trgovine za prodajo lesa imam v mislih vse od lanskega leta, ko
se je podjetje Brst d.o.0. odlocilo za izstop iz panoge predelave lesa in oddajo PE Gojace v
najem podjetju Lesli.fe. Ker gre za druzinsko podjetje, katere ¢lan sem tudi sam, mi je v
interesu podjetje skupaj s sedanjim direktorjem druzbe razvijati naprej. Naj Se poudarim,
da se druzina z lesno-predelovalno industrijo ukvarja Ze kar 150 let. Velika prednost je tudi
v tem, da ima podjetje v lasti Ze vso potrebno infrastrukturo, kot je skladis¢e, prodajni in
pisarniski prostori, suSilnica lesa in ostalo potrebno infrastrukturo. V Kkolikor te
infrastrukture podjetje ne bi imelo, bi se oblikovanja poslovnega nacrta lotil veliko bolj
pesimisti¢no.

V zadnjem casu se na vseh podro¢jih lesne industrije pozna ekonomska kriza, tako da se
velika podjetja v tej panogi mnoZzi¢no zapirajo.

Tako ni na podro¢ju prodaje lesa v lokalnem okolju nobenega podjetja, ki bi se
specializiralo za prodajo masivnega zaganega lesa. Poslovno priloZnost sem videl v
pomakanju ponudbe, predvsem na lokalnem trgu. Druga priloznost, ki zadeva predvsem
prodajo v tujino so niZje nabavne cene tako na lokalnem trgu kot tudi na trgih bivSe
Jugoslavije. S tujino mislim predvsem Italijo, saj je podjetje v preteklosti priblizno 80 %
svojih izdelkov prodalo prav tja, in ta trg zato dobro pozna. Razlog za velik nakupni
potencial italijanskega trga je predvsem v tem, da imajo zelo dobro razvito dejavnost
sekundarne predelave lesa, medtem ko je dejavnost primarne obdelave lesa manj
zastopana.

V poslovnem nacrtu sem se osredotoCil predvsem na zagon poslovanja poslovne enote v
prvem letu, napovedi prodaje sem oblikoval na spodnji meji pricakovanj, saj menim, da je
mozno doseci Se vecjo prodajo. V napovedih prodaje sem se osredotocil, predvsem na prvo
leto poslovanja. V roku petih let se bo podjetje na lokalnem trgu docela uveljavilo ter
postalo prepoznavno, kljub temu, da bodo v zafetku napori usmerjeni na lokalni trg, se
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bomo vedno trudili tudi za ¢im vecjo prodajo na tuje trge. Na lokalnem trgu je v roku treh
let cilj doseci 1 milijon € prihodkov letno ter se uveljaviti v o¢eh kupcev.

1 PANOGA DEJAVNOSTI, PODJETJE, PROIZVODI IN STORITVE
1.1 Podjetje

Podjetje Brst d.o.0. (PE Vrtovin) se bo ukvarjalo s prodajo lesa in posrednistvom pri
prodaji lesa, uvrséalo se bo v panogo SKD 2008 G46.730 in G47.130.

Sedez poslovne enote Vrtovin bo na naslovu Vrtovin 27, 5262 Crnige v starih proizvodnih
prostorih podjetja.

Podjetje se bo ukvarjalo s prodajo lesa ter s posrednistvom pri prodaji lesa. Pri prodaji lesa
ciljamo predvsem na lokalni trg, nase potencialne stranke pa bodo fizi¢ne in manjse pravne
osebe, ki se ukvarjajo s predelavo lesa. Pri posrednistvu se bomo osredotocali na globalni
trg in na pridobitev ve¢jih poslov z raznimi tujimi in domacimi podjetji, ki se ukvarjajo s
predelavo lesa. Glavni tuji trg nam bo predstavljal italijanski trg.

1.2 Panoga dejavnosti
1.2.1 Kvalitativna analiza panoge

Podjetij, ki se ukvarjajo z vsaj eno od teh dveh dejavnosti, je v Sloveniji trenutno 854.
Sirso konkurenco nam predstavljajo vsa podjetja na celotnem Slovenskem trgu. Pri prodaji
lesa se osredotocamo na lokalni trg in na lokalne kupce, tako da nam konkurente
predstavljajo podjetja v neposredni blizini, ki se ukvarjajo s prodajo lesa. Nasi najvecji
konkurenti so podjetja: lerles d.o.0., Breza Commerce d.o.0., DME, d.o.0., Jeles d.o.0.,
MMG Les d.0.0. Pri posrednistvu pri prodaji lesa pa se bomo osredotocali bolj na globalni
trg in na izvoz v tujino, predvsem v ltalijo.

1.2.2 Porterjev model petih silnic (lokalni trg)

Po Porterju na poslovanje podjetja oziroma njegov polozaj v panogi vpliva pet
tekmovalnih sil: tekmovalnost med obstojecimi podjetji, moznost pojava novih substitutov,
pogajalska moc¢ kupcev, pogajalska moc¢ dobaviteljev in vstopne ovire v panogo.

e tekmovalnost med obstojecimi podjetji:

Konkurencnost med ze obstojecimi podjetji v panogi je velika, saj so cene dane, kupna
mo¢ na domacem trgu omejena in kupci dobro informirani. Kupci lahko brez vecjih
stroskov zamenjajo dobavitelja, velik pomen pa dajejo tudi na ugled podjetja. Podjetja, ki
se ze vec let intenzivno ukvarjajo s prodajo lesa, imajo v oc¢eh kupcev dolocen ugled in
zaradi tega jim kupci zaupajo. Velik izziv pri prodoru na trg je, da ustvarimo pozitiven
odnos s kupci ter si tako ustvarimo dobro ime, ki mu kupci lahko zaupajo.

Podjetja imajo vecino manjsih kupcev v neposredni okolici, saj predstavlja transport
dokaj velik strosek. Glede na to, da v nasi neposredni blizini ni nobenega
specializiranega podjetja za prodajo lesa, lahko sklepamo, da bomo ob primernih cenah,
kvaliteti, dovolj sirokem asortimanu in dobremu odnosu s strankami pridobili ve¢ino
lokalnih kupcev.



e moznost pojava novih substitutov
Les ima veliko substitutov, vendar je kot material edinstven in naraven, zato ga noben
drug material ne more v celoti nadomestiti. Tako lahko recemo, da obstaja moznost
pojava novih substitutov, vendar je ta nevarnost zelo majhna.

¢ pogajalska moc¢ kupcev

Kupci imajo veliko pogajalsko mo¢, saj so cene na trgu dane, zamenjava dobavitelja pa
ne predstavlja velikega stroska, prednost imamo tudi pri zadovoljevanju lokalnih kupcev,
saj jim pomemben strosek predstavlja prevoz. Kupcem se bomo morali prilagajati in jim
ponuditi zeleno kvaliteto po trznih cenah. Tukaj je predvsem pomembno, da imamo
dovolj sirok asortiman kar nam omogoca, da se lahko kupcem prilagajamo. Pomembna je
tudi dovolj velika koli¢ina zalog, predvsem zaradi tega, da lahko kupcem zagotovimo
hitre dobavne roke.

¢ pogajalska moc¢ dobaviteljev
Pri dobaviteljih velja nacelo vecjega, se pravi vecji kot je dobavitelj ve¢jo pogajalsko
moc¢ ima. Kljub temu, da so v doloc¢eni meri pogajanja z dobaviteljem mozna, so cene v
vecji meri dane, pri manjsih dobaviteljih pa se lahko za isto ceno dobi boljso kvaliteto. 1z
tega sledi, da je smiselno kupovati les pri manjsih dobaviteljih in imeti ve¢ manjsih
dobaviteljev, tako da od nobenega nismo odvisni, kar posledi¢no zmanjsa pogajalsko
moc¢ dobaviteljev.

e vstopne ovire v panogo:

Najvecja vstopna ovira pri prodaji lesa je ta, da moramo imeti veliko zalog, saj ham to
omogoca, da zadovoljimo kupce in jim ponudimo Sirok asortiman izdelkov. Lahko
reCem, da je vstop novih podjetij v to panogo redek, saj je za vstop popolnoma novega
podjetja potrebno imeti veliko sredstev. Nase podjetje ima ze obstojece prostore, Ki so
primerni za prodajo, poleg tega pa ima tudi veliko kontaktov na strani dobaviteljev, kar
nam bo omogocilo, da bomo od dobaviteljev pripeljali material v naSe skladis¢a. Ko
bomo dolofen material prodali ga bomo dobavitelju tudi placali. Ta nafin nam bo
omogocal posedovanje zalog, brez njihovega financiranja. Dolo¢en delez zalog bo
potrebno tudi placati, sam sem predvidel 20.000 € za placilo zaetnih zalog.

Na globalnem trgu se bomo ukvarjali predvsem s posredni$tvom pri prodaji lesa in lesenih
izdelkov. Na globalnem trgu so kupci prav tako dobro informirani, prodaja pa se vrsi po
danih trznih cenah. Pri prodaji v tujino izhajamo iz dejstva, da kupujemo od domacih
dobaviteljev in prodajamo v tujino, kjer so cene nekoliko visje kot na domacem trgu.
Veliko prednost pri posrednistvu vidimo v tem, da prihajamo iz slovenskega trga, saj so pri
nas nabavne cene nizje kot v tujini. Tako lahko na primer kupcu v Italiji ponudimo nizje
prodajne cene, kot mu jih ponudi prodajalec iz Avstrije. V teoriji se to slisi zelo enostavno,
zatakne pa se lahko pri kvaliteti, saj na mednarodnem trgu veljajo druga¢ni standardi
kvalitete, kot v Sloveniji, zato je potrebno paziti, da kljub nizji ceni zagotovimo isto
kvaliteto oziroma tako kvaliteto, ki bo kupcu sprejemljiva.

1.2.3 Kvantitativna analiza trga (lokalni trg)

Pri kvalitativni analizi smo ugotovili, kdo so nasi konkurenti, kupci, dobavitelji. Sedaj pa
moramo ugotoviti predvsem, kaksne donose dosegajo naSi konkurenti. Tako si lahko
ustvarimo sliko o tem, kaj lahko od nasega poslovanja pri¢akujemo. Bolj pomembno kot to
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pa je, da natan¢no preuc¢imo nase potencialne kupce. To so ve¢inoma manjSe pravne osebe,
ki se ukvarjajo s predelavo lesa, ter tako ugotovimo velikost lokalnega trga. Na podlagi
tega bomo izvedeli optimalen obseg zacetnih zalog, ki si jih moramo zagotoviti, da bomo
kupce zadovoljili. V primeru, da bomo imeli premajhne zacetne zaloge, kupcu ne bomo
mogli ponuditi Zelenega materiala, kot posledica temu se kaze negativno mnenje kupca do
nas. Poudariti je potrebno tudi to, da lahko v primeru da ima$§ zahtevano koli¢ino in
kvaliteto materiala na zalogi, prodas$ le-to kupcu po nekoliko visji ceni. Razlogi za to so
predvsem: kupec je pripravljeni placati nekoliko vec, ker mu veliko pomeni, da je Zeleni
material vedno na zalogi in takoj dobavljiv, zaradi ustrezne ponudbe materiala ne is¢e
materiala pri konkurentih in tako ni v celoti seznanjen s trzno ceno. Poleg tega pa pridobi
tudi obCutek varnosti in zaupanja.

V primeru prevelikih zalog tvegamo, da se nam material pokvari, dobavitelji pa si ustvarijo
previsoka pri¢akovanja glede poslovanja podjetja, kar lahko privede do njihovega
nezadovoljstva. Glede na to, da bomo vecino zalog dobaviteljem placali Sele, ko bodo te
prodane, si moramo ustvariti jasno sliko o tem, koliko materiala bomo sploh prodali. Tako
lahko dobaviteljem jasno predstavimo, koliko materiala potrebujemo in kdaj ga bomo
uspeli placati.

Poslanstvo podjetja:

Lokalnemu trgu ponuditi ¢im $irSi asortiman lesa in lesenih izdelkov ter s tem vzpodbujati
podjetja in ljudi k uporabi naravnih materialov, ki so okolju prijazni.

Vizija podjetja:

Podjetje bo v obdobju treh let dominiralo na lokalnem trgu in si ustvarilo ime, ki bo v
lokalni skupnosti prepoznavno.

1.2.4 Kvantitativna analiza

V analizi panoge med leti 2007 in 2010 vidimo, da se stevilo podjetij iz leta v leto
povecuje, v letu 2007 je v panogi delovalo 539 podjetij v letu 2010 pa kar 688. Zaradi
vecje konkurenénosti v panogi in slabih razmer na trgu se je povpreéni prihodek podjetja
zmanjSal za 60 %, povpreéni dobic¢ek podjetja pa kar za 90%. Zaloge v panogi So se v
povprecju zmanjSale za 50 %. Glede na te podatke lahko re¢emo, da se donosnost v panogi
zmanjSuje in lahko v naslednjih letih pri¢akujemo umikanje podjetij iz te panoge oziroma
prenehanje obstoja teh podjetij (Bizi, 2011)

e Podatki za leto 2010 (v analizi so zajeta podjetja, ki delujejo v lesno- predelovalni
industriji):

- Povprecni dobicek na podjetje: 3.589 €

- Povprecna sredstva na podjetje: 424.008,87 €
- Povprecni prihodek na podjetje: 498.238,00 €
- Dolg/kapital: 2,3

- ROA: 1,17

-ROE: 3,9

e Trzni delezi konkurentov v letu 2010:



- MMG Les d.o.0.:4 %

- lerles d.0.0: 1 %

- Breza Commerce d.0.0.: 2 %
-DME, d.0.0.:1%

- Jeles d.0.0.: 1 %

2 TRZNA RAZISKAVA IN ANALIZA

2.1 Kupci in segmentacija

Pri prodaji lesa se bomo sprva usmerili predvsem na lokalno okolje, zato je smotrno, da le
to najprej analiziramo. V lokalnem okolju se bomo osredotocali predvsem na dve skupini
kupcev. Prva skupina kupcev so manjSe pravne osebe, ki se ukvarjajo s predelavo lesa,
druga skupina so pa fizi¢ne osebe, ki kupujejo les in lesene izdelke za svojo osebno
potrosnjo.

2.2 Analiza kupcev

Pri analizi prve skupine kupcev (pravnih oseb) bom uporabil tako primarne kot sekundarne
vire trznih podatkov. Pri sekundarnih virih vidimo, da mala podjetja (do 19 zaposlenih) v
lokalnem okolju, ki se ukvarjajo s predelavo lesa porabijo za priblizno 5 milijonov € lesa
letno, s tem, da se je ta poraba v primerjavi z letom 2007 zvisala za priblizno 2 milijona €.
Prav tako se je povecalo tudi $tevilo podjetij, in sicer s 150 v letu 2007 na 180 v letu 2010.
Na nacionalni ravni pa podjetja, ki delujejo v tej dejavnosti, porabijo za priblizno 30
milijonov € lesa letno.

Pri primarnih podatkih sem uporabil predvsem poznanstva, ki jih podjetje Ze ima, in se
pogovoril z nekaterimi potencialnimi kupci. Tu gre predvsem za samostojne podjetnike in
manjsa podjetja, ki se ukvarjajo s predelavo lesa. Po pogovorih z njimi sem ugotovil, da je
na lokalnem trgu obcutiti veliko pomanjkanje ponudbe na podro¢ju prodaje lesa, zaradi
Cesar se ta podjetja zatekajo k prodajalcem lesa z notranjske ali celo Stajerske regije. Pri
vpraSanju, ali bi ob zadostni ponudbi in konkurenénih cenah, raje kupovali na lokalnem
trgu, so vsi odgovorili pritrdilno, saj jim prevoz lesa predstavlja relativno velik strosek.

Pri analizi druge skupine kupcev, sem se naslonil kar na rezultate, ki sem jih dobil iz
pogovora s prvo skupino kupcev. Vecina prihodkov, ki jih ustvarijo ti samostojni
podjetniki in mala podjetja izhaja predvsem iz prodaje fizicnim osebam v lokalnem okolju,
to pa nam pove, da se fizine osebe najprej obrnejo na podjetja v njihovem lokalnem
okolju (Tekavec, A., 2006, str. 10-19).

2.3 Obseg trga in trendi

Pri obsegu trga sem ugotovil, da podjetja v lokalnem okolju porabijo za priblizno 5
milijonov € lesa letno. Ce predvidevamo, da v prvem letu pridobimo priblizno 7 % tega
trga, bomo dosegli prihodek v visini 350.000 €. S predelavo lesa se v lokalnem okolju
ukvarja 110 podjetij, kaze se trend pocasne rasti, kljub obstoje¢im ugotovitvam, da panoga
ze veC let stagnira. Ker je lokalni trg relativno majhen se bo podjetje usmerilo tudi na tuji
trg, tukaj se bo ukvarjalo predvsem s posredniStvom pri prodaji lesa. Pri¢akovani prihodek
iz posredovanja pri prodaji lesa znasa v prvih letih priblizno 100.000 €. Trenutno se
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dogovarjamo z razlicnimi posredniki tako na strani dobave kot prodaje in mislim, da je,
glede na rezultate konkurentov, 100.000 € prihodkov iz postavke posredniStva realen
znesek.

2.4 Opredelitev proizvoda v o¢eh kupca
2.4.1 Lastnosti proizvoda

Pri prodaji lesa moramo Kkupiti oziroma imeti na zalogi les, ki je pravilno obdelan,
primerne kvalitete in ustreza standardom, ki veljajo na trgu. Les moramo tudi pravilno
skladis¢iti in s tem zagotoviti ohranitev ustrezne kvalitete.

2.4.2 Koristi proizvoda

Izdelki iz lesa imajo omejeno trajnost, leseni izdelek naceloma traja od nekaj let do vec
stoletij, odvisno od tega , kako se ga uporablja in vzdrzuje. Ima pa les prednost, saj je
naravni material, ki je okolju in ¢loveku prijazen. Kupci zaznavajo les kot okolju prijazen
material, zato je tudi njegova uporaba tako razsirjena. Les se lahko uporablja kot gradbeni
in stavbeni material, kot material za pohistvo ter za Stevilne druge izdelke, ki morajo biti
okolju in ¢loveku prijazni. Glavne prednosti lesa so cenovna ugodnost, naravnost,
obnovljivost, potresna varnost, dobra toplotna izoliranost, majhen energetski vlozek pri
obdelavi.

2.4.3 Dokaz

Les je bil skozi zgodovino zelo pomemben material. Prvi ¢olni, prve hise, prvo pohistvo je
bilo izdelano prav iz lesa, za vse te izdelka je les Se danes eden temeljnih materialov, se
pravi je les v uporabi od izgradnje prvega plovila pa vse do danes. Prav tako je zanimivo
tudi dejstvo, da smo v obdelavi lesa dosegli tako veliko stopnjo spretnosti kot pri
malokateremu materialu.

2.5 Konkurenca

Za konkurente nasega podjetja sem si izbral konkurente lerles d.o.0., Breza Commerce
d.o.o., DME, d.0.0., Jeles d.0.0. in MMG Les d.o.o0. Vodilni ponudnik na podro¢ju prodaje
lesa je podjetje Breza commerce d.0.0. s skoraj 7 milijonov € prihodkov. Svojim kupcem
ponuja Sirok nabor lesa, njihova pomanjkljivost pa je, da v svoji ponudbi nimajo izdelkov
iz lesa kot so opazi, tramovi, lepljenci, elementi in podobno. Drugi velik konkurent,
predvsem zaradi blizine podjetja naSemu, je podjetje lerles, d.0.0.. V svoji ponudbi imajo
rezan les in furnir, prav tako kot podjetje Breza commerce d.0.0., pa se premalo
osredoto¢ajo na druge izdelke iz lesa, ki sem jih ze prej navedel. Podjetje lerles d.o.o. je
zanimivo tudi zaradi tega ker gre za mlado podjetje. Ustanovljeno je bilo leta 2008, do leta
2010 pa so prihodke povecali na 420.000 €. Podjetja Jeles d.o.0., DME d.o.0. in MMG
d.o.0. imajo sicer nekoliko $ir$i nabor izdelkov iz lesa, vendar nobeno od nastetih podjetij
ne ponuja tako Sirokega asortimana izdelkov iz lesa, kot ga nacrtujemo v naSi ponudbi.
Prednost naSih konkurentov je predvsem v tem, da na trgu delujejo Ze vec let, so dokaj
uveljavljena in imajo stalen krog strank. Velika prednost je tudi, da imajo Ze ustaljene
dobavne poti, to pomeni, da jim vecino surovin ni treba iskati, ampak so jim ze ponujene s
strani dobaviteljev. Zaradi velikosti in stabilnosti poslovanja pa dosegajo nizje cene pri
dobaviteljih. Slabost teh podjetij je predvsem v tem, da imajo tog nacin poslovanja. Vsa
zgoraj omenjena podjetja izvajajo tradicionalno trgovino, se pravi izdelek kupijo, ga
6



placajo, imajo na zalogi ter nato prodajo. Prav iz tega izhajajo velike vrednosti zalog, ki jih
ta podjetja imajo, ¢e pogledamo odstotkovno vrednost zalog v primerjavi z dosezenim
prihodkom ima podijetje Breza commerce d.0.0. vrednost zalog za 13 % prihodkov,
najvecjo vrednost zalog pa ima podjetie DME d.0.0., in sicer kar 52 % prihodkov.
Povprecna vrednost zalog je 24,8 % prihodkov. V kolikor imamo v zalogah toliko sredstev
pomeni, da smo manj likvidni in nasa ponudba ni elasti¢na glede na potrebe kupcev, saj
lahko pridemo v poloZaj, da moramo za nakup nove zaloge najprej porabiti staro.

Poleg te pomanjkljivosti predstavljajo velike zaloge, ve¢jo moznost pokvarljivosti
materiala. Ce pogledamo nase konkurente so v povpredju odpisali za 100.000 € zalog. Ce
je povprecen dosezen prihodek 2,4 milijonov €, pomeni, da predstavlja odpis zalog 4%
vrednosti. Se ena velika pomanjkljivost je, da se podjetja osredototajo zgolj na prodajo
zaganega lesa, ponudbo drugih izdelkov iz lesa pa imajo zelo pomanjkljivo (GVIN, 2011).

Nase podjetje se bo izognilo vezanju prevelikih koli¢in denarja v zaloge in pokvarljivosti
zalog, tako da bomo vecino materiala, ki ga bomo imeli na zalogi, placali Sele po tem, ko
bomo material prodali. Preveliki pokvarljivosti zalog pa se bomo izognili tako, da bomo
imeli na zalogi minimalno potrebno koli¢ino materiala. V' kolikor dolo¢enega materiala ne
bomo prodali v dolo¢enem obdobju, ga bomo vrnili dobavitelju- po predvidevanjih bo to
obdobje znasalo nekje okoli treh mesecev. Osredotocili se bomo tudi na to, da bomo
kupcem ponujali velik izbor izdelkov iz lesa ter zagan les, poleg tega pa se bomo usmerili
tudi na ponudbo komplementarnih izdelkov. Primer teh izdelkov so barve za za$¢ito lesa,
okovja, zeblji, vijaki, mozniki, lepila in tako dalje (Drnovsek, M., Stritar, R., & Vahc¢ic, A.,
2005, str. 19-31).

3 PREVERJANJE EKONOMIKE POSLOVNE ZAMISLI
3.1 Prihodki

Ze v prej$njih poglavjih sem ugotavljal velikost potencialnega trga in kaksen del trga bomo
osvojili. Ker so ocene glede prihodkov ponavadi precenjene in zelo priblizne, sem se
odlo¢il, da bom za oceno viSine prihodkov uporabil vse podatke, ki jih imam na voljo. Ker
sem opredelil nase potencialne kupce kot mala podjetja in samostojne podjetnike, ki se
ukvarjajo s predelavo lesa, ter fiziéne osebe, bom kot predpostavko za oceno viSine
prihodkov uporabil kar velikost trga podjetij, ki se ukvarjajo s stavbnim mizarstvom, saj
predvidevam da bo priblizno 70 % strank, vsaj na zacetku, prav teh podjetij. Takih podjetij
je bilo v letu 2010 v Sloveniji 511, povprecni prihodek na podjetje pa je znasal priblizno
150.000 €. Povprecni stroSek materiala teh podjetij je znaSal 90.000 €. Po pogovoru s
podijetji, ki delujejo v tej panogi, sem ugotovil, da predstavlja les priblizno 60 % vseh
stroskov materiala. Ce vzamemo te podatke, ugotovimo, da porabijo ta podjetja priblizno
45 milijonov € lesa na letni ravni. To nam da priblizno oceno o velikosti slovenskega trga.
Ker se bo podjetje najprej osredotocilo na lokalni trg, moramo opredeliti velikost le tega.
Na nasem lokalnem trgu deluje v tej dejavnosti priblizno 180 podjetij. Ce predpostavimo,
da vsako podjetje porabi za priblizno 30.000€ lesa na letni ravni, pomeni to porabo 5
milijonov € lesa letno. Po moji oceni bomo v prvem letu osvojili priblizno 7% lokalnega
trga, to pomeni, da bi v prvem letu dosegli prihodke v visini 350.000 €.

3.2 Opredelitev skupin izdelkov

V naSem asortimanu bomo v zacetku imeli ve¢ vrst zaganega lesa ter izdelkov iz lesa kot
so opazi, lepljenci, lepljene plosce in podobno. Nasa povpre¢na marza bo okoli 20 %. To
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oceno sem predpostavil na podlagi pogovora s predstavniki dveh podjetij, ki se Ze ve¢ let
ukvarjata s prodajo lesa. Ce bo dosezen prihodek 450.000 € in marza 20 % pomeni to
90.000 € kosmatega dobicka.

3.3 Stroski

Za dosezeno prodajo 450.000 € bomo morali nabaviti za priblizno 375.000 € materiala, to
pomeni, da bomo povprecno prodali za 40.000 € materiala mesecno. Ker bomo vecino
materiala placali Sele, ko ga bomo prodali, financiranje zalog ne bo zahtevalo dodatnih
stroskov. Tako ostanejo edini stroSki, stroSki amortizacije, dela in opreme. Ker ima
podjetje Ze v lasti prostore v katerih bo poslovalo in so ti prostori ze amortizirani, se bomo
izognili tudi stroskom amortizacije. V poslovni enoti PE Vrtovin, kjer se bo to dejavnost
izvajalo bom zaposlen samo jaz. Po predvidevanjih bo mese¢na placa znasala 1000 €
bruto, kar pomeni letni stroSek v visini 12.000 €. Sedaj nam ostane samo Se stroSek
opreme. Za ureditev prostorov bo zacetni stroSek znaSal 6000 €, ta znesek vkljucuje
ureditev pisarne in skladis¢a. Nabava vili¢arja pa nam bo predstavljala strosek v viSini
4000 €. Poleg tega bomo morali na zacetku investirati Se 20.000 € v zaloge. Po zdruzitvi
zatetnih stroskov, dobimo znesek v visini 30.000 €. Ce jim dodamo $e strosek dela,
dobimo za prvo leto stroske na letni ravni, ki znasajo 42.000 €. Ce temu dodamo $e 12.000
€ za ostale nepredvidljive stroske, dobimo visino celotnih stroskov, ki znasa 54.000 €. Ob
dosezenem zastavljenem prihodku od prodaje bi to pomenilo dobicek v visini 21.000 € v
prvem letu.

4 NACRT TRZENJA

Na zacetku nasega poslovanja se bomo osredotoc€ili predvsem na prodajo fizicnim osebam
in samostojnim podjetnikom, ki se ukvarjajo s stavbnim mizarstvom in z izdelavo izdelkov
iz lesa, predvsem pohistva. Isto¢asno se bomo usmerili tudi na prodajo gradbenega lesa
samostojnim podjetnikom in pravnim osebam, ki se ukvarjajo z gradbenistvom.

Nas prvi in vsaj z zaCetka najbolj pomemben segment kupcev so samostojni podjetniki in
mala podjetja, ki se ukvarjajo z mizarstvom in izdelavo izdelkov iz lesa.

Drugi trzni segment predstavljajo fizicne osebe, Ki rabijo les za urejanje domov in okolice.
V prihodkih na kupca je to sicer najmanjSa skupina, vendar, ker bo po stevilu kupcev
najstevilénejsa, je za podjetje pomembna.

Tretji trzni segment SO predvsem podijetja iz tujine. Vsaj na zacetku bodo to podjetja iz
Italije. Ta segment je z vidika visine prihodkov na kupca najbolj pomemben in prav v tem
segmentu je potencial za dosego dobrih poslovnih rezultatov najvecji.

4.1 Segment samostojnih podjetnikov in malih podjetij

Samostojni podjetniki in mala podjetja, ki se ukvarjajo z mizarstvom in izdelavo izdelkov
iz lesa potrebujejo les kot glavno vhodno surovino. Po nekaterih ocenah, naj poudarim da
gre tukaj zgolj za ocene na podlagi izkuSenj in pogovor z lastniki teh podjetij, ta podjetja
porabijo 30 % svojih prihodkov za nakup lesa. Ce vzamemo povpreten prihodek na
podjetje, ki je znasal v letu 2010, 150.000 €, pridemo do ugotovitve, da povprecno podjetje
porabi za 45.000 € lesa. Potencialno to pomeni, da bi nam lahko vsaka nova stranka v tem
segmentu prinesla 45.000 € prihodkov, vendar imajo podjetja obi¢ajno ve¢ strateskih
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dobaviteljev, kar pomeni, da bi lahko na zacetku nasi prihodki od prodaje tem podjetjem
znasali od 10.000 do 15.000€ na letni ravni na kupca.

Tukaj se je potrebno vsaki stranki v celoti prilagoditi in ji ponuditi les po primerni ceni in
kvaliteti, ki jo potrebuje. Nekatere stranke v tem segmentu potrebujejo les najboljse
kvalitete, pri ¢emer imamo tudi ceno v razponu. To v praksi pomeni, da v kolikor uspemo
kupcu ponuditi zelo dobro kvaliteto je lahko cena 10 do 15 % vi§ja od trzne. Na drugi
strani imamo stranke, ki jim je pomembna le cena, kvaliteta pa mora zagotavljati
minimalne standarde. Tukaj pride do izraza prilagodljivost, saj ¢e se uspemo kupcu
popolnoma prilagoditi, nam bo placal tudi vi§jo ceno. Razlog za to je v tem, da kupcu
primernost surovine zmanj$a Stevilo operacij, Ki jih mora v obdelavi narediti, to pa
posledi¢no pomeni manjse stroske ter manj odpadnega materiala.

Zgoraj navedeno ponazarjam s primerom:

Podjetje xy se ukvarja z izdelavo sedeznih garnitur, ve¢inoma pa konstrukcijo garniture
uporablja lesene letve dimenzije 3x6 c¢cm razli¢nih dolzin. Podjetje je do sedaj kupovalo les
pri lokalnih dobaviteljih, ki ponujajo standardne dimenzije letev, najblizja standardna
dimenzija potrebni je 5x8 cm dolzine 4 m. Podjetje Xy mora te letve skobljati na mero 3x6
pri tem pa ima 55 % izmeta ter dodatne stroSke dela. Tej stranki smo se prilagodili in ji
ponudili letve 3x6 cm, po enaki ceni. Stranka se je odlocila za nakup pri nasem podjetju,
saj z nakupom te dimenzije privaruje tako na delu kot pri izkoristku. Poleg tega, da
stranka kupuje te letve, se je odlo¢ila za nakup Se drugih izdelkov, ki bi jih lahko kupila pri
konkurenci. Kupila jih je pri nas, ker smo z njo vzpostavili dober odnos, ki temelji
predvsem na prilagodljivosti.

Ce povzamemo, gre tukaj za izdelke za potrebe proizvodnje. Pomembno je, da stranko
razumemo, da razumemo njen proizvodnji proces ter ji tako ponudimo izdelek, ki je
natancno takSen kot ga potrebuje.

Pri prodajnih poteh se bomo osredotocili na neposredne prodajne poti in izgradnjo lastne
prodajne mreze. Poleg oglasevanja bo k izgradnji prodajne mreZe, vplivalo tudi
oglaSevanje od ust do ust. Prav zaradi tega razloga je pomembno, da z vsako stranko
vzpostavimo in obdrzimo dober odnos.

Prodajne cene bomo oblikovali na osnovi cen konkurenénih podjetij ter ponudbo in
povpraSevanjem po posamezni vrsti izdelkov. Kupcem se bomo v najve¢ji mozni meri
prilagodili, ter tako maksimizirali njihovo zadovoljstvo.

Predvidevamo, da bomo doloceno stopnjo zanimanja pri pravnih osebah dosegli ze z
oglasevanjem, ki bo sicer bolj usmerjeno na fizi¢ne osebe, vendar je za nas poglavitno, da
potencialna stranka ve za naSe podjetje in vzpostavi z nami kontakt.

Oglasevanje usmerjeno na stranke tega segmenta, bo temeljilo na osebnem stiku oziroma
osebni prodaji, deloma tudi na posiljanju ponudb preko elektronske poste. Podatke za to
bomo pridobili s pomocjo elektronskih baz podjetij. Elektronska posta bo seveda le zaCeten
kontakt s potencialnim kupcem, vsi nadaljnji stiki bodo potekali ali preko telefona, ali pa
osebno. Po svojih izkusnjah in po izkusnjah ljudi, ki se s prodajo lesa ukvarjajo, sem
ugotovil, da je oseben stik s kupcem najboljsi na¢in prodaje, saj kljub stroSkom, ki jih ima,
prinese veliko ugodnosti. Kupcu lahko bolj podrobno predstavimo, kaj mu lahko

9



ponudimo, bolj$e razumemo povratne informacije, ki nam jih poda in se mu tako lahko
prilagodimo in oblikujemo individualno ponudbo.

Ker so v tem segmentu stranke, od katerih lahko pri¢akujemo prihodek v visini 10.000 € na
letni ravni, je seveda pomembno, da stranko pridobimo in tudi obdrzimo.

Mislim, da je strategija za pridobivanje strank Zze dodobra razlozena v zgornjem delu, sedaj
pa je potrebno opredeliti Se strategijo in prijeme, s katerimi bomo te stranke tudi obdrzali
na dolgo obdobje.

Prvi pogoj, da pridobimo in obdrzimo stranko, je seveda vzpostaviti dober osebni stik in
vzdrzevati dober odnos, ki temelji na zaupanju. Da bi stranke obdrzali bomo uporabili,
podobno kot za fizi¢ne osebe, rabate. Za vsakega kupca bomo vodili evidenco, kaj in
koliko kupuje, ob koncu leta bomo obracunali za vsakega kupca posebej vrednost nakupov
in na podlagi te vrednosti dolocili % popusta, do katerega je upravicena. Ta kupec bo lahko
uveljavljal, ta popust pri vseh nakupih v naslednjem letu. Pri nakupih v visini nad 5000 € v
tem letu bo stranka upravi¢ena do 2 % popusta v naslednjem letu, nad 10000 € 3 %, nad
15000 € 4 %, nad 20.000 € pa 5 % popusta pri nakupih v naslednjem letu. Za fizi¢ne osebe
bo formula nekoliko drugac¢na. Poleg tega bomo imeli tudi moznost gotovinskega popusta,
se pravi ob takoj$njem placilu, z gotovino ali po predracunu. S takim sistemom bodo Kupci
dobili obéutek, da jih cenimo in se bodo zaradi ugodnejsih pogojev obracali na nas.

4.2 Segment fizi¢nih oseb

Fizi¢ne osebe rabijo les predvsem za ureditev domov in okolice. Tukaj je poudarek
predvsem na konstrukcijskem lesu, kjer so marZe najniZje. V tej kategoriji se moramo
osredotociti predvsem na dober odnos do strank in prilagodljivost njihovim potrebam. Ker
gre za segment, kjer je prihodek na kupca najmanjsi, se ga pogosto postavi na stranski tir
oziroma se mu podjetja ne posvecajo preve¢. Kljub temu se moramo zavedati, da gre tukaj
za Steviléno zelo velik trg in ga ne gre podcenjevati. Za oceno tega trga sem govoril z
direktorjem podjetja, ki se ukvarja s prodajo konstrukcijskega lesa. Po pogovoru sem
ugotovil, da gre tukaj za dejansko zelo velik trg, ki zahteva dobro kvaliteto lesa in lesenih
izdelkov po ugodni ceni. To podijetje ustvari na letni ravni 2 mio prihodkov, od tega naj bi
kar 25 % prodali fizicnim osebam. Ta podatek prica o tem, da segmenta ne gre
zanemarijati.

Pri tem segmentu je zelo pomembno oglaSevanje od ust do ust, najboljsa reklama pa je
zadovoljna stranka. Po nekaterih raziskavah, kar 70 % kupcev ne bo ve¢ kupovalo v
trgovini, kjer so z njimi ravnali brezbrizno, in ¢eprav se vecina teh kupcev ne bo pritozila,
bo o tem povedala vsaj petim svojim znancem. To je podatek nad katerim se je potrebno
zamisliti. 'V tem segmentu je pomembno, da pridobimo veliko novih strank, Se
pomembneje od tega pa je, da jih uspemo obdrzati, saj so stalne in zadovoljne stranke zelo
dobra in predvsem stroskovno uc¢inkovita reklama.

Prva stvar na katero se moramo osredotociti je zagotavljanje kvalitetnih izdelkov po
ugodni ceni. Pri konstrukcijskem lesu so nasi konkurenti podjetja, ki se ukvarjajo s prodajo
teh izdelkov ter samostojni podjetniki, ki opravljajo dejavnost razreza lesa (v nadaljevanju
zage). Ker sami nimamo obrata za razrez hlodovine, jo bomo morali kupovati od zag, Ki
nam bodo hkrati predstavljale konkurenco in dobavitelje. Prva priloznost, ki jo tukaj lahko
izkoristimo, je razlika v cenah in kvaliteti Zaganega lesa med regijami. V osrednji, goriski
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in kraski regiji dosegajo cene lesa najviSjo raven v Sloveniji, medtem pa so cene V
savinjski regiji nekoliko nizje. Temu sledi, da bomo les kupovali v savinski regiji in ga
prodajali fizicnim osebam v naSem lokalnem okolju, predvsem GoriSka in Obalno Kraska
regija. Na ta nacin nase cene ne bodo bistveno visje od cen lesa na okoliskih zagah in celo
nizje, kot so pri nasih konkurentih, ki se ukvarjajo zgolj s prodajo lesa. Ker je kot pri vecini
izdelkov tudi pri lesu pomembna kvaliteta, se moramo osredotociti tudi na to, saj nam ni¢
ne pomaga, ¢e prodajamo izdelek po konkurencni ceni, a slabSe kvalitete. Po lastnih
izkuSnjah in pogovoru z ljudmi, ki se ukvarjajo s prodajo in predelavo lesa Ze vec let, sem
ugotovil, da je les iz Savinske regije po kvaliteti eden najboljsih. Tu gre seveda ve¢inoma
za les smreke, bora in jelke (jelovina), ki je tudi najbolj razsirjen med konstrukcijskimi
lesovi.

Druga stvar na katero se moramo osredotoliti so prodajne poti, in sicer se bomo
osredotocili na neposredne prodajne poti. Svoje izdelke bomo prodajali v maloprodaji in
preko interneta, imeli pa bomo tudi lastno dostavo. Ker je danes kupcu poleg izdelka, ki ga
kupi, pomembno tudi, kaksne storitve pripadajo zraven, bomo imeli lastno dostavo, s
katero bomo kupcu kupljeno blago dostavili na dom. Z nakupom preko dolo¢ene vrednosti
bomo dostavo opravili brezpla¢no in s tem kupcu ponudili nekaj, kar mu mogoce nekateri
drugi konkurenti ne ponujajo.

Pri oblikovanju cene se zal ne moremo opreti na tradicionalno oblikovanje cen, kjer
nabavni ceni pristejemo stroske, ki jih imamo ter na to pristejemo Se zeleno marzo. Cene
bomo oblikovali na podlagi konkuren¢nih cen, trudili pa se bomo, da bomo ponujali
izdelke primerne kvalitete po nizjih cenah kot konkurenca ali pa izdelke, ki so kvalitetno
superiorni konkuren¢nim in cenovno isti. Ker se bomo osredotocali predvsem na lokalne
kupce, bomo tudi cene prilagodili lokalni konkurenci.

Svoje izdelke bomo oglasevali v lokalnih tiskanih medijih in v zaetku tudi na lokalnih
radijih, poleg tega pa bomo svoje izdelke oglaSevali tudi na internetu, predvsem preko
razli¢nih portalov. Ker sem Ze prej poudaril, kako pomembno je stranke tudi obdrzati, se
bomo osredoto€ili tudi na to. Stranke bomo primarno obdrzali s pomocjo dobrega odnosa
in ponudbe, poleg tega pa bomo belezili tudi, kaj in koliko blaga stranka kupi in ji ob
letnem nakupu nad neko vrednost ponudili posebni popust za zvestobo. Ker bomo imeli
bazo podatkov o strankah jith bomo o novostih obvescali tudi preko interneta, seveda v
kolikor bo stranka to zelela. Sprva bo ta sistem potekal tako, da se bo vsako novo stranko
ro¢no vneslo v racunalnik s pomocjo kakSne enostavne programske opreme kot npr. excel.
Kasneje bomo presli na sistem kartic, kjer bo sistem sam belezil kaj in koliko posamezna
stranka kupi. To nam bo pomagalo pri zadovoljstvu strank in tudi pri tem, da bomo lahko
predvidevali, kateri izdelki se bolj prodajajo, kateri manj, kateri se sploh ne. Na ta nac¢in se
bomo izognili zalogam materiala, ki za kupce ni zanimiv ter predvidevali koliko in kakSen
material se bo v prihodnosti najbolj prodajal.

4.3 Segment vecjih pravnih oseb, predvsem podjetja v tujini

Pri trzenju v tem segmentu se bomo osredotocili predvsem na vecja italijanska podjetja, ki
se ukvarjajo z izdelovanjem izdelkov iz lesa. Razlog za to, da se bomo osredotocali
predvsem na Italijanska podjetja, je v tem, da na tem trgu ze vec let delujemo, sicer s
prodajo lesenih bukovih elementov, vendar gre za isto panogo, v kateri veljajo skupne
znacilnosti poslovanja. Drugi razlog za delovanje na tem trgu je, da bomo preko podjetja
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Lesli.fe d.o.o. pridobili trgovskega potnika, Ki na italijanskem trgu prodaja les Ze vrsto let
in ima svojo mrezo kupcev po celotni drzavi.

Za nekatere panoge velja, da je bolj uc¢inkovito in dobi¢konosno, ¢e imamo za prodajo v
tujini svoje zaposlene in si razvijemo svojo mrezo kupcev. Sam sem ocenil, da je za naSo
panogo veliko bolj u¢inkovito prodajati preko trgovskega potnika oziroma zastopnika, ki
dela zase in v svojem imenu ter ima ze razvito mrezo kupcev, pomembno pa je tudi
dejstvo, da je Italijan.

Prvi razlog za to odlocitev je v italijanski kulturi, saj tamkaj$nji drzavljani veliko bolj
zaupajo osebi, ki je ta iste nacionalnosti, Slovence pa $e vedno smatrajo kot manj vredne in
jim zato manj zaupajo. Se bolj pomembno pa je to, da zahtevajo niZje cene kot &e jim
blago prodaja trgovec, ki je Italijan. Drugi razlog je v tem, da je italijanski trg na podrocju
lesne predelave zelo velik in v tej panogi nastopa veliko podjetij. Ce bi sami hoteli razviti
svojo mrezo kupcev, bi za to potrebovali kar nekaj let in bi v to morali vloziti ogromno
sredstev in truda. Glede na vsa ta dejstva sem ugotovil, da je prodaja preko trgovskega
potnika veliko bolj smiselna.

Prodajne cene bomo oblikovali na podlagi konkuren¢nih cen v Italiji in v Avstriji, saj
vecina lesa, Ki ga italijanski trg kupi, izvira prav iz Avstrije. Poleg prodajnih cen moramo
paziti Se, da bo les ustrezal istim standardom kot les iz Avstrije. Kljub temu, da pri prodaji
lesa poznamo mednarodne standarde in kvalitetne razrede, se razumevanje le teh po
drzavah razlikuje. Na Hrvaskem, Srbiji... se ti standardi tolmacijo veliko bolj prosto, se
pravi prva kvaliteta lesa iz Hrvaske ni enaka prvi kvaliteti lesa iz Avstrije. Slovenija je
tukaj nekje vmes. Sicer se priblizujemo evropskemu razumevanju standardov, vendar se jih
Se vedno ne drzimo Vv celoti, kot na primer to po¢ne Avstrija. Prav zaradi tega razloga
bomo morali naSe dobavitelje nauciti delati po standardih kot veljajo v Italiji, saj bomo le
tako lahko uspe$no nastopali na italijanskem trgu (Zveza drustev inZenirjev in tehnikov
lesarstva Slovenije, 1995, str. 1-5).

Kar se ti¢e oglaSevanja, bomo v tem segmentu uporabili osebni odnos preko trgovskega
potnika, poleg tega pa bomo imeli tudi svojo spletno stran, katero si bo lahko potencialni
kupec ogledal in si tako oblikoval sliko o podjetju.

V tem segmentu se moramo osredotoCiti predvsem na to, da bomo na trgu nastopali z
izdelki, ki ustrezajo standardom in so cenovno ugodni za kupce. Glede na to, da bomo
imeli trgovskega potnika, se moramo v tem segmentu osredotoCiti predvsem na
dobavitelje, od njih moramo zahtevati ustrezno kvaliteto, saj bomo le tako lahko uspesni na
dolgi rok.

5 RAZVOJNI ODDELEK

Kljub temu da bo naSa primarna dejavnost prodaja lesa, kjer gre za tradicionalno
trgovinsko dejavnost, bomo v podjetju imeli tudi oddelek za razvoj. Sprva ne bo na
podro¢ju razvoja nobenega zaposlenega, v njem bo deloval le vodja PE in direktor
celotnega podjetja. V kolikor bomo imeli potrebo po pomo¢i strokovnjakov iz kateregakoli
podro¢ja bomo le te najeli. Kot prvi projekt v tem oddelku imam namen narediti
raziskovalno delo, ki bo financirano iz evropskega sklada. Projekt bo stekel le v primeru,
da nam bo uspelo pridobiti ustrezna sredstva.
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Drugi projekt je razvoj inovativnih lesenih izdelkov za Siroko rabo. Tukaj bo $lo le za
izdelavo prototipov, ki jih bomo, v kolikor bomo smatrali, da imajo potencial za prodajo na
trgu, dali v izdelavo drugim podjetjem, trzenje in prodaja teh izdelkov pa bo ostala v
nasem podjetju.

6 PROIZVODNI IN STORITVENI NACRT

Kar se tice lokacije smo se predvsem zaradi stroskov odlo¢ili locirati novo poslovno enoto
v ze obstojeCih prostorih podjetja, ki jo je podjetje sprva rabilo za svojo proizvodnjo,
zadnjih nekaj let pa oddajalo v najem. Ceprav lokacija ni idealna, je §e vedno dovolj blizu
avtoceste, da je dostopna tako za dobavo kot tudi za kupce. Od avtocestnega izhoda so
prostori oddaljeni le 2 km. NajpomembnejSe je, da nam bo lokacija omogocila, uspesno
nastopanje na lokalnem trgu, Goriskem, Kraskem in Obalnem okolisu, kar je tudi na$ cilj.
Moznost za dostop kupcev do podjetja je dobra, saj je na voljo dovolj parkirnih prostorov,
prav tako je dostop urejen za morebitna vecja tovorna vozila. Pomanjkljivost lokacije je
predvsem v tem, da bo ob morebitnem S$irjenju podjetja hitro postala premajhna. V primeru
potrebe po Siritvi pa ima podjetje Ze v lasti ve¢jo parcelo v bliznji industrijski coni, Kjer bo
v letodnjem letu izgradilo pokrito skladii¢e v velikosti 4000 m?, vegji del tega skladidca bo
oddalo v najem podjetju Lesli.fe, katero ima v najemu Ze proizvodne prostore podjetja PE
Gojace. V kolikor se bo pojavila potreba po skladis¢enju vecje koli¢ine lesa in bodo postali

vwe

je od PE Vrtovin oddaljen le 2 km.

Kot sem Ze v nalogi omenil, bo potrebno poslovne in skladis¢ne prostore v PE Vrtovin $e
nekoliko urediti, tako da bodo ustrezali imidzu podjetja.

Kar se ti¢e proizvodnje, bo podjetje v PE Vrtovin postavilo nekaj strojev, ki jih Ze ima v
lasti, tako da bo lahko kupcem ponudilo tudi moZnost razreza in obdelave lesa, poleg tega
bo te stroje uporabljalo tudi za razvoj novih izdelkov. Tukaj se seveda ne govori 0
proizvodnji liniji, ampak o postavitvi nekaj strojev, ki bodo omogocili, da kupcem poleg
prodaje lesa ponudimo $e nekatere druge storitve.

6.1 Obracun stroskov

e StroSki proizvodnje in vzdrZevanja prostorov: Ti stroski bodo na zaetku znaSali
priblizno 200 € na mesec, v to kategorijo pa so vkljuceni vsi stroski, ki so potrebni za
normalno delovanje poslovne enote (stroski elektrike, goriva, komunale..)

e Stroski dela: ta postavka bo sestavljena iz fiksnega dela, ki bo znasal 1000 € bruto in iz
variabilnega dela, kjer bo slo predvsem za izplacila trgovskemu potniku podjetja. Ta del
bo znasal 5 % prihodkov nastalih iz prodaje trgovskega potnika.

e Stroski dobave: Te stroske bomo obracunavali na m® kupljenega lesa, dostava na m?
stane od 10 € do 50 €. Glede na to da bomo na zagetku prodali priblizno 40 do 50 m® lesa
bo ta strosek znasal priblizno 1000 € mesecno.

e Drugi stroski: v to postavko so vsteti nepredvidljivi stroski, za katere je rezervirano 1000
€ na mesec.

e StroSek oglasevanja: Na zacetku bomo za te potrebe namenili priblizno 300 € na mesec,
kasneje bomo ta znesek spreminjali glede na dosezeno prodajo.
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Tabela 1: Mesecni stroski

Strosek Znesek v €

VzdrZevanja 200,00
Dela 1.000,00
Dobave 1.000,00
Drugo 150,00
Oglasevanje 300,00
Skupaj 2.450,00

6.2 Planiranje zalog

V vsakem podjetju je pravilno nacrtovanje zalog zelo pomembno, zaradi potrebe suSenja in
moznosti, da se les pokvari (v praksi to pomeni da les popoka) je v tej panogi proces
skladis¢enja Se toliko bolj pomemben. Glede na to, da se bomo ukvarjali s trgovinsko
dejavnostjo, nam zaloge predstavljajo veliko breme. Prvi ukrep za to, da bomo imeli ¢im
manj zalog, je seveda v ¢im boljSem naértovanju in hitrosti dobave. Kar se ti¢e ponudbe
fiziénim osebam, ki kupujejo manjse koli¢ine, bo potrebno imeti na zalogi manjse koli¢ine
vseh izdelkov v asortimentu, s ¢asom pa se bo pokazalo, katere izdelke kupci bolj
kupujejo, katere manj. Pri poslovanju s pravnimi osebami se moramo osredotociti
predvsem na moznost hitre dobave, se pravi, da lahko material, ¢eprav ga nimamo na
zalogi, v roku enega tedna dostavimo kupcu. Po izku$njah je rok enega tedna za veéino
pravnih oseb sprejemljiv. Drugi ukrep je v tem, da bomo kupovali ze suh les. Proces
razreza lesa poteka tako, da se les iz hlodovine razreze v deske, te deske pa je potem
potrebno susiti. Tradicionalno se deske susi zra¢no (naravno), ta proces pa traja priblizno
3-6 mesecev odvisno od sezone ter vrste lesa. Druga moznost pa je, da se les umetno
posusi v susilnici, pri ¢emer ta postopek traja od 5 -14 dni. Pri nakupu lesa se bomo zato
osredotocili na to, da bomo kupovali Ze suh les ali pa svez les, katerega bomo posusili v
susilnici, ki je v lasti podjetja. S tem se bomo izognili dolgemu procesu naravnega susenja
lesa in bomo tako povecali obrat zalog. Kljub temu, da je proces umetnega susenja lesa
drazji, se zaradi hitrejSega obrata zalog splaca.

StroSki priprave serije, manipuliranje blaga in ostali podobni stroski so Ze vsteti v stroske
dela, saj bo v PE zaposlen le en delavec, na katerega bodo vsi ti stroski padli.

6.3 Kontrola kvalitete

Pri trgovanju z lesom je kontrola kvalitete zelo pomembna, saj se kot sem Ze omenil,
razumevanje standardov lahko razlikuje od drzave do drzave, pa tudi od posameznika do
posameznika. Na zacetku bomo vecino lesa kupili od treh dobaviteljev, in bo kontrola zato
dokaj preprosta. Pri vsaki vecji dobavi se bo kontrola opravljala pred nakladom pri
dobavitelju, pri manjsih dobavah pa v podjetju ob razkladu. Glede na to, da bo Stevilo
dobaviteljev manjSe in bomo od njih redno kupovali les, jih bomo postopoma naucili
kaksno kvaliteto zahtevamo za dolo¢eno ceno. Tako bo kontrola s ¢asom potekala manj
zaostreno in manj pogosto.

S siritvijo in rastjo poslovanja se bo tudi mreza dobaviteljev razprsila in pomembnost
kontrole se bo tako le Se povecala. Ne glede na to, kako Siroko mrezo dobaviteljev bomo
imeli, se bo za vse vecje nabave kontrola opravljala pri dobavitelju pred nakladom oziroma
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ze pri razrezu lesa. Mogoce se to zdi stroSkovno neucinkovito, vendar, ¢e se drzimo nacela,
da je kontrola smotrna v kolikor povec¢uje vrednost, ta oblika kontrole vsekakor drzi.

Kontrola lesa pred nakladom pri dobavitelju, je smiselna predvsem za nabave ve¢je od
10.000 €. V kolikor ne kontroliramo kvalitete lesa in ga, kljub temu da je slabse kvalitete,
placamo ter ga zaradi kvalitetne neustreznosti ne uspemo prodati, nastanejo dodatni
nezazeleni stroski. Poleg teh stroskov pa si ustvarimo $e slabo ime pri kupcu. Prvi strosek,
Ki nastane, je strosek skladiscenja, nastalega zaradi tega, ker lesa ne uspemo prodati kupcu,
kateremu je bil namenjen. Iskati moramo novega kupca, ki mu ta kvaliteta ustreza, to pa
nam podaljsa ¢as skladis¢enja. Drugi strosek, ki nastane se veze na to, da zaradi slabse
kvalitete ne uspemo prodati lesa po Zeleni prodajni ceni. V¢asih je lahko razlika med
naro¢eno in dobavljeno kvaliteto tako velika, da moramo les prodati celo pod nabavno
ceno. V kolikor ne izvajamo kontrole kvalitete se utegne pripetiti, da ustvarimo izgubo pa
tudi, da izgubimo kupce, saj izgubijo zaupanje v podjetje.

7 VODSTVENA SKUPINA IN KADRI

7.1 Organizacijska struktura

V novi poslovni enoti Vrtovin bo le en zaposleni, ta bo opravljal vlogo vodje poslovne
enote, njegove naloge pa bodo vkljucevale vse od nabave do prodaje materiala. Zaposleni
bo tako opravljal naloge kot so naroc¢ilo materiala, kontrola, ohranjanje stikov z dobavitelji,

delovanje s strankami...

Slika 2: Organigram

PE Gojace PE Vrtovin
EKnjigomdstmj Vodja PE

7.2 Kljuéno vodstveno osebje

Ker bo v poslovni enoti zaposlen le eden, bo vsa odgovornost za uspesnost padla na njega.
Poleg vodje poslovne enote je tukaj pomembna tudi podpora direktorja podjetja, ki bo
nudil podporo in pomo¢ pri vecjih poslih ter skrbel za nemoteno poslovanje poslovne
enote.

15



7.3 Politika zaposlovanja in nagrajevanja v podjetju

Zaposleni v poslovni enoti bo imel fiksno bruto pla¢o 1000 € na mesec, poleg tega bo del
place Se fleksibilne in odvisne od uspesnosti podjetja. Fleksibilen del bo odvisen od
dosezenega dobicka poslovne enote in od doseganja zastavljenih ciljev.

Na zacetku poslovanja poslovna enota ne bo potrebovala novih ljudi, saj bo vodja lahko
opravljal vse naloge, pomoc¢ pri administraciji pa mu bo nudilo knjigovodstvo iz maticnega
podjetja. Kljub temu, da v zacetku ne bo potrebe po novih ljudeh, predvidevamo, da bo v
roku 12-18 mesecev potrebno zaposliti Se enega prodajalca, ki bo vedno prisoten v fizi¢ni
prodajalni. To velja ob pogoju, da se bo prodaja po roku enega leta dvignila na zadosten
nivo. Tako se bo lahko vodja poslovne enote osredotoCil na nabavo in prodajo, predvsem
ve¢jim pravnim osebam, in iskanju novih poslov. Kot sem Ze omenil, bo vodja opravljal
tudi naloge, ki spadajo pod oddelek raziskovanja, v kolikor se bo ta oddelek izkazal za
dobickonosnega bomo v njem zaposlili strokovnjaka, ki bo opravljal te naloge. Poleg njega
bomo, glede na potrebe, v oddelek poskusali pridobiti Se najete strokovnjake.

Predvidevam da bo organigram po dveh letih poslovanja izgledal takole:

Slika 3: Organigram po dveh letih obstoja PE

PE Gojace PE Vrtovin

EKnjigovodstvoj | Vodja PE |

Strokovnjak za razvoj Prodlajnik Komercialist

7.4 Lastniki in investitorji
Lastnik je Ze od ustanovitve podjetja Stojan Pirjevec, v podjetju opravlja poleg vloge
lastnika tudi vlogo direktorja in svetovalca, vlogo glavnega direktorja pa opravlja Luka

Pirjevec. Poslovna enota Vrtovin bo tako deloma avtonomna enota z dolo¢enimi
omejitvami pri odlo¢anju. Novih investitorjev v podjetju ne predvidevam.

8 TERMINSKI PLAN
8.1 Kljué¢ne aktivnosti v prvem poslovnem letu

e Prva stvar, ki jo je potrebno narediti pred zacetkom poslovanja, je registracija nove
poslovne enote ter ureditev in oprema prostorov. To nalogo bo opravil vodja poslovne
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enote, vanjo pa spada ureditev skladis¢nih prostorov, pisarne, nabava vili¢arja, ureditev
poslovne enote v skladu z celostno podobo podjetja..

e Druga aktivnost, ki se bo odvijala istoasno, je poiskati strateSke dobavitelje. Z
nekaterimi dobavitelji smo Ze vzpostavili stik, potrebno pa se je Se dokon¢no dogovoriti
za katere dobavitelje se bomo odlo¢ili. Ko bodo ustrezni dobavitelji Se moramo z njimi
dogovoriti o pla¢ilnih pogojih, cenah, dobavnih rokih... To aktivnost bo opravil vodja
poslovne enote s pomocjo direktorja podjetja

e Tretja naloga, ki je potrebna pred zacetkom poslovanja, je oblikovanje trzenjskega
nacrta. S tem mislim predvsem na pripravo oglaSevanja za fizicne in manjSe pravne
osebe. Potrebno bo pripraviti oglase, ki se bodo pojavili v lokalnih ¢asopisih in na
lokalnih radijih. Priprava oglasov, izbira medijev in ostale odloc¢itve bodo v rokah vodje
poslovne enote. Osredotocili se bomo predvsem na oglasevanje v lokalnih medijih, saj
nam je osvojitev lokalnega okolja prioriteta. Oglasevali bomo na radiu in v lokalnih
casopisih. Oglase bo pripravil in grafi¢no uredil vodja PE, tako se bomo izognili visokim
stroSkom, ki nastanejo pri najetju zunanjih podjetij za pripravo oglasov.

e Po zacetku poslovanja bo glavna naloga vodje poslovne enote predvsem fizi¢na prodaja
v poslovni enoti. Poleg tega bo moral opravljati §¢ nalogo pridobitve novih strank,
predvsem pravnih oseb. Tukaj bo Slo predvsem za stike preko elektronske poste,
telefona, pa tudi za osebno prodajo.

e Istocasno s prodajo in pridobitvijo strank bo potekal tudi razvoj novih izdelkov, v tem
procesu bosta delovala direktor podjetja in vodja poslovne enote.

e Po preteku enega leta, ko bomo pridobili Ze dovolj strank, bo potrebna zamenjava
dobaviteljskega modela. Predvsem zaradi premajhnih finan¢nih sredstev in manjSe
prodane koli¢ine bomo v zacetku kupovali pri dobaviteljih Ze rezan les. Ko bomo
pridobili dovolj strank se nam bo bolj splacalo kupovati hlodovino, katero bomo dali v
razrez kooperantu v blizini podjetja. S tem bomo dosegli niZje nabavne cene in vecji
nadzor nad kvaliteto. Ta model se splaca le v primeru, da bomo letno prodajo dvignili
nekje okoli 1 mio €.

Ko se bo poslovanje podjetja dovolj povecalo, predvidevam, da v roku dveh let, se bomo
osredotocili na zaposlovanje novih kadrov.

Terminski nacrt: Priloga 2

9 PREDVIDEVANJE KRITICNIH TVEGANJ

Prvo tveganje predstavlja pridobivanje strank. V tem poslovnem nacrtu sem predvidel, da
bomo v prvem letu ustvarili okoli 450.000 € prihodkov, teoreticno pa je potencial za
prodajo na lokalnem trgu Se vecji, prav tako tudi na tujih trgih. Kljub temu da je na
lokalnem trgu Cutiti pomanjkanje ponudbe na podro¢ju prodaje lesa, je predvidevanje o
tem, koliko strank bomo dejansko pridobili, zelo tezko in temelji na oceni trga,
potencialnih kupcev in konkurentov. V primeru, da v prvem letu ne dosezemo naértovane
prodaje, se bomo lotili bolj agresivnega marketinga. Drugi problem, ki se zna pojaviti je,
da bomo imeli neustrezne cene. Temu se bomo izognili tako, da bomo redno spremijali
cene konkurentov, obenem tudi nabavne cene pri drugih dobaviteljih.
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Glede na trenutno ekonomsko stanje predstavlja veliko tveganje tudi morebitna neplacila.
Pri prodaji fizicnim osebam tega tveganja ne bo, saj se bo blago placalo ob prevzemu. Pri
poslovanju s pravnimi osebami, pa bomo to tveganje skusali zmanjsati, tako da bomo
stanje podjetja preverili na spletnih bazah podjetij (ena od teh spletnih baz je npr. bizi.si).
Drugi ukrep za zmanjSanje tega tveganja bo, da bomo od vseh novih strank za prve nakupe
zahtevali pla¢ilo ob prevzemu oziroma po predradunu. Sele ko si bomo ustvarili sliko o
posameznem podjetju, bomo poslovali tudi s placilom na dolo¢en rok.

Veliko tveganje predstavlja tudi vstop novih konkurentov v panogo, predvsem na lokalnem
trgu. V kolikor bi na ta trg vstopilo Se kaksno novonastalo podjetje, bi se to lahko poznalo
v izgubi prihodka, cenovnem zaostrovanju... Glede na trenutno ekonomsko stanje in na
vstopne ovire, ki veljajo za to panogo, ocenjujem, da je to tveganje zaenkrat minimalno. Se
pa vsekakor v prihodnosti lahko zgodi, da bi na trg vstopilo kak$no novo podjetje. Prav
zaradi tega je pomembno, da si hitro zagotovimo dobro ime in mrezo kupcev in Si tako
ustvarimo prednost pred konkurenco.

9.1 Simulirana poslovna tveganja

e Simulacija 1
Je zelo optimisti¢na. Predvideval sem, da nam bo uspelo pridobiti 120 novih strank,
povpreéni prihodki od stranke pa so 10.000 € letno, ob postavljeni povprecni marzi 20 %.
Od prodaje na tuje trge pa bomo dosegli 400.000 € prihodkov. Prodaje fizicnim osebam
nisem uposteval. Pri taki simulaciji bi dosegli dobic¢ek v visini 260.000€

eSimulacija 2
Je zelo pesimisticna. Predvideval sem, da nam bo uspelo pridobiti le 30 strank, na
lokalnem trgu, povpre¢ni prihodek na stranko pa znasa 5000 €. Na tujem trgu bomo
dosegli le 60.000 € prihodkov. Fizicne osebe niso upoStevane. Zaradi povecanja
nabavnih cen je povprecna marza le 15 %. Pri taki simulaciji bi dosegli izgubo v visini
20.500 €.

eSimulacija 3
Pri tej simulaciji sem uposteval najbolj realistiéne napovedi. Na lokalnem trgu nam bo
uspelo pridobiti 40 strank, povpre¢ni prihodek na stranko pa bo 7000 €. Na tujem trgu
nam bo uspelo doseci prodajo v visini 100.000 €. Povpre¢na marza pa bo 25 %. Zaradi
neplacil bomo morali vzeti kredit v vrednosti 30.000 € po 8 % obrestni meri. V tem
primeru bi dosegli dobicek v visini 40.000 €.

eSimulacija 4
Namen te simulacije je izraCunati tocko preloma. Predvideval sem 15 % marzo in
povecanje vseh stroskov za 20 %. Stroski bi tako v prvem letu znasali 60.000 €. Ob dani
marzi bi tako morali ustvariti za 400.000 € prihodkov.

10 FINANCNI NACRT

10.1 Vlozki v poslovno enoto

Za zaletek poslovanja moramo Vv poslovno enoto vloziti 30.000 €. Ostali meseéni stroski
bodo znasali okoli 2000 € mese¢no. Zacetno posojilo 20.000 € bo PE vrnila maticnemu

18



podjetju v mese¢nih obrokih po 8 % obrestni meri, tako bo mese¢ni obrok v prvem letu
znaSal 4550¢€.

10.2 Viri financiranja

Poslovna enota je del mati¢nega podjetja Brst d.0.0., katerega lastnik je Stojan Pirjevec. Za
odprtje poslovne enote se podjetje ne bo dokapitaliziralo.

10.3 Upravljanje s kratkoro¢nimi sredstvi

Podjetje bo potrebovalo kratkorocna sredstva za nakup zalog, opreme in ureditev
prostorov. Vse skupaj bo znasalo 30.000 €. Sredstva bo v roku enega leta po mesecnih
obrokih podjetje odplacalo.

10.4 Pojasnila in predpostavke uporabljene za izdelavo bilance:

Predpostavil sem, da bo v podjetju en zaposlen, ki bo imel bruto pla¢o 1000 €, v primeru
doseganja dobicka pa bo udelezen pri razdelitvi. Drugi mesecni stroski so 1000 €.

Kar se ti¢e investicije v osnovna sredstva, bo ta znasala 10.000 €, od tega je 60 %
namenjenih za opremo pisarne in skladis¢a, 4000 € pa za nakup vilicarja.

Poleg investicije v opremo bo pred zacetkom poslovanja nekaj denarja potrebno vloziti
tudi v zaloge. Menim, da bi bil znesek 20.000 € zadosten za nakup potrebnih zacetnih
zalog.

Prodajali bomo veliko razliénih produktov, saj se les prodaja v razli¢nih stopnjah
dokoncanosti, razlicnih dimenzijah, vrstah.... Za poenostavitev bom predvideval, da
prodajamo 11 vrst razli¢nih proizvodov, to so nekaks$ne glavne skupine izdelkov, ki se
potem delijo naprej, za izdelke v podskupinah pa velja da imajo enake marze.

SKLEP

Pred pisanjem tega poslovnega nacrta sem si zadal cilj, da v napovedih o prodaji ne bom
prevec optimisticen in to sem v svojih napovedih tudi uposteval. Pred pisanjem poslovnega
nacrta sem imel neko predstavo o velikosti trga, Stevilu konkurentov, kupcev, saj sem s
podjetjem Brst d.o.0. povezan ze vrsto let in v njem tudi delam. Lahko recem, da imam
sedaj veliko bolj podrobno predstavo o sestavi in velikosti trga, o poslovnih rezultatih
konkurentov itd. Zelo sem presenec¢en nad samo velikostjo trga lesne industrije, 0b enem
pa tudi nad porabo lesa v Sloveniji, sploh zato ker ze nekaj let velja, da je lesno
predelovalna panoga v upadu.

Menim, da so tveganja za uresniCitev tega poslovnega nacrta najmanj$a na strani
dobaviteljev, saj so vsi dobavitelji s katerimi sem stopil v kontakt zainteresirani za
sodelovanje. Najvecje tveganje predstavljajo seveda kupci ter ocena prodaje. S pomocjo
analize lokalnega trga sem ocenil realno velikost prodaje, ni pa nobenega zagotovila, da bo
podijetje dejansko doseglo Zeleno velikost prodaje. Zato na tem podro¢ju ostaja dolo¢eno
tveganje, za katerega menim, da je kljub vsemu sprejemljivo.

V praksi velja, da je za uspeh veliko bolj pomemben dober team, kot dobra poslovna ideja,
saj Se tako dobra in inovativna poslovna ideja ni¢ ne pomaga, ¢e nimamo ljudi, ki so jo
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sposobni in voljni izvesti. Glede na to, da volje, motivacije in zelje po uspehu v podjetju
Brst d.0.0. ne primanjkuje, sem preprican, da se bo ta poslovni naért v prihodnosti tudi
uspesno realiziral.
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Priloga 1: Predrac¢un podjetja PAM d.o.0.

Goriska cesta 5f, 5271 Vipava / ID. za DDV: SI 20177321
P n t: 00386 (0)5 368 53 63, f: 00386 (0)5 368 53 64
I gsm: 00386 (0)31 387 774

BRST d.o.o..
Datum: 09.09.2011

Ref. St.: P318/2011

Spostovani,

Vezano na pogovor Vam posiljiamo ponudbo.

PREDMET PONUDBE: Rabljen 4. kolesni diesel vilicar Mitsubishi

proizvajalec MITSUBISHI
fip: FD35
letnik: 1994
ser.. F140-80071
nosilnost: 3500
tezisCe: 500
pogon: Diesel
model: Celni
teleskop: Duplex
dvizna visina: 3300
prosti dvig: 150
visSina teleskopa: 2300
pogonski motor : MITSUBISHI
Oprema: Bocni pomik Sirine 1350
Gume Punpane gume
Vilice 1200 mm

Delovne ure

OPOMBE: Na vilicarju smo zamenijali: - Hladilnik vode
- Crpalka goriva
- Crpalka vode
- Posoda za olje ( karter)
- Motorno olje - filter
- Olje v menjalniku - filter
- Hidravliéno olje - filter

Na vilicarju bomo opravili: -  Barvanje

- Menjava pus na teleskopu
- Popravilo ventila ( spust in dvig)

CENA VILICARJA : 3.950,00 EUR +DDV
i



SPLOSNI POGOJI ZA NAKUP:

Placilni pogoji : po dogovoru
DDV ni vracunan v ceni
Opcija ponudbe: 15 dni
Dobavnirok: 15 dni

Pariteta: fco .Vipava

CURRS

Upamo, da vam nasa ponudba ustreza .
V pricakovanju vasega odgovora se zahvaljujemo in Vas lepo pozdravljamol!
PAM VILICAR d.o.o.

Janez
Znidarsi¢ - Direktor
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Priloga 3: Bilanca

PROJEKCIJE 2011/2012 Simulacija: 1
M Le
OBDOBJE: e to
-1 S om0\
e
BILANCA STANJA
SREDSTVA 83177 88837 9045 86461 88347 87550 aseoj sas«zj 89587 91319 9335 10200( 102004 133483 175203 219417 26362(
4 86187 8535{ 84521 8368 82851 82021 8118 8035( 79521 78690 778571 77024 77024 77020 77020 7702( 7702
0000
SREDSTVA (RAZEN DENARJA) o o o o o o d d d o o d o d o o o
6000 9167 833 7501 6664 5838 5000 4160 333 2503 167( 837 4 4 0 0 0 0
NEOPREDMETENA SREDSTVA
OPREDMETENA OSNOVNA
o o o o o o d d o o o o o T o o o
o o o o o o d o o o o o o o o o o
$ostva o o o o o o d d o o o d o d o o d
FINANCNE NALOZBE 77024 77020 77020 7702 7702 77020 77020 77020 7702 7702 77020 7702 77020 7702 7702 77020 7702
TERJATVE IZ POSLOVANJA
ZALOGE MATERIALA / TRGOVSKEG 1989 3481 503 477] 5481 553 5411 818 1006 1262 15495 2498] 24987 5646 98187 142391 18660¢
OBVEZNOSTIDO VIROV 84177 84831 8645 84461 84347 83550 82600 84547 85587 87319 8935 9800 98006 12048¢ 171207 215417 25962
4 20498 2099 2195¢ 23614 26419 29457 32484 36759 41137 4588¢ 50938 5671 56716 100929 14513¢ 18935( 233564
Y psrey
KAPITAL 2000 2000( 20000 2000 20000 2000 20000 2000( 2000( 20004 20004 2000 2000( 2000{ 20004 2000( 2000¢
0000 1 49| 9of 195 361 6419 945 12484 16759 21137 2588¢ 3093¢ 3671q 36714 80924 12513¢ 16935( 213564
OSNOVNI KAPITAL 6367 6384( 64501 60847 5792{ 54104 50114 4778 44450 41431 38418 4129 41201 28561 2606{ 2606] 2606
0000 4 2000 20004 2000 2000( 2000 2000 20004 2000{ 2000 2000 2000 20004 2000 2000 2000 2000 2000
ZADRZANI DOBICEK 43674 43040 4a60| 40847 3792 310§ 301§ 2778 2450 2143{ 1e41q 2129] 21201 856{ 606 G0G{ 606
IZKAZ POSLOVNEGA IZIDA
PRIHODKI 1854( 1854 20240 24180 20920 3077 3077 37020 38020 4001 4151 4626 375787 375780 375780 375780 37578]
POSLOVANJA 14910 14910 15990 19000 23220 23760 23760 28360 20210 3071 3181q 3550q 20123( 20123¢ 29123 29123( 29123
PROIZVAJALNI
STROSKI 83| 831 s3] 3] 83 s3] s3] 3] 83 83 833 s3] 999 4 o d
AMORTIZACIA 2791 2797 3411 4347 58671 6177 6171 7821 7971 8467 8867 983 7455{ 8454¢ 8455( 8455( 8455(
KOSMATI DOBIGEK IZ PRODAJE
STROSKI PRODAJE 100( 100( 100q 100 100 100¢ 100¢ 100f 100 100 100 1004 1200 12000 12000 12004 1200¢
STROSKI UPRAVE o o o o o o o o o o o o o o o o o
DOBICEK 2 1797 1797 2411 334 4861 5171 517] 6821 697] 746] 7867 883 6255{ 72546 72550 72550 7255(
POSLOVANJA 1 ! !
PRIHODKI o o o o o o d o o o o d o d o o
FINANCIRANJA 13 130 133 133 13 133 133 133 133 13 133 13] 160 160( 1600 1600 160
ODHODKI .
FINANGIRANIA 166 166 2284 321 473 504 504 669 684] 733 773 870 6095{ 7094¢ 7095 70950 7095
DOBIGEK IZ REDNEGA DELOVANJA o o d o o d o d d d o d o d o o d
IZREDNI PRIHODKI
IZREDNI ODHODK! 100f 1000 100{ 100 100 1000 100 100 1000 100 100 100§ 12004 12000 12000 1200( 1200
DOBIGEK PRED 66| 66/ 1280 2214 373 404 404 s69d 584d 633 6734 770 4895{ 5894¢ 58950 58950 5895
DAVKI DAVEK NA 16| 160 321 55 933 1011 1011 142] 1461 1589 168 192 12234 14731 1473f 1473 14734
DOBIGEK GISTI
DOBIEEK IR EKEEEEEEEEREEERE EEEE G EE
IZKAZ DENARNIH TOKOV
DENAR KONEC OBDOBJA 1989 3481 5930 477] 5481 553] 5411 818] 10064 1262 15495 24984 2498] 5646 93187 14239] 18660(
1000 T 49| a9 96 166( 280 303] 303] 427 4383 4750 5050 577 36714 4d21d 4421 44219 4421
CISTI DOBICEK 83| 83l s3] 83 83 3 83 83 83 83 83 83 9 4 0 0 0
AMORTIZACIJA >
5 {4 - q - - - 7 - - q - 71 - - Y o
DOVECANIE 43674 16 o661 -365 -201 -381{ -398¢ -2327 -333 -301] -301] 287 21291 -1273( -249 1 0
DOLGA o o o o o o d o o o o d o d o o d
POVECANJE KAPITALA (BREZ 7702 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o 7702 0 0 0 0
DOBICKA) POVECANJE SREDSTEV
(BREZ DENARJA) DENARNI TOK 32018 1491 2451 116 714 471 -12] 27| 1871 2564 2867 9a8] 0014 3148 4171q 44217 4421




